
บทที่ 2 
เอกสารและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนประกอบธุรกิจรานอินเตอรเน็ต  ใน
จังหวัดอางทอง ผูวิจัยไดศึกษาและนําเสนอเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของตามลําดับ ดังนี้ 
     1.  ประวัติและความเปนมาของอินเตอรเน็ต 
 2.  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับอินเตอรเน็ต 
 2.1  ความเขาใจพื้นฐานเกี่ยวกับอินเตอรเน็ต 

 2.2  การเตรียมพรอมเพื่อการใชงานอินเตอรเน็ต 
 2.3  บริการตาง ๆ ในอินเตอรเน็ต 
 2.4  บริการ  เวิรด ไวด  เว็ป   (World Wide Web) 
        2.5  การติดตั้งระบบคอมพิวเตอรเครือขายของรานใหบริการอินเตอรเนต็  
        2.6  การแชรอินเตอรเน็ตเพื่อใชในวงเครือขาย 

 2.7  กฎหมายที่เกี่ยวของกับธุรกิจรานบริการอินเตอรเน็ต 
 2.8  สภาพรานอินเตอรเน็ตในอําเภอเมือง จังหวัดอางทอง 
        2.9  ปจจัยทีก่ําหนดความสําเร็จของรานอินเตอรเน็ต  

 3.  แนวคิดที่เกี่ยวของ 
 3.1  แนวคดิเกีย่วกับการศึกษาความเปนไปได 
 3.2  แนวคดิเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 3.3  แนวคดิเกีย่วกับการตัดสนิใจ 
 3.4  แนวคดิเกีย่วกับการบริการ 
 4.  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
1.  ประวัติและความเปนมาของอินเตอรเน็ต 
 ประวัติและความเปนมาของอินเตอรเน็ตที่เกี่ยวของกับการวิจัยในครั้งนี้สามารถแบงออก
ไดดังนี้ 
            1.1  ประวัติความเปนมาของอินเตอรเน็ต 
 เครือขายอินเตอรเน็ตไดถือกําเนิดมาในยุคของสงครามเย็นระหวางสองประเทศ
มหาอํานาจคือสหรัฐอเมริกาและรัสเซีย เนื่องมาจากทางกระทรวงกลาโหมของฝายอเมริกันไดเกิด
แนวความคิดที่ตองการอยากจะใหระบบเครือขายในเครื่องคอมพิวเตอรของตนสามารถ ทํางานและ
ส่ังการไดเองโดยไรซ่ึงคนดูแลหากถูกขาศึกโจมตีดวยระเบิดปรมาณู ณ เมืองใดเมืองหนึ่งหรือเกือบ
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ทั้งหมดก็ตามระบบคอมพิวเตอรบางสวนอาจจะถูกทําลายไปแตสวนที่เหลือยังคงตองสามารถ
ปฏิบัติงานตอเองไดดวยเปาหมายนี้เองจึงไดเกิดเปนโครงการวิจัยและพัฒนาระบบเครือขายดังกลาว
ขึ้นมีช่ือเรียกวาอารพา (ARPA : Advanced Research Projects Agency) และไดการเจริญเติบโตอยาง
รวดเร็วจนกลายมาเปนเครือขายอินเตอรเน็ตอยางที่รูจักกันดีในปจจุบัน 
 1.2  อินเตอรเน็ตในประเทศไทย 
 ประเทศไทยไดเร่ิมเชื่อมตอเขากับระบบเครือขายอินเตอรเน็ตนับตั้งแตป พ.ศ. 2535 ซ่ึงมี
จุดกําเนิดมาจากการเชื่อมตอคอมพิวเตอรในระหวางรั้วมหาวิทยาลัย โดยไดรับการสนับสนุนจาก
ศูนยเทคโนโลยีอิเลคทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติหรือมักจะนิยมเรียกกันสั้นๆ  วาเนคเทค
(NECTEC) เดิมทีจะเปนการใชงานเฉพาะอีเมลโดยเร่ิมตนจาก มหาวิทยาลัยสงขลานครินทรวิทยา
เขตหาดใหญ เมื่อป พ.ศ. 2530 ตอมาก็สถาบันเทคโนโลยีแหงเอเชีย ภายใตความรวมมือระหวาง
ไทยกับออสเตรเลียขณะนั้นยังไมมีการเชื่อมตอกันอยางโดยตรง ในปตอมาก็ไดเชื่อมโยงกับ
สถาบันการศึกษาเพิ่มขึ้นมาอกี 4 แหงไดแก จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย สถาบันเทคโนโลยี แหงเอเชีย  
สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาลาดกระบัง และกระทรวงวิทยาศาสตร นับจากนั้นอีกไมนานก็ได
เชื่อมตอกับสถาบันอุดมศึกษาสวนที่เหลือซ่ึงก็มีมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร มหาวิทยาลัยมหิดล 
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาธนบุรี สถาบันเทคโนโลยีพระจอม
เกลาพระนครเหนือ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมธิราช  มหาวิทยาลัยเชียงใหม และมหาวิทยาลัยขอนแกน 
(ปยศักดิ์  สุขกาย. 2549 : 21)  
  
2.  ความรูท่ัวไปเก่ียวกับอินเตอรเน็ต 
 2.1  ความเขาใจพื้นฐานเกี่ยวกับอินเตอรเน็ต 
 สิทธิชัย  ประสานวงศ  (ปยศักดิ์  สุขกาย. 2549 : 20) ไดกลาววา กอนที่จะเริ่มตนใชงาน
อินเตอรเน็ต ควรทราบและทําความเขาใจพื้นฐานใน 4 เร่ืองดังนี้ 
 1. ทีซีพี ไอพี  (TCP/IP : Transmission Control Protocol/Internet Protocol) คือ  ภาษา
ส่ือสารที่ใชในการรับสงขอมูลเรียกวาซึ่งใชเปน มาตรฐานในการรับสงขอมูล  ทําใหคอมพิวเตอรที่
ถูกเชื่อมโยงกันไวในระบบ สามารถติดตอส่ือสารกันได แมวาเครื่องคอมพิวเตอรนั้น จะมีฮารดแวร
ที่แตกตางกัน เชน เครื่อง  พีซี (PC)  คอมพิวเตอรสวนบุคคล เครื่องมินิคอมพิวเตอร ไปจนถึงเครื่อง
แมนแฟรม หากมี TCP/IP ก็จะสามารถเชื่อมโยงเขาสูอินเตอรเน็ตได 
 หลักการทํางานของ  TCP/IP  ในการสงขอมูลนั้น ทีซีพี ไอพี จะทําการแบงขอมูล
ออกเปนสวนยอยๆ เรียกวา  แพคเกต (Packet) โดยแตละสวนจะถูกเพิ่มขอมูลบอกตําแหนงตนทาง
และปลายทางที่จะสงไวให จากนั้น แพคเกต  เหลานี้จะถูกสงกระจายผานไปยังเสนทางตางๆ ที่
เชื่อมโยงกัน ในระบบตามเสนทางที่สามารถไปถึงปลายทางไดโดยแตละกลุมไมจําเปนตอง 
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เรียงลําดับหรือไปตามเสนทางเดียวกัน ซ่ึงในระบบจะมีอุปกรณที่เรียกวา อุปกรณจัดเสนทาง เราท
เตอร (Router) เปนตัวที่คอยหาเสนทางที่ดีที่สุดใหแตละแพคเกต  ดังนั้นหากเสนทางใดเกิดเสียหาย  
กลุมขอมูล เราทเตอร ก็จะทําการเปลี่ยนเสนทางใหมใหทันที และถาหากเกิดความเสียหายขึ้นกับ             
แพค เกตใดในขณะที่สง  เราทเตอร ก็จะแจงกลับไปยังตนทางเพื่อใหสง แพคเกต  สวนนั้นกลับมาใหม 
เมื่อ  แพคเกต   เหลานั้นมาถึงปลายทาง ก็จะถูกรวบรวมกลับเปนขอมูลช้ินเดิมที่สมบูรณอีกครั้ง 
 2.  สลิป  พีพีพี (SLIP และ PPP  SLIP)  : Serial Line Internet Protocol  คือโพรโทคอลที่ถูก
พัฒนาขึ้นเพื่อให TCP/IP สามารถสื่อสารผานสายโทรศัพทเพื่อสงผานขอมูลระหวางระบบแลน(LAN) 
และระบบ แวน (WAN)ได ซ่ึงไดรับความนิยมและเปนที่ใชกันอยางแพรหลาย โดยเฉพาะในระบบ 
ยูนิกซ  (UNIX) ไดนําโพรโทคอลนี้ติดตั้งไวเปนสวนหนึ่งของระบบ ทําใหทุกเครื่องที่ใชระบบ ยูนิกซ 
จะมีโพรโทคอล  สลิป (SLIP) นี้อยูในตัว ดังนั้นจึงสามารถใชงานไดทันที และเนื่องจากโพรโทคอล 
สลิป เกิดปญหาของการไมเขากันกับโพรโทคอลบางตัวที่ระบบแลนนั้น ๆ ใชอยูเดิม จึงเกิดการพัฒนา
โพรโทคอลขึ้นมาใหม ช่ือ พีพีพี  (Point to Point Protocol) เพื่อแกปญหาดังกลาว ดังนั้น PPP จึงเปน
โพรโทคอลที่สามารถใชรวมกับโพรโทคอลอื่น ๆ ไดดี มีระบบการตรวจสอบขอมูล การรักษาความ
ปลอดภัย และการบีบอัดขอมูล ทําใหเปนมาตรฐานการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 3. ไอพี แอดเดส (IP Address : Internet Protocol Address)  เปนหมายเลขประจําตัวของ
เครื่องคอมพิวเตอร โดยเครื่องคอมพิวเตอรแตละตัวจะมีหมายเลขประจําเครื่องที่ไมซํ้ากันเพื่อเปน
ตัวช้ีเฉพาะใหกับระบบ และเมื่อมีการติดตอส่ือสารภาษาสื่อสาร ที ซี พี ไอ พี (TCP/IP) จะใช
หมายเลข  ไอพี แอดเดส ของเครื่องตนทางและปลายทางกํากับขอมูลที่ถูกสงผานเขาไปในระบบ 
เพื่อใหสามารถสงไปยังที่หมายไดอยางถูกตอง 
 รูปแบบของ ไอพี แอดเดส จะประกอบดวยขอมูลจํานวน 32 บิต โดยแยกออกเปน 4 สวน 
ๆ ละ 8 บิต โดยแตละสวนจะถูกคั่นดวยเครื่องหมายจุด ดังนี ้
 

 
  
 

 ขอมูล 8 บิตของแตละสวน จะสามารถแทนดวยคาตัวเลข 256 คา (28) จาก 0 ถึง 255 
เนื่องจาก ไอพี แอดเดส เปนขอมูลแบบ 32 บิต จึงสามารถใหคาตัวเลขที่แตกตางกันไดถึง 232 หรือ
เทากับ 4,294,967,296 หมายเลข 

 ตัวอยางของ ไอพี แอดเดส เชน เครื่องคอมพิวเตอรในมหาวิทยาลัยเชียงใหม จะมี ไอพี 
แอดเดส คือ 192.203.247.1 
 จากการที่  ไอพี แอดเดส ของแตละเครื่องตองไมซํ้ากัน ทําใหตองมีหนวยงานหนึ่งคือ อินเตอร 
เอ็น ไอ ซี InterNIC (Internet Network Information Center) ถูกจัดตั้งขึ้นมา เพื่อทําหนาที่จัดสรรและควบคุม
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การใช ไอพี แอดเดส  ดังนั้นเครื่องคอมพิวเตอรทุกเครื่องที่ตอตรงเขากบอินเตอรเน็ตจะตองขอ
หมายเลข ไอพี แอดเดส จากหนวยงานนี้ 

 อยางไรก็ตามปจจุบัน ไดมีหนวยงานอีกหนวยงานคือ  เอพีเอ็นไอซี (APNIC) (Asia and 
Pacific Network Information Center) เพิ่มขึ้นมาเพื่อดูแลการใช ไอพี แอดเดส ในภาคพื้นเอเชีย- 
แปรซิฟค โดยเฉพาะ 
 4.  โดเมน เนม  (Domain name) เปนชื่อที่ตั้งขึ้นมาเพื่อใชแทน ไอพี แอดเดส  เนื่องจาก        
ไอพี แอดเดส  เปนตัวเลขที่ยากแกการจดจํา ดังนั้นระบบอินเตอรเน็ตจึงอนุญาตใหเครื่องแตละ
เครื่องในระบบสามารถตั้งชื่อขึ้นมาแทนได เพื่อใหผูที่ตองการจะติดตอเรียกใชไดอยางสะดวกขึ้น 
ซ่ึงชื่อนั้นจะตองสอดคลองกับ ไอพี แอดเดส  ดวย เชน เครื่องคอมพิวเตอรในมหาวิทยาลัยเชียงใหมจะม ี 
ไอพี แอดเดส  คือ 192.203.247.1 และมี โดเมน เนม คือ cmu.chiangmai.ac.th เปนตน 
 รูปแบบของชื่อโดเมน จะตองเขียนอยูในรูปแบบของระบบชื่อโดเมน (Domain name 
system หรือ DNS) โดยช่ือโดเมนจะแบงออกเปนระดับชั้น โดยอาจจะเปน 2 ระดับหรือ 3 ระดับก็
ได โดยแตละระดับจะถูกคั่นดวยเครื่องหมายจุด เชนเดียวกับ ไอพี แอดเดส  

                                               
                                                                                                                   ช่ือโดเมน
แบบ 2 ระดับ 

                                                                                                    ช่ือโดเมนแบบ 3  
 
    ช่ือองคกร            สวนขยาย                      สวนขยาย 
                      บอกประเภทขององคกร        บอกประเทศ 

 
 สวนขยายประเภทขององคกร เปนสวนที่บอกประเภทขององคกรเจาของเครื่อง เชน 
 com หรือ co หมายถึง   องคกรเอกชน (Commercial organization) 
 edu หรือ ac หมายถึง   สถาบนัการศึกษา (Education organization) 
 gov หรือ go หมายถึง  องคกรของรัฐ (Government organization) 
 mit หรือ mi หมายถึง  องคกรทหาร (Military organization) 
 net   หมายถึง  องคกรใหบริการเครือขาย (Network organization) 
 org หรือ or หมายถึง  องคกรไมแสวงหาผลกําไร (Non-commercial organization) 

 สวนขยายประเทศ เปนสวนที่ใชอักษรยอของประเทศที่เครื่องนั้นจัดตัง้อยู เชน 
  at  คือ ประเทศ ออสเตรีย il   คือ  ประเทศ อิสราเอล  
  au  คือ ประเทศ ออสเตรเลีย in  คือ  ประเทศ อินเดีย   
  be  คือ ประเทศ เบลเยี่ยม it   คือ  ประเทศ อิตาลี 
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  ca  คือ ประเทศ  แคนาดา jp  คือ  ประเทศ ญ่ีปุน 
  ch  คือ ประเทศ  สวิสเซอรแลนด nl  คือ  ประเทศ เนเธอรแลนด 
  cz  คือ ประเทศ  สาธารณรัฐเชค no  คือ  ประเทศ นอรเวย 
  de  คือ ประเทศ  เยอรมนี ru  คือ  ประเทศ รัสเซีย 
  dk  คือ ประเทศ  เดนมารค th  คือ  ประเทศ ไทย 
   es  คือ ประเทศ  สเปน tw  คือ  ประเทศ ไตหวนั 
  fi  คือ ประเทศ  ฟนแลนด uk  คือ  ประเทศ อังกฤษ 
  fr  คือ ประเทศ  ฝร่ังเศส us คือ  ประเทศ สหรัฐอเมริกา 
 

 สําหรับประเทศสหรัฐอเมริกา ซ่ึงเปนตนกําเนิดอินเตอรเนต็จะไมใสสวนขยายนี้ ตัวอยาง
ช่ือโดเมน เชน  Netscape.com, Inet.co.th, Assiaccess.net.th เปนตน 

 อยางไรก็ตาม  แมวาจะสามารถใชช่ือโดเมนในการอางถึงเครื่องขององคกรใดๆ แทนการ
ใช ไอพี แอดเดส  ที่ยุงยากได แตในการทํางานจริง ระบบยังคงตองใช ไอพี แอดเดส ในการอางถึง
อยู ดังนั้นในระบบจึงตองจัดตั้งเครื่องคอมพิวเตอรเครื่องหนึ่ง เพื่อใชในการจัดเก็บฐานขอมูลของ 
ไอพี แอดเดส กับชื่อโดเมน ที่สัมพันธกัน โดยจัดเก็บอยูในรูปของตารางเปรียบเทียบชื่อโดเมนและ 
ไอพี แอดเดส เครื่องบริการนี้ เรียกวา ดีเอ็นเอส เซฟเวอร (DNS : Domain name system server) เมื่อ
มีการอางถึงเครื่องใดในระบบโดยใชช่ือโดเมน  ดีเอ็นเอส เซฟเวอร จะทําการคนหา ไอพี แอดเดส 
ที่ตรงกันกับชื่อโดเมนนั้นตามขอมูลที่ไดลงทะเบียนไว จากนั้นระบบก็นําคา ไอพี แอดเดส  ที่ไดไป
ใชตอไป 
 2.2  การเตรียมพรอมเพื่อการใชงานอินเตอรเน็ต 
 กิตติ  ภักดีวัฒนะกุล (ปยศักดิ์  สุขกาย. 2549 : 22) กลาววา การใชงานอินเตอรเน็ต ตอง
เตรียมความพรอม 3 ประการ คือ ฮารดแวร ซอฟตแวรที่จะใชงาน และวิธีการที่จะใชในการตอ
เครื่องคอมพิวเตอรเขาสูระบบอินเตอรเน็ต   
 1.  ฮารดแวร  เครื่องคอมพิวเตอรและฮารดแวรที่จะใชกับอินเตอรเน็ตในลักษณะของ
กราฟกควรมีคุณสมบัติดังนี้ 
 ซีพียู    ไมควรต่ํากวา 804680 DX- 33 MHz. เพราะวาโปรแกรมประยุกตบนอินเตอรเน็ต    ที่
นิยมใชไดแกระบบวินโดวสฉะนั้นเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพในการทํางานจึงควรใชซีพียูที่มีความเร็วสูง 
 หนวยความจํา (RAM) ไมต่ํากวา 8 เมกะไบต  โมเดม็ ใชโมเด็มทีม่ีความเร็ว 14.4 kps 
ขึ้นไป 
 การดแสดงผล  การดแสดงผลที่มีความละเอียด 640x480,256 สีแบบ VGAจะใช  งาน
ปกติไดดี    แตถาจะใหดียิ่งขึ้น ควรใชการดที่เรงความเร็วกราฟกได จะทําใหภาพกราฟกในการใช
อินเตอรเน็ตไดรวดเร็วยิ่งขึ้น 
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 ฮารดดิสก  ควรใชฮารดดิสกไมต่ํากวา 500 เมกะไบต เนื่องจากจะตองใชเก็บขอมูล 
โปรแกรมตางๆ และใชเก็บโปรแกรมที่  ดาวโหลด (Download) ผานอินเตอรเน็ตดวย 
 2. ซอฟตแวร  ในการใชงานอินเตอรเน็ต  จําตองมีซอฟตแวรที่ชวยในการสื่อสาร ส่ังงาน
โมเดม็ใหรับสงขอมูลผานแมขายคอมพวิเตอร (Host) ทีใ่หบริการ ซ่ึงปจจุบนัซอฟตแวรที่ใชในการ
ส่ือสารมีหลายชนิดทีน่ยิมใชกัน เชน เอลลิก (Telix) โปรคอม พลัส (Procom plus) และ เทลเมท
(Telemate) เปนตน โดยทั่วไปซอฟตแวรส่ือสารเหลานีจ้ะมีคุณสมบัติทีท่ี่คลายคลึงกัน เชน สามารถตัง้
ความเรว็ในการรับสงขอมูลไดตามตองการไมวาจะเปน 9600 บิต / วินาที หรือ 19200 บิต / วนิาท ีเปน
ตน ดงันัน้ผูใชสามารถเลือกใชซอฟตแวรส่ือสารตวัใดก็ไดตามความถนดัหรือตามความตองการ 
 3.  การเชื่อมตอกับอินเตอรเน็ต  การเขาถึงอินเตอรเน็ตนั้นสามารถทําไดหลายวิธี ซ่ึงจะ
เลือกใชวิธีใดก็ไดขึ้นอยูกับความเหมาะสมของผูใช หนวยงานหรือองคกร เนื่องจากสิ่งที่ตามมา
นอกเหนือจากการใชบริการอินเตอรเน็ตแลวคือ คาใชจายที่ตองเสีย โดยแตละวิธีจะเสียคาใชจายที่
ไมเทากัน ดังนั้นควรตองศึกษาวิธีการเขาอินเตอรเน็ตแตละแบบ  พิจารณาขอดีและขอจํากัดของแต
ละวิธีรวมทั้งคาใชจายตางๆ เพื่อเปนแนวทางในการเลือกใชงานไดตามความเหมาะสม เชน 
 3.1  การเชื่อมโยงโดยผานทางเกตเวย (Gateway) การเชื่อมโยงโดยผานเกตเวยเปน
ความตองการที่จะเชื่อมโยงเครือขายหรือคอมพิวเตอรเขากับแกนหลัก (Backbone) ของอินเตอรเน็ต 
ซ่ึงการเชื่อมตอโดยตรงนี้ตองทําผานอุปกรณที่เรียกวาเกตเวย หรือ ไอพี  เราเตอร (IP Router) สาย
ส่ือสารตองเปนสายที่สามารถผานขอมูลไดดวยความเร็วสูงและทํางานอยู 24 ช่ัวโมง เพื่อใหเครื่อง
คอมพิวเตอรบนเครือขายเขามาบริการอินเตอรเน็ตไดตลอดเวลา การเชื่อมโยงผานเกตเวยมักใชกับ
องคกรขนาดใหญที่เปนแมขายใหกับเครือขายอื่นๆ ผานเขามาใชบริการของอินเตอรเน็ต ดังนั้น
องคกรหรือบริษัทขนาดเล็กไมเหมาะสมกับการเชื่อมโยงแบบนี้ เนื่องจากคาใชจายสูงมากตั้งแตการ
สรางเครือขาย การติดตั้งรวมถึงการบํารุงรักษา 
 การจัดระบบเชื่อมโยงแบบนี้  ตองติดตอไปยัง อินเตอร เอ็นไอ ซี (Inter NIC) เพื่อขอ  
โดเมน เนม  (Domain name) และติดตั้งเกตเวยบนแกนหลักของอินเตอรเน็ต คาใชจายเร่ิมตนสูง
มากทั้งดานฮารดแวรและซอฟตแวร อีกทั้งสวนสนับสนุนอื่นๆ เชน สายส่ือสารที่สามารถรองรับ
การสงผานขอมูลดวยความเร็วสูง ระบบการคนหาเกตเวยขางเคียง เปนตน และใชความสัมพันธ
ระหวางบุคคลหรือองคกร  โดยท่ีองคกรเจาของเกตเวยอนุญาตใหบุคคลอื่นเขาใชบริการ
อินเตอรเน็ตเกตเวยได แตจะตองสามารถใชบริการไดเต็มที่หรือไมนั้นก็ขึ้นอยูกับเจาของเกตเวย 
 3.2  การเชื่อมตอผานทางผูใชบริการอินเตอรเน็ต  ผูใหบริการการเชื่อมตอเขาระบบ
อินเตอรเน็ต (Internet service provider) หรือเรียกสั้นๆวา ไอเอสพี ( ISP) จะเปนองคกรหนึ่ง ที่ทํา
การติดตั้งและดูแลเครื่องบริการ เครื่องแมขาย  (Server) ที่ตอตรงเขากับระบบอินเตอรเน็ต ซ่ึง
อนุญาตใหผูที่สมัครเปนสมาชิกขององคกรนําระบบของตนเองเขามาเชื่อมตอได และเก็บ
คาธรรมเนียมหรือคาบริการกับผูที่เปนสมาชิก 
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 ในการเชื่อมตอผานทาง ISP นี้ สามารถแบงลักษณะการเชื่อมตอออกเปน 2 ประเภทตาม
ความตองการการใชงานของสมาชิก ดังนี ้
 1.  การเชื่อมตอแบบองคกร (Corporate user services) องคกรที่ตองการเชื่อมตอ หากเปน
องคกรที่มีการจัดตั้งระบบเครือขายใชงานภายในองคกรอยูแลว จะสามารถนําเครื่องบริการ (Server) 
ของเครือขายเขาเชื่อมตอกับ ISP เพื่อเชื่อมโยงเขาสูระบบอินเตอรเน็ตได ซ่ึงจะทําใหเครื่องอื่นๆ ใน
ระบบ สามารถเขาไปใชบริการตางๆ ในอินเตอรเน็ตไดทุกเครื่อง การเชื่อมตอแบบนี้ อาจเชื่อมตอ
ทางสายโทรศัพท  หรือคูสายเชา (Lease line) ซ่ึงตองขอเชากับการสื่อสารแหงประเทศไทย 
 2.  การเชื่อมตอสวนบุคคล (Individual user services)  บุคคลทั่วไปสามารถขอเชื่อมตอ
เขาสูระบบอินเตอรเน็ตไดโดยใชเครื่องคอมพิวเตอรที่ใชอยู เชื่อมตอผานสายโทรศัพท ผานอุปกรณ
ที่เรียกวา โมเด็ม (Modem) ซ่ึงคาใชจายไมสูงมากนัก เรียกการเชื่อมตอแบบนี้วา การเชื่อมตอแบบ 
dial-up โดยผูใชตองสมัครเปนสมาชิกของ ISP เพื่อขอเชื่อมตอผานทาง SLIP  หรือ PPP account 
 2.3  บริการตาง ๆ ในอินเตอรเน็ต 
 เครือขายอินเตอรเน็ตเปนเครือขายที่มีการเชื่อมโยงทั่วโลกและเติบโตขึ้นอยางรวดเร็ว  
สาเหตุประการหนึ่งที่ทําใหอินเตอรเน็ตไดรับความนิยมอยางมากเนื่องมาจากมีหลากหลายของ
บริการในเครือขาย 
 ตน  ตัณฑสุทธิวงศ,  สุพจน  ปุณณชัยยะ  และสุวัฒน  ปุณณชัยยะ  (ปยศักดิ์  สุขกาย. 2549 
: 25)  ไดจําแนกประเภทการบริการในอินเตอรเน็ต เปน  2  กลุมคือ  การบริการดานการสื่อสาร และ 
บริการคนหาขอมูลดังนี้ 
 1. บริการดานการสื่อสาร เปนบริการที่ชวยใหผูใชสามารถติดตอรับสงขอมูล  
แลกเปลี่ยนกันไดในรูปของอิเล็กทรอนิกส  การบริการประเภทนี้ไดแก 
 1.1ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสE-mail  เปนบริการติดตอรับสงชวยใหการสื่อสาร
เปนไปอยางสะดวก  รวดเร็ว  ประหยัดเวลาและคาใชจาย 
 1.2  แชต  / ไออาร (Chat / IR)  เปนบริการที่ผูใชสามารถสนทนา  คุยตอบโตกับ
คนอื่นที่อินเตอรเน็ตไดในเวลาเดียวกัน 
 1.3  บูล ละทิน บอรด (Bulletin  board)  เปนบริการมีการแบงกลุมยอย ๆ จํานวน
หลายพันกลุมเรียกวา  กลุมขาว  หรือ newsgroup  ตามความสนใจของผูใชบริการ 
 1.4   เอฟ ที พี  FTP (File  transfer  protocal)  เปนบริการโอนยายขอมูล  ซ่ึงผูใช
สามารถทําการ  Download  หรือโอนยายขอมูลที่ตองการมาที่ผูใชได 
 2. บริการคนหาขอมูล  เปนบริการที่สามารถคนหาขอมูลตาง ๆ ที่ผูเชี่ยวชาญในแขนง
ตาง ๆ จัดเก็บขอมูลเพื่อเผยแพรแกสาธารณชน  การบริการประเภทนี้ ไดแก 
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 2.1  อารชี (Archie) ใชสําหรับการคนหาแฟมขอมูลตาง ๆ ที่อยูในระบบ
อินเตอรเน็ต  ถูกเรียกวา  เปนระบบฐานขอมูลบรรณารักษที่มีระบบการสืบคนจากแหลงตาง ๆ ที่
เรียกวา  “Archie  server” 
 2.2  โกเฟอร  (Gopher)  เปนบริการคนหาขอมูลตามลําดับชั้น  ซ่ึงจะมีเมนูให
ใชไดอยางสะดวก  Gopher  นี้ไดรับการพัฒนาขึ้นโดยมหาวิทยาลัยมินิตา  ฐานขอมูลที่เก็บอยูใน
ระบบเปนฐานกระจายกันอยูหลายแหง  แตมีการเชื่อมโยงถึงกันเปนขั้น ๆ  
 2.3  ไฮเทลเน็ต (Hytelnet)  เปนบริการที่ชวยสําหรับสืบคนขอมูลในระบบสารนิเทศ
ทางไกล โดยการ login เขาไปสูแหลงขอมูลนั้นดวยระบบเมนู  และสามารถสืบคนขอมูลไดเหมือนกับ
คอมพิวเตอรที่อยูในแหลงขอมูลนั้น ๆ 
 2.4   ดับเบิลรยู เอ ไอ เอส WAIS  (Wide  area  information  service)  มีลักษณะ
คลายดรรชนีวารสาร  เปนบริการที่ใชสําหรับคนหาบทความในอินเตอรเน็ต  ซ่ึงมีหลากหลายวิชา 
 2.5  เวิลด ไวร เว็ป (World  wide  web : WWW)  เปนบริการที่ชวยในการคนหา
ขอมูลที่ตองการไดโดยใชวิธีการ ไฮเปอรเท็กซ (Hypertext)  คือ  การเชื่อมโยงไปยังขอมูลหรือเอกสาร
อ่ืน ๆ ที่ตองการไดทันที 
  จากการศึกษาพบวา  ในปจจุบันบริการ  เวิลด ไวร เว็ป  เปนบริการที่ดึงดูดใหผูเขามาใช
อินเตอรเน็ตกันอยางกวางขวาง  ดวยความสมบูรณทั้งภาพและเสียง  การเชื่อมโยงถึงกันอยางไร
ขีดจํากัด  ความสะดวกงายดายในการเรียกใชขอมูลรวมถึงการใหบริการคนหาขอมูลดวยรูปแบบ
การนําเสนอในลักษณะกราฟก จึงทําใหผูใชหันมาใชบริการ  เวิลด ไวร เว็ป กันอยางแพรหลาย  
เปนบริการที่ไดรับความนิยมอยางมากในปจจุบันสงผลใหบริการอื่น ๆ  เชน  โกเฟอร  (Gopher) ไฮ
เทลเน็ต  (Hytelnet) WAIS  ถูกลดความสําคัญไป  
 วิไลลักษณ  ภักดี  และบุญชัย  พัฒนธนานนท  (2549 : 33)  กลาววา  บริการคนหาขอมูล  
เปนบริการที่ไดรับความนิยมมากที่สุด  เนื่องจากมีความสามารถทางดานกราฟกในขณะที่บริการอืน่ 
ๆ ไมมี  โดยใหบริการไดทั้งขอความ  ภาพนิ่ง  ภาพเคลื่อนไหว  และเสียงไดอยางสมบูรณแบบ  
และสามารถใชงานไดงายโดยไมจําเปนตองจําคําสั่งใหยุงยาก 
 เวิลด ไวด เว็บ เปนบริการที่เกิดขึ้นหลังบริการอื่น ๆ แตการเกิดขึ้นทําใหอินเตอรเน็ตเปน
ที่รูจักของคนทั่วไปมากขึ้น  จนบางคนเขาใจวา  เวิลด ไวด เว็บ  คือ  อินเตอรเน็ต และ  อินเตอรเน็ต  
คือ  เวิลด ไวด เว็บ ซ่ึงโดยขอเท็จจริงแลว เวิลด ไวด เว็บ  คือ ฐานขอมูล  ที่มีขาวสารอยูในรูปแบบ 
ไฮเทลเน็ต    ที่ใชอินเตอรเน็ตเปนเครื่องมือในการติดตอส่ือสาร (ชาริณี  เชาวนศิลป.  2540 : 2) 
 3.  การใหบริการเกมสออนไลน เปนการใหบริการเกมคอมพิวเตอรที่เลนบนเครื่อง
คอมพิวเตอร สวนบุคคล ผานระบบการติดตอส่ือสารทางอินเตอรเน็ต โดยสามารถเลนเกมที่มีระบบ 
เครือขาย (Network) รวมกับคนอื่นที่อยูสถานที่ตางกันได ซ่ึงเกมคอมพิวเตอรที่สามารถเลนผาน
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ระบบ เครือขาย (Network) ไดนั้นมีทั้งแบบ แผนดิสค แบบออน และเกมที่ใหบริการเลนผานทาง
อินเตอรเน็ตในเว็บไซดตางๆที่เปดใหบริการ 
 2.4  เวิลด ไวร เว็ป 
 เวิลด ไวด เว็บ  เรียกสั้น ๆ วา เว็บ  เปนแหลงทรัพยากรสารสนเทศที่สําคัญบนระบบ
อินเตอรเน็ต  (ปยศักดิ์  สุขกาย. 2549 : 34) ซ่ึงเปนความรับผิดชอบของแตละหนวยงานจัดทําขึ้น
เผยแพรรวมกัน จุดเริ่มตนของ เวิลด ไวด เว็บ เกิดจากนักเขียนโปรแกรมชาวอังกฤษคือ  ทิม  เบอร
เนอรสลี (Tim Berners-Lee) แหง ยูโรเปยน แพทริเคริน ลาโบราเทอรี่ (European Particle 
Laboratory) ในตนทศวรรษ 1990 ไดกําหนดโพรโทคอลและภาษาที่ใช คือ เอช ที ที พี (Hypertext  
transfer  protocol) และ เอช ที ที พี (Hypertext markup language) โดยมีแนวคิดเบื้องตน คือ  เวิลด 
ไวด เว็บ  จะตองมีลักษณะเปน ไฮเทลเน็ต    หมายถึงแทนที่จะอานเปนขอความ (Text) ในแนวยาว
เชนเดียวกับหนังสือ ผูอานสามารถคลิกอานจากจุดหนึ่งได  ทําใหไดรับขอมูลมากขึ้น  มีลักษณะ
เปน  ออนไลน เฮล  ซิลเตร็ม (Online help systems) คือ  ตองการในหัวขอใดเพิ่มเติม  สามารถคลิก
ที่หัวขอนั้น  
 จุดเดนของ เวิลด ไวด เว็บ คือ สามารถแสดงไดทั้งขอความ รูปภาพ เสียง  
ภาพเคลื่อนไหวในหนาเดียวกันได  อยางไรก็ตาม  เวิลด ไวด เว็บ จะมีลักษณะเปน ไฮเทลเน็ต    
มากกวา  Hypermedia  เนื่องจากเริ่มตนจากการสรางขอความ  จึงมีขอความเปนสวนประกอบสําคญั  
นอกจากจุดนี้จุดเดนของ  เวิลด ไวด เว็บ  อยูที่การไมจํากัดชนิดของเครื่องคอมพิวเตอรที่ใช ไมมี
ปญหาเรื่องเนื้อที่ในการจัดเก็บเนื่องจากขอมูลอยูที่เครื่องของแตละแหง  และการแกไขขอมูลให
ทันสมัยสามารถกระทําไดงาย 
 ศัพทที่ควรรูเกี่ยวกับ  เวิลด ไวด เว็บ   
 1.  เว็บเพจ  (Web  page)  หมายถึง  เอกสารขอมูลในแตละหนาที่ซ่ึงถูกเขียนขึ้นดวยภาษา  
HTML  ดังนั้นขอมูลเร่ืองหนึ่งๆ  จึงประกอบดวยเว็บเพจหลาย ๆ หนามาประกอบกันเสมือน
หนังสือเลมหนึ่ง ขอมูลที่แสดงในเว็บเพจแตละหนานี้อาจจะประกอบดวยขอความ  ภาพ  และเสียง  
จึงจัดเปนขอมูลแบบสื่อประสม  (Multimedia) 
 2.  โฮมเพจ (Home page) หมายถึงเว็บเพจหนาแรกสุดของขอมูลแตละหนา ซ่ึงเปรียบเสมือน
หนาปกของหนังสือ  สวนของโฮมเพจจะเปนสวนที่บอกใหทราบวาขอมูลนี้เปนขอมูลเร่ืองใด  พรอมกับ
มีสารบัญในการเลือกไปยังหัวขอตาง ๆ  ในเรื่องนั้นดวย 
 3.  เว็บไซต (Web site)  หมายถึง  การเก็บรวบรวมเว็บเพจตาง ๆ เขาดวยกันโดยเก็บไวใน
ที่ตัวบริการเว็บที่เรียกวา   เว็บ  เซพเวอร (Web  server)  โดยทั่วไปแตละองคกรที่จะนําเสนอขอมูล
ของตนในรูปของ  เว็บ เซพเวอ โดยท่ัวไปแตละองคกรที่จะนําเสนอขอมูลของตนในรูปแบบเว็บ
มักจะมี  เว็บ ไซต  เปนของตนเอง  โดยทําการติดตั้งตัว เว็บ เซพเวอ ของตนเชื่อมตออยูในระบบ  
และมักใชช่ือองคกรเปนชื่อ  เว็บ ไซต  เพื่อใหผูสนใจจดจําไดงาย  โดยแตละ  เว็บ ไซร ก็จะมี
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โฮมเพจของ  เว็บ ไซต  ซ่ึงเปนสวนที่แสดงชื่อของ  เว็บ ไซต  และขอมูลตาง ๆ ที่บรรจุอยูใน  เว็บ 
ไซต  นั้น  เพื่อบอกใหผูที่เขามาใชบริการไดทราบและเขาไปเลือกชมไดตามตองการ 
 4.  โปรแกรมคนผานเว็บ  (Web  browser)  หมายถึง  โปรแกรมที่ใชเปนตัวกลางในการ
ทําหนาที่แปลงคําสั่ง  ไฮเปอรเท็กซ ใหแสดงผลออกมาเปนรูปภาพ  เสียงและขอมูลตาง ๆ ใน
รูปแบบที่ผูใชสามารถอานได  (ปยศักดิ์  สุขกาย. 2549 : 35)  ซ่ึงปจจุบัน เว็บบราวเซอร(Web  
browser)  ที่นิยมใชกันมาก  คือ 
 4.1  เอ็นซี เอส เอ โม เสค (NCSA mosaic)  เปนโปรแกรมที่ถูกสรางขึ้น  เพื่อให
สามารถแสดงผลรูปภาพ   เสียง   ภาพยนตร   ทํางานตอบโตกับผูใชไดอยางรวดเร็ว   จาก
ความสามารถที่หลากหลายทําใหไดรับความนิยมจากผูใชเปนจํานวนมาก 
 4.2  เน็ตเค็ป เนวิเกเตอร (Netscape navigator)  เปนโปรแกรมที่พัฒนาจากคุณสมบัติ
เดน ๆ ของ โม เสค  (Mosaic)  โดยมีความเร็วในการแสดงผลที่สูงกวามีลูกเลนที่หลากหลายเพิ่มขึ้น
และมีโปรแกรมสนับสนุน  (Plug - in)  มากมายจุดเดนที่มีผูนิยมใชกันมากคือ  มีการพัฒนา
โปรแกรมอยางรวดเร็วและตอเนื่อง  อีกทั้งยังสนับสนุนภาษา  จาวา (JAVA) และ  จาวา  (JAVA 
Script)  ดวย  ปจจุบันโปรแกรม  เน็ตเค็ป (Netscape)  ไดรับความนิยมกวา  80  เปอรเซ็นตของ
โปรแกรม  เว็บ บราวเซอร ทั้งหมดในโลกอินเตอรเน็ต 
 4.3  ไมโคซอฟ อินเทอรเน็ต เอ็กพรอยเรอย โปรแกรมนี้ถูกพัฒนามาจาก  เอ็น ซี เอส 
เอ เชนกัน  พัฒนาโดยบริษัท  ไมโคซอฟ คอเปอรเรชั่น เปนโปรแกรม  เว็บ บราวเซอร ที่เกิดทีหลัง 
เน็ตเค็ป แตกําลังไดรับความนิยมแพรหลายเชนเดียวกัน  เนื่องจากมีการพัฒนาอยางตอเนื่องอยูเสมอ 
 ปจจุบันนี้โปรแกรม  เว็บ บราวเซอร รุนใหม ๆ มีการพัฒนาอยางรวดเร็ว  โดยนําเอา
คุณสมบัติเดนของโปรแกรม  โมเสค รวมกับตัวเครื่องมือที่สามารถจัดการกับภาพ  3  มิติ  
ภาพเคลื่อนไหวตาง  ๆ  ซ่ึงทําใหผูใชมีความรูสึกวาเปนสวนหนึ่งของโลกเสมือนจริงแหง
อินเตอรเน็ต (Virtual  Reality) เชน  ภาษา วี อาร เอ็ม แอล  เปนภาษาที่กําหนดการจัดการกับเว็บเพจ
ที่มีการทํางานแบบ โลกเสมือนจริงที่เปน 3  มิติ  ดังนั้นการเลือกใชโปรแกรม  เว็บ บราวเซอร ตัวใด  
ควรพิจารณาถึงลักษณะการนําไปใชงานเปนหลัก  ซ่ึงโปรแกรมแตละตัวมีคุณสมบัติและความ
เหมาะสมในการใชงานแตกตางกัน 
 2.5  การติดตั้งระบบคอมพิวเตอรเครือขายของรานอินเตอรเน็ต  
 เมื่อรานอินเตอรเน็ตมีเครื่องคอมพิวเตอรมากกวา 1 เครื่อง จึงจําเปนตองมี     การเชื่อมตอ
กันเปนระบบเครือขาย แลน หรือ Local area network เพื่อแชรทรัพยากรตางๆ  ใหใชรวมกันได            
ซ่ึงหากตอเขาเปนระบบเครือขายรวมกนั จะสามารถเขาอินเตอรเน็ตพรอมกันไดโดยใชโมเด็มตัว
เดียว เลขหมายสมาชิกชุดเดยีว สายโทรศพัทเบอรเดียว นอกจากนี้ยังใชเครื่องพิมพและไดรฟชุด
เดียวกันไดอีกดวย 
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 ระบบเครือขายที่รานอินเตอรเน็ตสวนใหญเลือกใชระบบเครือขายแบบดาว ซ่ึงมีขอดีคือ 
 1.  ไมจําเปนตองมีเครื่องเซิรฟเวอร ทุกเครื่องที่ตอเขาระบบสามารถใชงานไดตามปกติ
ทุกประการทําใหประหยัดคาใชจาย 
 2.  เครื่องพิมพที่จะแชรใชรวมกันนั้นสามารถนําไปตอไวที่เครื่องใดก็ได  
 3.  เหมาะสําหรับระบบเล็กหรือปานกลางที่มีคอมพิวเตอรไมเกิน 20 เครื่อง ระยะหาง
ระหวางเครื่องไมเกิน 100 เมตร 
 4.  สามารถแชรโมเด็มและอินเตอรเน็ตใหใชพรอมกันทุกเครื่องได(เครื่องแมตองตอเขา
อินเตอรเน็ตไวดวย) โดยทุกเครื่องแยกอิสระในการใช เชน เขาเว็บแยกกันได เปนตน 
 5.  หากมีเครื่องหนึ่งเครื่องใดปดหรือไมทํางานระบบและเครื่องอื่นๆ ยังสามารถทํางาน
ไดตามปกติ 
 6.  ใชกับวินโดวส 95 , 98 หรือ 2000 ได 
 7.  เครื่องรุนเกาที่ยังไมเสีย สามารถ นํามาเขาระบบได 
 8.  สามารถแชรไฟล โฟลเดอร และไดรฟซีดีรอม รวมกันไดทําใหประหยัดคาใชจาย 
 9.  การดูแลระบบคอนขางงาย คาใชจายต่ําเนื่องจากไมตองการบุคลากรที่มีความชํานาญสูง 

 2.6 การแชรอินเตอรเน็ตเพือ่ใชในวงเครือขาย 
 การแชรระบบใหญๆ ที่มีตั้งแต 2 เครื่องขึ้นไปการแชรจะมี 2 ระบบหลักๆ ก็คือ 

1.  ฮารดแวร สําหรับตอเครือขายดวย วินเกต็ (Wingate) หรือ วินเรา (Winroute) 
 ลักษณะการเชือ่มตอดวย ซอฟแวร (Software) 
 การเชื่อมตอในลักษณะนี้ จะไมซ้ือ ฮารดแวร เพิ่มเติม แตหาโปรแกรมที่ทําหนาที่เชน วิน
เก็ต หรือ วินเรา มาชวยทําใหเครือขายสามารถ ใช อินเทอรเน็ต ผานสายโทรศัพทเสนเดียวดวย  
ซอฟแวรหากไมใชโปรแกรมที่กลาวมา ก็อาจมีโปรแกรมอื่น ที่ทําหนาที่คลายกันนี้ หรืออาจใช
ความสามารถของ วินโด 98 (Windows 98) ที่มีบริการ แชร โมเด็ม (Share modem) ใหผูใชสามารถ
ตอ อินเทอรเน็ต ใน แลน ผาน โมเด็ม (Modem) ตัวเดียวก็ได แตจุดเดนของ วินเก็ต หรือ วินเรา คือ 
เปนโปรแกรมที่ทําหนาที่เปน ฟรอคซี่ เซฟเวอร (Proxy server) คือเก็บขอมูลที่เคยมีคนเปดแลว 
หากใครตองการอีกก็จะ นําจาก ความจํา มาใชไดเลย ไมตองไป ดาวโหลด จาก เซฟเวอร จริง เปน
ผลใหระบบโดยรวมเร็วขึ้น 
 2. ฮารดแวรสําหรับตอเครือขายดวย เกตเวย (Gateway )ซ่ึงเปนอุปกรณ 
 ลักษณะการเชื่อมตอดวย ฮารดแวร การเชื่อมตอในลักษณะนี้ จะตองซื้อ ฮารดแวร เพื่อ
ชวย แลน  ทั้งวง ตอ อินเทอรเน็ต ผานสายโทรศัพทเสนเดียว วิธีนี้เปนที่นิยม เพราะอุปกรณราคาไม
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สูงมากนัก ประมาณ 1 หมื่น ถึง 2 หมื่นบาท หลุดยาก และยังประยุกตใชงานรวมกับ ซอฟแวร เพื่อ
ทํา พรอกซีเชิรฟ ภายในวงไดอีก  
 ฮาดรแวร ที่วานี้ มีหลายยี่หอ หลายลักษณะ หลายชื่อเรียก แตฮาดรแวร บางตัวจะมี Hub 
ในตัว ทําใหบางรานไมตองเสียคาใชจายซื้อ ฮับ (Hub) เพิ่มเติม เพราะตัว เกตเวย ทําหนาที่เปน ฮับ 
ในตัวอยูแลว อุปกรณที่จําเปนตองใช   ประกอบดวย คอมพิวเตอร, การดเสียง การดแลน ฮารดดิสส 
แรม โมเด็ม คีมย้ําสาย,รางเก็บสาย,โตะ, เกาอี้,อุปกรณ แชร (Share) อินเทอรเน็ต เชน เกตเวย 

2.7 พระราชบัญญัติและกฎหมายควบคุมท่ีเก่ียวของกับธุรกิจรานอินเตอรเน็ต 
พระราชบัญญัติมีกฎหมายที่เกี่ยวของดังนี้ 

 พระราชบัญญัติลิขสิทธ์ิ  พ.ศ. 2537  พระราชบัญญัติลิขสิทธิ์  ที่เกี่ยวของกับธุรกิจราน
อินเตอรเน็ตไดแก 
 มาตรา 4 คือ โปรแกรมคอมพิวเตอร หมายความวา คําสั่ง ชุดคําสั่ง หรือส่ิงอื่นใดที่
นําไปใชกับเครื่องคอมพิวเตอร เพื่อใหเครื่องคอมพิวเตอรทํางานหรือเพื่อใหไดรับผลอยางหนึ่ง
อยางใด ทั้งนี้ ไมวาจะเปนภาษาโปรแกรมคอมพิวเตอรในลักษณะใด 
 มาตรา 15 เจาของลิขสิทธิ์ยอมมีสิทธิแตผูเดียวดังตอไปนี้ 
       1.  ทําซ้ําหรือดัดแปลง 
          2.  เผยแพรตอสาธารณชน 
        3.  ใหเชาตนฉบับหรือสําเนางานโปรแกรมคอมพิวเตอร โสตทัศนวัสดุ ภาพยนตร และ
ส่ิงบันทึกเสียง 
                4.  ใหประโยชนอันเกิดจากลิขสิทธิ์แกผูอ่ืน 
 5.  อนุญาตใหผูอ่ืนใชสิทธิตาม (1) (2) หรือ (3) โดยจะกําหนดเงื่อนไขอยางใดหรือไมได 
แตเงื่อนไขดังกลาวจะกําหนดในลักษณะที่เปนการจํากัดการแขงขันโดยไมเปนธรรมไมได 
 มาตรา 16 ในกรณีที่เจาของลิขสิทธิ์ตามพระราชบัญญัตินี้ไดอนุญาตใหผูใดใชสิทธิตาม
มาตรา 15 (5) ยอมไมตัดสิทธิของเจาของลิขสิทธิ์ที่จะอนุญาตใหผูอ่ืนใชสิทธินั้นไดดวย เวนแตใน
หนังสืออนุญาตไดระบุเปนขอหามไว 
 มาตรา 30  การกระทําอยางใดอยางหนึ่งแกโปรแกรมคอมพิวเตอรอันมีลิขสิทธิ์ตาม
พระราชบัญญัตินี้โดยไมไดรับอนุญาตตามมาตรา 15 (5) ใหถือวาเปนการละเมิดลิขสิทธิ์ ถาได
กระทําดังตอไปนี้ 
           1.  ทําซ้ําหรือดัดแปลง 
          2.  เผยแพรตอสาธารณชน 
               3.  ใหเชาตนฉบับหรือสําเนางานดังกลาว 
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 มาตรา 69  ผูใดกระทําการละเมิดลิขสิทธิ์หรือสิทธิของนักแสดงตามมาตรา 27 มาตรา 28 
มาตรา 29 มาตรา 30 หรือมาตรา 52 ตองระวางโทษปรับตั้งแตสองหมื่นบาทถงึสองแสนบาท        
ถาการกระทําความผิดตามวรรคหนึ่งเปนการกระทําเพื่อการคา ผูกระทําตองระวางโทษจําคุกตั้งแต
หกเดือนถึงสี่ป หรือปรับตั้งแตหนึ่งแสนบาทถึงแปดแสนบาท หรือทั้งจําทั้งปรับ 

พระราชบัญญัติทะเบียนพาณิชย พ.ศ. 2499 การจดทะเบียนตั้งใหม มเีอกสารดังนี ้
1.  คําขอจดทะเบียน : แบบ ทพ. ( Print - out 2 แผน )  

 2.  หลักฐานประกอบคําขอ 
 2.1  สําเนาบัตรประจําตัวของเจาของกิจการ หรือ หุนสวนผูจัดการ หรือ ผูรับผิดชอบ
ในการประกอบกิจการในประเทศ ในกรณเีปนนิติบุคคลตางประเทศ 
 2.2  สําเนาเอกสารแสดงการจดทะเบียนเปนนิติบุคคลในตางประเทศหนังสือแตงตั้ง
ผูรับผิดชอบดําเนินการในประเทศ ใบอนญุาตทํางาน ในกรณีเปนนิตบิุคคลตางประเทศ 
 2.3  หนังสือมอบอํานาจ (ถามี)             

 การจดทะเบียนเปลี่ยนแปลง มีเอกสารดังนี ้
 1. คําขอจดทะเบียน : แบบ ทพ.  
 2. หลักฐานประกอบคําขอ 
  2.1 สําเนาบัตรประจําตัวของเจาของกิจการ หรือ หุนสวนผูจัดการ หรือ  ผูรับผิดชอบ
ในการประกอบกิจการในประเทศ ในกรณเีปนนิติบุคคลตางประเทศ 
 2.2  ใบทะเบยีนพาณิชยหรือใบแจงความ กรณี ใบทะเบียนพาณิชยสูญหาย 
 2.3  สําเนาหลักฐานอื่นแลวแตกรณี เชน ใบสําคัญการสมรส ใบสําคัญการเปลี่ยนชื่อ
ตัวและชื่อสกลุ เปนตน 
 2.4  หนังสือแตงตั้งผูรับผิดชอบดําเนินการในประเทศ หรือหลักฐานการเปลี่ยนแปลง
กรรมการในกรณีเปลี่ยนแปลงผูรับผิดชอบดําเนินการในประเทศหรือกรรมการ 
 2.5  หนังสือมอบอํานาจ (ถามี) 
 รายการที่ตองยื่นจดทะเบยีนเปลี่ยนแปลง มีดังนี ้
 1.  เลิกชนิดประกอบกิจการ บางสวน และ/หรือเพิ่มใหม 
 2.  เปลี่ยนชื่อที่ใชในการประกอบกจิการ 
 3.  ยายสํานกังานใหญ 
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 4.  เปลี่ยนผูจัดการ 
 5.  เจาของหรือผูจัดการยายที่อยู 
 6.  เพิ่มหรือลดเงินทุน 
 7.  ยาย เลิก หรือเพิ่มสาขา โรงเก็บสินคา หรือตัวแทนคาตาง 
 8.  อ่ืนๆ เชน เจาของหรือผูจัดการเปลี่ยนชื่อตัวหรือช่ือสกุลหรือรายการที่จดทะเบียนไว
ไมตรงตามขอเท็จจริง 
 หมายเหตุ หากตองการเปลี่ยนแปลงรายการใด ใหกรอกรายละเอียดเฉพาะรายการที่
ตองการเปลี่ยนแปลงเทานั้น 
 การจดทะเบียนเลิก มีเอกสารดังนี้ 
 1.  คําขอจดทะเบียน : แบบ ทพ. ( Print - out 2 แผน ) 
 2.  หลักฐานประกอบคําขอ 
 2.1  สําเนาบัตรประจําตัวของเจาของกิจการ หรือหุนสวนผูจัดการ หรือผูรับผิดชอบ
ในการประกอบกิจการในประเทศ  ในกรณีเปนนิติบุคคลตางประเทศ 
 2.2  ใบทะเบียนพาณิชยหรือใบแจงความ กรณีใบทะเบียนพาณิชยสูญหาย 
 2.3  หนังสือรับฝากบัญชีและเอกสารประกอบการลงบัญชีในกรณีที่มีหนาที่จัดทํา
บัญชี 
 2.4  สําเนาเอกสารการสั่งใหเลิกประกอบกิจการในประเทศในกรณีเปนนิติบุคคล
ตางประเทศ 
 2.5  สําเนาใบมรณบัตรของผูประกอบกิจการ ในกรณีที่ผูประกอบกิจการถึงแกกรรม 
 2.6  หนังสือมอบอํานาจ (ถามี) 
 สถานที่จดทะเบียนธุรกิจ กรมทะเบียนการคาในเขตกรุงเทพมหานคร มีดังนี้ 
 1.  กรุงเทพมหานคร สํานักงานบริการจดทะเบียนธุรกิจ 1-7 สํานักทะเบียนธุรกิจ กรม
ทะเบียนการคา 
 2.  จังหวัดอื่นนอกเขตกรุงเทพมหานคร มีดังนี้ 
 สํานักงานทะเบียนการคาจังหวัด รับจดทะเบียนพาณิชย ซ่ึงมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยูใน
อําเภอซึ่งสํานักงานทะเบียนการคาจังหวัดนั้นตั้งอยู (โดยปกติสํานักงานทะเบียนการคาจังหวัดจะ
ตั้งอยูในเขตอําเภอเมือง) เวนแตสํานักงานทะเบียนการคาจังหวัดดังตอไปนี้รับจดทะเบียนพาณิชย 
ซ่ึงมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยูในเขตอําเภออื่นนอกจากเขตที่ตั้งสํานักงานทะเบียนการคา คือ 
  2.1  สํานักงานทะเบียนการคาจังหวัดตรัง รับจดทะเบียนพาณิชย ซึ่งมี สํานักงานแหง
ใหญตั้งอยูในเขตอําเภอเมืองตรัง และอําเภอกันตัง  
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  2.2  สํานักงานทะเบียนการคาจังหวัดนครศรีธรรมราช รับจดทะเบียนพาณิชย ซ่ึงมี
สํานักงานแหงใหญตั้งอยูในเขตอําเภอเมืองนครศรีธรรมราช และอําเภอปากพนัง 
  2.3  สํานักงานทะเบียนการคาจังหวัดภูเก็ต รับจดทะเบียนพาณิชย ซ่ึงมีสํานักงานแหง
ใหญตั้งอยูในเขตจังหวัดภูเก็ตทั้งจังหวัด  
  2.4  สํานักงานทะเบียนการคาจังหวัดสงขลา รับจดทะเบียนพาณิชย ซ่ึงมีสํานักงาน
แหงใหญตั้งอยูในเขตอําเภอเมืองสงขลา และอําเภอหาดใหญ  
  2.5  สํานักงานทะเบียนการคาจังหวัดอุบลราชธานี รับจดทะเบียนพาณิชย ซ่ึงมี
สํานักงานแหงใหญตั้งอยูในเขตอําเภอเมืองอุบลราชธานี และอําเภอวารินชําราบ  
  2.6  ที่ทําการอําเภอและกิ่งอําเภอ รับจดทะเบียนพาณิชย ซ่ึงมีสํานักงานแหงใหญ
ตั้งอยูในเขตอําเภอหรือกิ่งอําเภอที่ที่ทําการอําเภอหรือกิ่งอําเภอนั้นตั้งอยู (ยกเวนอําเภอที่กลาวแลว
ตาม *)  
  2.7  ในกรณีที่เปนนิติบุคคลซึ่งมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยูตางประเทศและไดจัดตั้ง 
สํานักงานสาขาประกอบกิจการในประเทศไทย ถาสํานักงานสาขาใหญตั้งอยูในเขตทองที่ใด ก็ให
ยื่นขอจดทะเบียนตอสํานักงานทะเบียนพาณิชยแหงทองที่นั้น 
 คาธรรมเนียมการดําเนินการตาม พ.ร.บ. ทะเบียนพาณิชยฯ จะตองเสียคาธรรมเนียมตาม
ประเภทของการดําเนินการดังตอไปนี้ 
 1.  จดทะเบียนพาณิชยใหม  50 บาท  
 2.  จดทะเบียนเปลี่ยนแปลงรายการจดทะเบียน คร้ังละ  20 บาท  
 3.  จดทะเบียนเลิกประกอบพาณิชยกิจ  20 บาท  
 4.  ขอใหออกใบแทนใบทะเบียนพาณิชย ฉบับละ  30 บาท  
 5.  ขอตรวจเอกสารของผูประกอบพาณิชยกิจ คร้ังละ  20 บาท  
 6.  ขอใหเจาหนาที่คัดสําเนาและรับรองสําเนาเอกสาร ฉบับละ  30 บาท  
 กําหนดระยะเวลาการจดทะเบียนพาณิชย มีรายละเอียดดังนี้ 
 1.  จดทะเบียนพาณิชยใหม ตองจดทะเบียนภายใน 30 วันนับแตวันเริ่มประกอบกิจการ 
 2.  การเปลี่ยนแปลงรายการที่จดทะเบียนไวตาม (1) ตองจดทะเบียนภายใน 30 วันนับแต
วันที่มีการเปลี่ยนแปลง  
 3.  เลิกประกอบกิจการ ตองจดทะเบียนภายใน 30 วันนับแตวนัที่เลิกประกอบกจิการ  
 4.  ใบทะเบยีนพาณิชยสูญหายตองยื่นขอใบแทนภายใน 30 วันนับแตวนัสูญหาย  
 หนาที่ของผูประกอบกิจการที่ตองดําเนินการ มีดังตอไปนี้ 
 1.  ตองขอจดทะเบียนตอนายทะเบียนภายในกําหนดเวลาที่กลาวไวในขอ 7 ตามแตกรณี 
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 2.  ตองแสดงใบทะเบียนพาณิชยหรือใบแทนใบทะเบียนพาณิชยไว ณ สํานักงานในที่
เปดเผยและเห็นไดงาย  
 3.  ตองจัดใหมีปายชื่อที่ใชในการประกอบกิจการไวหนาสํานักงานแหงใหญและ
สํานักงานสาขาโดยเปดเผยภายในเวลา 30 วันนับแตวันที่จดทะเบียนพาณิชย ปายชื่อใหเขียนเปน
อักษรไทย อานงายและชัดเจน จะมีอักษรตางประเทศในปายชื่อดวยก็ได และจะตองตรงกับชื่อที่จด
ทะเบียนไว หากเปนสํานักงานสาขาจะตองมีคําวา "สาขา" ไวดวย  

4.  ตองไปใหขอเท็จจริงเกี่ยวกับรายการจดทะเบียนตามคําสั่งของนายทะเบียน  
5.  ตองอํานวยความสะดวกแกนายทะเบียนและพนักงานเจาหนาที่ ซ่ึงเขาทําการ 

ตรวจสอบในสํานักงานของผูประกอบกิจการ  
 บทกําหนดโทษของ พระราชบัญญัติ มีรายละเลียดดังนี้ 

1. ประกอบกิจการโดยไมจดทะเบียน แสดงรายการเท็จ ไมยอมใหถอยคํา ไมยอมให 
พนักงานเจาหนาที่เขาไปตรวจสอบในสํานักงาน มีความผิดตองระวางโทษปรับไมเกิน 2,000 บาท 
กรณีไมจดทะเบียนอันเปนความผิดตอเนื่อง ปรับอีกวันละไมเกิน 100 บาท จนกวาจะไดปฏิบัติให
เปนไปตามพระราชบัญญัติ  

2. ถาใบทะเบียนพาณิชยสูญหายไมยื่นคํารองขอรับใบแทน หรือไมแสดงใบทะเบียน 
พาณิชยไวที่สํานักงานที่เห็นไดงาย ไมจัดทําปายชื่อ มีความผิด ปรับไมเกิน 200 บาท และถาเปน
ความผิดตอเนื่อง ปรับอีกวันละไมเกิน 20 บาท จนกวาจะไดปฏิบัติใหถูกตอง  

3. ผูประกอบกิจการซึ่งกระทําการฉอโกงประชาชน ปนสินคาโดยเจตนาทุจริต ปลอม 
สินคา หรือกระทําการทุจริตอื่นใดอยางรายแรงในการประกอบกิจการ จะถูกถอนใบทะเบียน
พาณิชย  เมื่อ ถูกสั่ งถอนใบทะเบียนพาณิชยแลวจะประกอบกิจการตอไปไมได  เวนแต
รัฐมนตรีวาการกระทรวงพาณิชยจะสั่งใหรับจดทะเบียนพาณิชยใหม  

4. ผูประกอบกิจการที่ถูกสั่งถอนใบทะเบียนพาณิชยแลว ยังฝาฝนประกอบกจิการตอไป  
มีความผิดตองระวางโทษปรับไมเกินหนึ่งหมื่นบาท หรือจําคุกไมเกินหนึ่งปหรือทั้งจําทั้งปรับ 
  ประเภทของนิติบุคคล จะประกอบดวย 
 1.  หางหุนสวนสามัญ คือ หางหุนสวนประเภทซึ่งมีผูเปนหุนสวนจําพวกเดียว โดยผูเปน
หุนสวนทุกคนตองรับผิดรวมกันในบรรดา หนี้สินทั้งปวง ของหางหุนสวนไมจํากัดจํานวน 
หางหุนสวนสามัญนี้ กฎหมายบัญญัติไววา "จะจดทะเบียนก็ได" กลาวคือ จะจดทะเบียนเปนนิติ
บุคคลหรือไมก็ได ดังนั้นหางหุนสวนสามัญ จึงแยกออกไดเปน 2 ประเภท คือ 
 1. 1  หางหุนสวนสามัญที่มิไดจดทะเบียน ซ่ึงไมมีสภาพเปนนิติบุคคล ตามกฎหมาย  
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 1.2  หางหุนสวนสามัญจดทะเบียน ซ่ึงมีสภาพเปนนิติ บุคคล ตามกฎหมายและ มีช่ือ
เรียกโดยเฉพาะวา "หางหุนสวนสามัญนิติ บุคคล"  
 2.  หางหุนสวนจํากัด คือหางหุนสวนประเภทซึ่งมีผูเปนหุนสวน 2 จําพวก ดังนี้คือ 
 2.1  หุนสวนจําพวกไมจํากัดความรับผิด ไดแก ผูเปนหุนสวนคนเดียวหรือหลายคน 
ซ่ึงรับผิดจํากัดเพียงจํานวนเงินที่ตนรับวา จะลงทุนในหางหุนสวนเทานั้น 
 2.2  หุนสวนจําพวกไมจํากัด ความรับผิด ไดแก หุนสวนคนเดียวหรือหลายคน ซ่ึงรับ
ผิดในบรรดาหนี้สินทั้งปวง ของหางหุนสวน โดยไมจํากัด จํานวน  
 3.  บริษัทจํากัด คือ บริษัทประเภทซึ่งตั้งขึ้นดวยแบงทุนเปนหุน มีมูลคาเทาๆ กัน โดยผู
ถือหุนตางรับผิดจําเพียงไมเกินจํานวนเงิน ที่ตนยังสงใช ไมครบมูลคาของหุนที่ตนถือ โดยมีผูเริ่ม
กอการ ตั้งแต 7 คน ขึ้นไป เขาชื่อกันทําหนังสือบริคณหสนธิ  
 4.  บริษัทมหาชนจํากัด คือ บริษัทประเภท ซ่ึงตั้งขึ้นดวยความประสงคที่จะเสนอขายหุน
ตอประชาชน โดยผูถือหุนมีความรับผิดจํากัดไมเกินจํานวนเงินคาหุน ที่ตองชําระและบริษัท
ดังกลาว ไดระบุความประสงคเชนนั้นไวในหนังสือ บริคณหสนธิ โดยมี บุคคลธรรมดาตั้งแต สิบ
หาคนขึ้นไป จะเริ่มจัดตั้งบริษัท ไดโดยจัดทําหนังสือ บริคณหสนธิ  
 พระราชบัญญัติควบคุมกิจการเทปและวัสดุโทรทัศน พ.ศ. 2530  ตามพระราชบัญญัติ
ควบคุมกิจการเทปและวัสดุโทรทัศน พ.ศ. 2530 ซ่ึงกําหนดใชซีดีประเภทเกมสจะตองไดรับการ
พิจารณากอนนําเผยแพรตอสาธารณชน ดังนั้นรานอินเตอรเน็ตที่ใหบริการเกมส จึงควรขออนุญาต
จากกองทะเบียน สํานักงานตํารวจแหงชาติ โดยขั้นตอนการขออนุญาตมี ดังนี้ 
 การยื่นคําขอ ประกอบกิจการ ภาณิชย ดําเนินการดังนี้ 
 1.  ผูที่ประสงคจะขออนุญาตใหฉายหรือใหบริการเทปหรือวัสดุโทรทัศน ตองยื่นคําขอ
ตามแบบพิมพของทางราชการ คือ แบบ ทท.4 ทายกฎกระทรวง ฉบับที่ 1 (พ.ศ.2531) ออกตาม
ความใน พ.ร.บ.ควบคุมกิจการเทปหรือวัสดุโทรทัศนฯ ตอพนักงานเจาหนาที่ คือ ในตางจังหวัดให
ยื่นตอนายอําเภอทองที่ หรือปลัดอําเภอผูเปนหัวหนาประจํากิ่งอําเภอ สวนในกรุงเทพมหานคร ให
ยื่นตอผูกํากับการ 3 กองทะเบียน สํานักงานตํารวจแหงชาติ 
 2. ตองยื่นเอกสารหลักฐานดังตอไปนี้พรอมกับคําขอดวย คือ 
 2.1  ในกรณีผูขออนุญาตเปนบุคคลธรรมดา ไดแก 
 2.1.1  สําเนาหรือรูปถายบัตรประจําตัวประชาชน หรือบัตรอื่นซึ่งใชแทนบัตร///2 
 2.1.2  ประจําตัวประชาชนได  
  2.1.3  สําเนาหรือรูปถายทะเบียนบาน 
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 2.1.4  รูปถายครึ่งตัว หนาตรง ไมสวมหมวก ขนาด 4 คูณ 6 เซนติเมตร ซ่ึงถาย
มาแลวไมเกินหกเดือน จํานวนสองรูป 
 2.1.5  หนังสือรับรองจากขาราชการตั้งแตระดับ 4 หรือเทียบเทาขึ้นไป วาเปนผูมีความ
ประพฤติดี ไมมีความประพฤติเสื่อมเสียหรือบกพรองศีลธรรมอันดี และประกอบอาชีพเปนที่เชื่อถือได 
 2.1.6  ระบุช่ือและลักษณะของสถานที่ฉายหรือใหบริการเทปหรือวัสดุโทรทัศน 
หากเปนอาคารใหมีแผนผังแสดงที่ตั้งสถานที่ฉาย หรือใหบริการเทปหรือวัสดุโทรทัศนดวย 
 2.2  ในกรณีผูขออนุญาตเปนนิติบุคคล ไดแก 
 2.2.1  สําเนาหรือรูปถายใบสําคัญแสดงการจดทะเบียนของนิติบุคคล 
 2.2.2  สําเนาหรือรูปถายหนังสือรับรองจากนายทะเบียนของนิติบุคคลนั้น ๆ แสดง
วัตถุประสงค และผูมีอํานาจลงลายมือช่ือแทนนิติบุคคลผูขออนุญาต ซ่ึงออกมาแลวไมเกินหกเดือน  
 2.2.3  เอกสารตามขอ 2.2.2 (1) (ก) (ข) (ค) และ (ง) ของผูจัดการของนิติบุคคล หรือ      
ผูมีอํานาจลงชื่อแทนนิติบุคคล ซ่ึงเปนผูลงลายมือช่ือในคําขอแทนนิติบุคคลเอกสารตามขอ 2.2.2 (1) (จ) 
 2.8 สภาพรานอินเตอรเน็ตในอําเภอเมือง จังหวัดอางทอง 
 สภาพรานอินเตอรเน็ตในอําเภอเมือง จังหวัดอางทอง จากการสํารวจพบวามีประมาณ 10 ราน 
โดยทั้งหมดจะเปนรานขนาดเล็กมีจํานวนเครื่องเฉลี่ยไมเกิน 20 เครื่อง คือจะอยูระหวาง 10 -15 เครื่อง โดย
จะกระจายกันอยูในตัวตลาดอางทอง และจาการสํารวจพบวาจะมุงแขงขันในการใหบริการเกมสออนไลน  
โดยราคาที่ใหบริการจะอยูที่ช่ัวโมงละ 20 บาท สวนเวลาการใหบริการของรานอินเตอรเน็ตในอําเภอเมือง 
จังหวัดอางทอง จะไมเปดใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง โดยทั่วไปจะปดบริการไมเกิน 22.00 น. 
 2.9  ปจจัยท่ีกําหนดความสาํเร็จของรานอินเตอรเน็ต 
 ณัฐนนท ขําเรืองวงศ (2544 : ออนไลน) ไดเขียนบทความเรื่อง “เปดรานอินเตอรเน็ตและ
เกมสดีไหม” มีเนื้อหาถึงปจจัยที่กําหนดความสําเร็จของรานอินเตอรเน็ตโดยสามารถสรุปปจจัยที่
กําหนดความสําเร็จของการประกอบการรานอินเตอรเนต็จากบทความไดดังนี ้
 1.  ทําเลที่ตั้ง ควรเปนทําเลที่มีประชากรอาศัยอยูหนาแนนหรืออยูใกลสถานศึกษา อาจ
เปนหองแถวริมถนนหรือในศูนยการคากไ็ด แตหองแถวริมถนนจะใหอิสระในการทาํธุรกิจมากกวา 
เนื่องจากไมตองเปดปดตามเวลาเหมือนกนัรานในศนูยการคา  
 2.  การตกแตงราน ควรตกแตงใหมีบรรยากาศสบาย  ๆเหมือนอยูในบาน ซ่ึงจะทําใหลูกคาเกิดความ       
รูสึกสบายใจทีม่าใชบริการและถาจัดใหมีที่นัง่พักสําหรับลูกคาที่มารอเลนก็จะมีสวนชวยดงึลูกคาไวไดดวย 
 3.  รูปแบบการใหบริการ นอกจากใหบริการเชาคอมพิวเตอรเลนอินเตอรเน็ตหรือเกมส
แลว หากเสริมการใหบริการดานการพิมพงาน การถายเอกสาร การเขาเลมรายงาน จําหนายขนม
และเครื่องดื่มดวย ก็จะชวยดึงลูกคาใหมาใชบริการบอยคร้ังและรานมรีายไดเพิ่มขึน้ดวย 
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 4.  การแขงขัน เนื่องจากเปนธุรกิจที่ไมตองอาศัยทุนหรือความสามารถพิเศษมากนักและ
การเรียนรูเกี่ยวกับธุรกิจนี้ก็ไมยุงยาก ทําใหการเขามาแขงขันเปนไปไดโดยงาย ผูที่คิดจะลงทุนทํา
ธุรกิจนี้จึงควรตองคํานึงถึงปจจัยคูแขงขันดวย ผลของการแขงขันทําใหคาเชาคอมพิวเตอรเลน
อินเตอรเน็ตหรือเกมสลดอยางรวดเร็ว ปจจุบันเฉลี่ยที่ประมาณ 15-20 บาทตอช่ัวโมง เทานั้น 
 5.  การสงเสริมการตลาดมีความจําเปนอยางยิ่งเพราะถาไมทําคูแขงขันจะเขามาแขงขัน
แยงตลาดไปหมด 
 6.  งบประมาณการลงทุน แบงไดเปน 3 สวนใหญคือ คาสถานที่ คาเครื่องคอมพิวเตอร 
พรอมอุปกรณเสริม และคาโปรแกรมควบคุมระบบ 
 6.1  คาสถานที่ อาจแบงยอยไดเปน 
 6.1.1  คามัดจําการเชา 
 6.1.2  คาตกแตงสถานที่ 
 6.2  คาเครื่องคอมพิวเตอรพรอมอุปกรณเสริม อาจแบงไดเปน 
 6.2.1  คาเครื่องคอมพวิเตอรประกอบดวย เครื่องเซิรฟเวอรและเครือ่งเวิรคสเตชัน่ 
 6.2.2  การดเนต็เวิรค จํานวนเทากันเครื่องคอมพิวเตอรทั้งหมด 
 6.2.3  ฮับ (Hub) ที่มีจาํนวนพอรตตอเชื่อมไมนอยกวาจํานวนเครื่องคอมพิวเตอรที่มีทั้งหมด 
 6.2.4  เกตเวย 
 6.2.5  เอ็กเทอรนอลโมเด็ม 
 6.2.6  คูสายโทรศัพท 
 6.2.7  คาติดตั้งระบบ 
 6.3   คาโปรแกรม แยกไดเปนโปรแกรมควบคุมระบบอินเตอรเน็ต โปรแกรมควบคุมการเลนเกมส 
ซ่ึงมีคาใชจายคงที่ และคาใชจายแปรผัน มีรายละเอียดดังนี้ 
  6.3.1  คาเชาราน ขึ้นกับทําเลที่ตั้ง 
  6.3.2  คาจางพนักงานขึ้นกับเวลาการใหบริการปกติตองมีพนักงานไมนอยกวา 2 
คนเพื่อชวยเหลือและหมุนเวียนกันใหบริการ 
  6.3.3  คาน้ําประปา และไฟฟา 
  6.3.4  คาชั่วโมงอินเตอรเน็ต 
  6.3.5  คาโทรศัพท 
  6.3.6  คาซอมบํารุง 
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 รายได ในที่นี้จะพิจารณาเฉพาะบริการใหเชาเครื่องคอมพิวเตอรเลนอินเตอรเน็ตเลน
เกมสเทานั้น สําหรับบริการเสริมอยางอื่น เชน การพิมพงาน การถายเอกสาร การขายขนม เครื่องดื่ม 
ฯลฯ จะตองลงทุนเพิ่มจึงไมไดนํามาพิจารณา 
 โดยสรุปปจจัยที่กําหนดความสําเร็จของรานอินเตอรเน็ต จะประกอบดวย ทําเลที่ตั้ง  
การตกแตงราน รูปแบบการใหบริการ การแขงขัน การสงเสริมการตลาด งบประมาณการลงทุน 
คาใชจายและรายได 
 
3. แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวของ 
 3.1 แนวคิดเกี่ยวกับการศึกษาความเปนไปได 
 แนวคดิเกีย่วกบัการศึกษาความเปนไปไดมปีระเด็นทีน่าสนใจเกี่ยวกับความหมายของ
การศึกษาความเปนไปไดการวิเคราะหทางดานการตลาด การจัดการ การเงิน โดยมีรายละเอียดดังนี ้
 ความหมายของการศึกษาความเปนไปได   จากการศึกษาความหมายของความเปนไปได
ของโครงการไดมีผูใหความหมายไว หลากหลาย ดังนี้  
 จันทนา จันทโร และ ศิริจันทร  ทองประเสริฐ (กมลมาลย  พรหมเมศ. 2548 : 14) ไดให
ความหมายของการศึกษาความเปนไปไดของโครงการวา การศึกษาเพื่อตองการทราบผลที่จะเกิดขึ้น
จากการดําเนินการตามโครงการนั้น โดยพิจารณาจากการศึกษาดานตลาด วิศวกรรม และการเงินของ
โครงการเปนหลัก ทั้งนี้เพื่อชวยประกอบการตัดสินใจของผูที่คิดจะลงทุนในโครงการนั้น  ๆ
 ชัยยศ  สันติวงศ (2539 : 10-11) ไดใหความหมายของการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ
อุตสาหกรรมโดยทั่วไป จะมีกิจกรรมหลักหรือหนาที่หลัก 3 กิจกรรม คือ กิจกรรมดานการตลาด 
เทคนิค  และดานการเงิน  ผลงานกิจกรรมดังกลาวจะสรุปหรือสะทอนออกมาใหเห็นในรูปของงบ
การเงินลวงหนา (Proforma financial statement) ซ่ึงเปนหัวใจสําคัญเพื่อนํามาประเมินผลและ
ตัดสินใจวาจะลงทุนในโครงการหรือไม โดยพิจารณาที่ผลตอบแทบจากการลงทุน และความเสี่ยง
วาคุมกับเงินลงทุนและความเสี่ยงที่คาดวาจะเกิดขึ้นหรือไม 
 บรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย (2536 : 2) ไดกลาวไววา การศึกษาความ
เปนไปไดของโครงการ เปนขั้นตอนที่สําคัญในการลงทุนตามโครงการลงทุน เพราะเปนขั้นตอนที่
จะตองวิเคราะหใหไดคําตอบวา ควรจะลงทุนตามโครงการนั้นๆ หรือไม โดยในการวิเคราะห      
จะแบงออกไดเปน 4 ดาน คือ ดานการตลาด  ดานเทคนิค  ดานการจัดการ  และดานการเงิน 
 ประสิทธิ์  ตงยิ่งศิริ (2544 : 100) ไดใหความหมายของการศึกษาความเปนไปไดหมายถึง  
การศึกษาและการจัดทําเอกสารที่ประกอบไปดวยขอมูลตาง ๆ ที่จําเปนที่แสดงถึงเหตุผลสนับสนุน  
(Justification)  ความถูกตองสมบูรณ  (Soundness)  ของโครงการ  เพื่อใหไดมาซึ่งโครงการที่ดี  โดยโครงการ
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ที่ดีจะไดแกโครงการที่สามารถนําไปปฏิบัติงานไดจริง  และเมื่อปฏิบัติแลวจะใหผลประโยชนตอบแทน
คุมคาตอการลงทุน 
 โดยสรุป การศึกษาความเปนไปไดหมายถึง  การศึกษาและการจัดทําเอกสารขอมูลตาง ๆ
แสดงถึงเหตุผลสนับสนุน ความถูกตองสมบูรณ  ซ่ึงเปนขั้นตอนที่สําคัญ เพราะเปนขั้นตอนที่
จะตองวิเคราะห เพื่อนํามาประเมินผลและตัดสินใจวาจะลงทุนในโครงการหรือไมโดยในการ
วิเคราะห   จะแบงออกไดเปน 3 ดาน คือ ดานการตลาด  ดานการจัดการ  และดานการเงิน 
 จากความหมายของการศึกษาความเปนไปไดและการศึกษาความเปนไปไดของ           
ประสิทธ  ตงยิ่งศิริ ( 2544 :75 )  จะเห็นวาการศึกษาความเปนไปไดของโครงการเปนการศึกษา
กิจกรรมหลัก  หรือหนาที่หลักใน  3  ดาน  ไดแก  ดานการตลาด  ดานการจัดการ และดานการ
ลงทุน   ซ่ึงผลการศึกษาไดขอมูลที่สะทอนใหเห็นวา  ในการลงทุนใดๆ  การประมาณการของกําไร
สุทธิของโครงการ ถือเปนหัวใจสําคัญที่จะนํามาใชการประเมินผล  และประกอบการพิจารณาในการ
ตัดสินใจในการลงทุน  และจะคุมตอการลงทุนหรือไม ดังแสดงไวในภาพประกอบ  1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ภาพประกอบ  2   แนวความคิดการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ 

ที่มา   :   ประสิทธิ์  ตงยิ่งศิริ. 2544  : 100 

การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ 

การวิเคราะห 
ดานการตลาด 

การวิเคราะห 
ดานการจดัการ 

การวิเคราะห 
ดานการเงนิ 

ประมาณการกาํไรสุทธิของโครงการ 

ผลตอบแทนตอการลงทุน 

ประเมินผลและตัดสินใจ 
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 การวิเคราะหทางดานการตลาด ในกระบวนการวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ
จะตองศึกษา และสํารวจคุณลักษณะ สภาวะ และขนาดของตลาด เพื่อนําไปเปนขอมูลในการ
กําหนดกลยุทธ และแผนการตลาด ตลอดจนการพยากรณรายรับ ตนทุนดานการตลาด และดาน
ชองทางการจัดจําหนาย  (กมลมาลย  พรหมเมศ. 2549 : 16) การวิเคราะหดานการตลาดประกอบดวย 
(ชัยยศ  สันติวงษ.  2539 : 10-11)  
 1. บรรยายภาวะตลาดโดยสรปุ รวมถึงขอบเขตของตลาด ศักยภาพของคูแขงขันวิธีการ
ขนสง ชองทางการจัดจําหนาย และวิธีปฏิบัติในทางการคาโดยทั่วไป 
 2. วิเคราะหอุปสงคในอดีตและปจจุบนั ทัง้ในดานปริมาณมูลคา 
 3. วิเคราะหชองทางระบบการจัดจําหนายสนิคาทั้งอดีต ปจจุบัน และอนาคต เก็บรวบรวม
ขาวสารเกี่ยวกบัสถานการณแขงขันของผลิตภัณฑ เชน ราคาขาย คุณภาพ กลยุทธทางการตลาดของ
คูแขงขัน 
 4. คาดคะเนอปุสงคของผลิตภัณฑในอนาคต 
 5. คาดคะเนสวนแบงตลาดของโครงการนั้น โดยคํานึงถึงอุปสงค การจัดจําหนาย สภาวะ
การแขงขัน และกลยุทธทางตลาดของโครงการ 
 การวิเคราะหดานการตลาดนี้ จะใชทฤษฎีสวนประสมทางการคาปลีก (Bolen. 1987 : 20) 
มาประกอบในการวิเคราะหเพื่อกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาดดวยโดยทฤษฎีสวน
ประสมทางการคาปลีกมีองคประกอบสี่ประการ หรือ 4 P’s ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา 
(Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการขาย (Promotion) และลักษณะเฉพาะของ
องคการ โดยสวนผสมทางการคาปลีกทั้งหานี้จะเปนเครื่องมือที่ตองใชรวมกันเพื่อตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค และใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด รายละเอียดแตละประการมีดังนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ  หมายถึง  สินคาที่ขายในรานโดยคํานึงถึง ตราสินคา ขนาด สี จํานวน เปน
ตน และยังรวมถึงการบริการตาง ๆ เชน การบริการจัดสงสินคาถึงบาน การแลกคืนสินคา การ
ตกแตงรานคา ฯลฯ ผลิตภัณฑที่จะจําหนายตองมีคุณสมบัติและคุณภาพตรงตามความตองการของ
ตลาด 
 2.  ราคา หมายถึง  ส่ิงกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑ ระดับราคามีผลตอตลาดเปาหมายใน
หลายดาน เชน ผูบริโภคจะประเมินคุณภาพของสินคาเปรียบเทียบกับราคากอนตัดสินใจซื้อ ดังนั้น 
ผูคาปลีกควรตั้งราคาใหเหมาะกับคุณภาพ และสภาวะการแขงขันจากคูแขง วิธีการตั้งราคาสามารถ
กระทําไดหลายลักษณะ เชน การตั้งราคาตามราคาตลาด การตั้งราคาแบบเลขคี่ การตั้งราคาสําหรับ
การขายแบบใหเครดิต เปนตน 
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 3.  ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง  การนําสินคาไปสูตลาดเปาหมาย สําหรับปจจัยที่
กิจการคาปลีกตองคํานึงเปนพิเศษ คือ ปจจัยดานทําเลที่ตั้ง และการจัดวางผังกิจการ 
 4.  การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูซ้ือและผูขาย เพื่อให
เกิดความรูความเขาใจกับผลิตภัณฑ การสงเสริมการขายประกอบดวยส่ีกิจกรรมหลัก คือ การ
โฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sales promotion) การขายโดยพนักงานขาย (Personal 
selling) และการประชาสัมพันธ (Public relation) โดยกิจการตองเลือก และกําหนดรูปแบบการใช
ใหเหมาะสมกับกลยุทธการตลาดของกิจการ และลักษณะของตลาดเปาหมาย 
 5. ลักษณะเฉพาะขององคการ หมายถึง การสรางการรับรูใหเกิดขึ้นในใจของลูกคาอัน
เนื่องมาจากการประสมประสานของผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย
จนทําใหเกิดเปนเอกลักษณขององคการ ซ่ึงหากกลาวถึงองคการแลว ลูกคาจะระลึกถึงลักษณะ
เฉพาะตัวขององคการไดทันที 
 การวิเคราะหดานการจัดการ   ทําใหทราบขอมูลในการคาดคะเนคาใชจายในการบริหาร 
ซ่ึงผลการคาดคะเนจะเปนขอมูลในการจัดทํางบการเงินลวงหนา เพื่อใชประโยชนในการ
ประเมินผลและตัดสินใจลงทุน 
 ชนินทร ชุณหพันธรักษ (2544 : 113) ไดเสนอการการวิเคราะหดานการจัดการพจิารณา
ประเด็นตางๆ ดังนี ้

1.  กําหนดรูปแบบการดําเนนิธุรกิจที่เหมาะสม  
 โดยสวนใหญแลว  รูปแบบของการดําเนินงานธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่
ผูประกอบการนิยมใช มี  3   รูปแบบ  ไดแก  
 1.1  ประกอบการโดยเจาของคนเดียว (Single proprietorships) 
 1.2  หางหุนสวน (Partnerships) 
 1.3  บริษัทจํากัด (Corporations) 
 สวนการประเมินวา รูปแบบใดที่ดีที่ สุดนั้น  ยอมขึ้นอยูกับลักษณะของธุรกิจที่
ผูประกอบการดําเนินงาน นอกจากนี้ยังมีปจจัยบางประการที่ตองนํามาพิจารณาประกอบการ
ตัดสินใจเลือกรูปแบบดวย คือ  1)  ปญหาในการจัดตั้งธุรกิจ  2)  จํานวนเงินทุนที่ตองการในการ
ดําเนินธุรกิจ  3) จํานวนกําไรที่ธุรกิจจะนําไปจัดสรร  4)  ความสัมพันธดานอํานาจหนาที่ในการ
ดําเนินธุรกิจ  5) อายุการดําเนินธุรกิจ และความตองการใหธุรกิจดําเนินงานอยางตอเนื่อง               
6)  ขอบเขตความรับผิดชอบในหนี้สินของผูประกอบการ 7)  ขอจํากัดดานกฎหมายตามรูปแบบของ
การดําเนินธุรกิจ  8)  ภาษีที่ตองเสีย 
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 2.  กําหนดรูปแบบองคการที่เหมาะสม 
การพิจารณารูปแบบองคการที่เหมาะสมสําหรับธุรกิจแตละประเภทนั้นโดยปกติจะมี

ขั้นตอนดังตอไปนี้ 
 2.1  บรรยายสรุปงานดานการจัดการของธุรกิจ เพื่อดูวาประกอบดวยงานทั้งสิ้นกี่งาน 
และมีงานอะไรบาง 
 2.2  จัดกลุมงานที่มีลักษณะการทํางานเหมือนกัน และ/หรือตองการทักษะของ
แรงงานเหมือนกัน 
 2.3  กําหนดขนาดแรงงาน คุณสมบัติของแรงงาน ที่แตละกลุมงานตองการ 
 2.4  พิจารณาความสัมพันธของงานในแตกลุม แลวกําหนดสายการบังคับบัญชา หรือ
สายการประสานงาน ซ่ึงจะทําใหเกิดรูปแบบองคการที่เหมาะสมสําหรับธุรกิจ 

3.  กําหนดแผนงานดานการบริหารทรัพยากรมนุษย 
 กําหนดแผนงานดานการบริหารทรัพยากรมนุษยจะประกอบดวยขั้นตอนดังตอไปนี้ 
 3.1  การคาดคะเนอัตรากําลังแรงงานที่ตองการทั้งในปจจุบัน และในอนาคต 
 3.2  การกําหนดคุณสมบัติของแรงงานที่ตองการ 
 3.3  การรับสมัครและคัดเลือก 
 3.4  การกําหนดอัตราเงินเดือนและคาตอบแทน 
 3.5  การมอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 
 3.6  การฝกอบรมและพัฒนา 
 3.7  การประเมินผล 
 3.8  แรงงานสัมพันธ 
 4.  การจัดการความเสี่ยง  คือ ความไมแนนอนที่ทําใหเกิดความเสียหาย เกิดจากเหตุการณ
ที่ไมพึงประสงค ทรัพยสินมักเกิดความเสียหาย เชน ไฟไหม น้ําทวม โจรกรรม ฯลฯ (สมคิด  บาง
โม.  2541 : 146-153) 
 ความเสี่ยงภัยทางธุรกิจ การประกอบธุรกิจมีความเสี่ยงภัยหลายประการ ซ่ึงมีผลกระทบ
ตอการดําเนินธุรกิจ โดยความเสี่ยงที่สําคัญและสงผลกระทบอยางรุนแรง คือความเสี่ยงภัยทาง
ทรัพยสิน อันไดแก อาคารหรือทรัพยสินถูกไฟไหม ทรัพยสินถูกโจรกรรม น้ําทวม ฯลฯ 
 5.  ประมาณการคาใชจายกอนการดําเนินงานคือ การประมาณการคาใชจายตางๆ ที่
โครงการจะตองจายลงทุนในชวงกอนที่กิจการจะเริ่มเปดดําเนินการ เชน คาจดทะเบียนการคา 
คาใชจายในการติดตองาน เงินเดือนของพนักงานและคาสาธารณูปโภคในชวงกอนเปดดําเนินงาน 
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 การวิเคราะหดานการเงิน  (Financial analysis)  ซ่ึงชัยยศ  สันติวงษ.  ( 2539 : 12 และ 
138)  ไดกลาวถึงการวิเคราะหดานการเงินวา เปนการเตรียมงบการเงินลวงหนา เพื่อนํามาประเมิน
โครงการในเชิงเศรษฐกิจ และการกําหนดขนาดเงินลงทุนที่ตองการ การจัดงบการเงินลวงหนา จะ
นําเอกสารขอมูลการวิเคราะหดานตลาด ดานเทคนิค และดานการจัดการ มาประกอบการคาดคะเน
รายรับและตนทุนเพื่อการตัดสินใจ พรอมทั้งมีการวิเคราะหความไว เพื่อใหการประเมินโครงการ
เปนไปอยางถูกตอง รอบคอบและสรางความเชื่อมั่นใหแกนักลงทุน ประกอบไปดวย 
 1. องคประกอบของการวิเคราะหดานการเงิน 
     1.1 การเตรียมงบการเงินที่แสดงตนทุนรวมของโครงการ เงินลงทุนเริ่มแรก และ
กระแสเงนิสดที่สัมพันธกับตารางการดําเนินโครงการนัน้ 
     1.2   การจัดทําตารางการดําเนินงานเพื่อชวยในการวางแผนดานกางเงิน การกําหนด        
ขอสมมติฐานไวในเรื่องนโยบาย ระยะเวลาการจัดเก็บหนี้จากการขายเชื่อ ระดับสินคาคงคลัง
ระยะเวลาการชําระเงินในการจัดซื้อ และคาใชจาย ตาง ๆ องคประกอบทางดานตนทุนสินคา 
คาใชจายในการขาย คาใชจายในการจัดการ และคาใชจายในดานการเงิน เชน ดอกเบี้ย ตนทุน    
การจัดหาเงินทุน 
     1.3  การจัดหางบการเงินลวงหนา ไดแก งบกําไรขาดทุนลวงหนา งบกระแสเงินสด
ลวงหนา และงบดุลลวงหนา 
     1.4  การวิเคราะหผลตอบแทนจากการลงทุน ผลตอบแทนตอสวนของเจาของทุน
ปริมาณการขาย ณ จุดคุมทุน 
     1.5  การวิเคราะหความไวเพื่อใหทราบถึงรายการ หรือปจจัยตาง ๆ ที่มีผลกระทบตอ
ความสามารถในการทํากําไร 
 2.  หลักเกณฑและวิธีการทีใ่ชในการวิเคราะหดานการเงนิเพื่อประเมนิโครงการลงทุน 
ประกอบดวย (สุมาลี  จิวะมติร.  2541 : 230-255) 
       2.1  วิธีงวดเวลาคืนทุน (Payback period หรือ PB) หมายถึง ระยะเวลาที่ผูลงทุนจะ
ไดรับเงินที่ลงทุนกลับคืนมา โดยมีวิธีในการคํานวณ ดังนี้  
 ระยะเวลาคืนทุน = เงินลงทุน -  กระแสเงนิสดรับรายปสะสมไปเรื่อยๆ จนเงินลงทุนมีคา
เปนศูนย 
 วิธีนี้เหมาะสําหรับกิจการที่ตองการสภาพคลอง เนื่องจากเปนการลงทุนที่มีการแขงขัน 
และมีความเสี่ยงสูง  การตัดสินใจโดยวิธีนี้ ผูลงทุนตองกําหนดระยะเวลาการคืนทุนที่ตองการไว ถา
ระยะเวลาคืนทุนของโครงการที่ถูกพิจารณาเร็วกวาระยะเวลาคืนทุนที่กําหนด ควรตัดสินใจลงทุน 
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 ขอดีของวิธีนี้ คือ งาย สะดวกในการคํานวณ และเปนที่เขาใจงาย สวนขอเสียคือ ไมให
ความสําคัญตอกระแสเงินสดที่ไดรับหลังคืนทุนแลว และไมไดพิจารณาถึงคาของเงินที่แตกตางกัน
ระหวางกระแสเงินสดที่รับในขณะนี้ กับกระแสเงินสดที่จะไดรับในอนาคต 
  2.2  วิธีอัตราสวนลดกระแสเงินสด (Discount cash flow method) 
  2.2.1 มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net present value หรือ NPV) คือผลรวมของคา
ปจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ (ทั้งกระแสเงินสดรับและกระแสเงินสดจาย) ในแตละปตลอดอายุ
โครงการ หรือ คือผลตางระหวางคาปจจุบันรวมของกระแสเงินสดรับสุทธิทั้งโครงการกับคา
ปจจุบันของเงินลงทุน คํานวณไดจากสูตร 

        มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV)  = ∑
=

n

t 1

 NCFt/(I+r) - I0 

 
        โดย   NCFt = กระแสเงินสดสุทธิรายป ตั้งแตปลายปที่ 1 ถึงปลายปที่ n 

   r = อัตราผลตอบแทนที่ตองการ หรือ ตนทุนเงินทุน 
  I0 = เงินจายลงทุนตอนเริ่มโครงการ 
 ∑

=

n

t 1
  = ผลบวกตั้งแตปลายปที่ 1 ถึงปที่ n 

 
 การประเมินโครงการดวยวิธีคาปจจุบันสุทธิ หากคํานวณคาปจจุบันสุทธิไดคาเปนบวก 
ควรลงทุนในโครงการนั้น และควรปฏิเสธโครงการลงทุน ถามีคาปจจุบันสุทธิเปนลบ 
  2.2.2 อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal rate of return หรือ IRR) 
หมายถึงอัตราผลตอบแทนที่ผูลงทุนจะไดรับจากการลงทนุในโครงการโดยเฉลี่ยตอปตลอดอายุการ
ลงทุน อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนของโครงการ (Internal rate of return)   คืออัตราสวนลดที่ทาํ
ใหผลรวมของคาปจจุบันของกระแสเงนิสดสุทธิตลอดโครงการมีคาเทากับเงินลงทุนเริ่มแรกพอด ี
 
 

คํานวณไดจากสูตร 
 Io = ∑

=

n

t 1 )( kl
NCF
+

 t   

   
โดย       k  = Internal Rate of Return 
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 การประเมินโครงการดวยวิธีอัตราผลตอบแทนของโครงการ หากอัตราผลตอบแทนของ
โครงการสูงกวาอัตราผลตอบแทนที่ตองการหรือตนทุนเงินทุน (k > r) ก็ควรลงทุน แตถาไดนอย
กวา (k < r) ก็ควรปฏิเสธโครงการลงทุน 
  2.2.3 วิธีการวิเคราะหความไว (Sensitivity analysis method) 
 การวิเคราะหความไวเปนการวิเคราะหการเปลี่ยนแปลงของผลตอบแทนการลงทุนอัน
เปนผลเนื่องมาจากการเปลี่ยนแปลงในตัวแปรตาง ๆ เชนราคาขายตอหนวย ตนทุนขายตอหนวย 
ปริมาณยอดขาย เปนตน รูปแบบที่นิยมใชในการวิเคราะหความไวของโครงการลงทุนมีสองวิธี คือ 
การวิเคราะหจุดคุมทุน และการจําลองสถานการณ 
  2.2.3.1  การวิเคราะหจุดคุมทุน (Breakeven point analysis) จุดคุมทุนคือ จุด
ที่ซ่ึงรายรับจากยอดขายเทากับตนทุนการผลิต อาจแสดงเปนหนวย หรือ ระดับของปริมาณการผลิต
จากกําลังการผลิตที่มีอยู การวิเคราะหจุดคุมทุนนี้ เปนตัวแบบที่นิยมใชในการวิเคราะหความไว 
เพื่อใหทราบระดับกําลังการผลิตที่กอใหเกิดการคุมทุนพอดีหากปจจัยตัวแปรเปลี่ยนแปลงไป 
นอกจากนี้ ยังชวยใหทราบกําไรขาดทุน ณ ระดับการผลิตตางๆ ดวย ทําใหการตัดสินใจกระทําไดดี
ขึ้น (ชัยยศ  สันติวงษ.  2539 : 171-174)  จุดคุมทุนสามารถหาไดโดยสมการ ดังนี้ 
 

มูลคายอดขาย = ตนทุนการผลิต                                                                   .........(1) 
มูลคายอดขาย =  ปริมาณยอดขาย*ราคาขายตอหนวย                                  ..........(2) 
ตนทุนการผลิต = (ตนทุนผันแปรตอหนวย*ปริมาณยอดขาย)+ตนทุนคงที ่  ..........(3) 
หรือ Y = PX 
 Y = VX + F 
โดย X = ปริมาณการผลิต (ขาย) ณ จดุคุมทุน 
 Y = มูลคายอดขาย (เทากับตนทุนการผลิต) 
 F = ตนทุนคงที ่
 P = ราคาขายตอหนวย 
 V = ตนทุนผันแปรตอหนวย 
ดังนั้น PX =     VX+F……………………………………….….(4) 
และ X = 

)( VP
F
−

……… …………………………….….(5) 
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 จากหลักการของจุดคุมทุนดังกลาว สามารถนํามาเปนตัวแบบในการวิเคราะหผลกระทบ
ของการเปลี่ยนแปลงในตัวแปร ไดแก การเปลี่ยนแปลงของราคาตอหนวย การเปลี่ยนแปลงของ   
ตนทุนคงที่ การเปลี่ยนแปลงของตนทุนผันแปรตอหนวย 
   2.2.3.2  การจําลองสถานการณ (Simulation) คือ การกําหนดปริมาณหรือ
อัตราการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรที่สําคัญ และวัดผลที่เกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรนั้น 
ๆ ที่มีตอผลตอบแทนในการลงทุน เชน เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของยอดขายที่ปรากฏในงบการเงิน
ลวงหนา (ในขณะที่ตัวแปรตัวอ่ืนๆ คงที่) จะมีผลตอการเปลี่ยนแปลงของมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 
ตอบแทน ของโครงการกรณีที่ไมมีการเปลี่ยนแปลงยอดขาย (ซ่ึงเรียกวากรณีฐาน) โดยปกติตัวแปร
ที่จะพิจารณาไดแก ยอดขาย ตนทุนสินคาขาย ฯลฯ 
  2.3  อัตราผลตอบแทนตอคาใชจาย (Benefit cost ratio: B/C ratio) คือ เกณฑที่แสดง
อัตราสวนระหวางมูลคา ปจจุบันของผลตอบแทนกับมูลคาปจจุบันของคาใชจายตลอดอายุโครงการ 
คาใชจายในที่นี้ คือ คาใชจายทางตนทุน (Capital) และคาใชจายในการดําเนินงาน และบํารุงรักษา 
(จอมประสาน ผิวหมู.  2543 : 36-37)  

 อัตราผลตอบแทนตอคาใชจายคํานวณไดจากสูตร 
 
  B/C = มูลคาปจจุบันของผลตอบแทนทั้งหมด 
    มูลคาปจจุบันของคาใชจายทั้งหมด 
 
 สรุปไดวา การศึกษาความเปนไปไดของการลงทุน จะตองพิจารณาในดานการวิเคราะห
ดานการตลาด การวิเคราะหดานเทคนิค  การวิเคราะหดานการจัดการ และการวิเคราะหดานการเงิน 
โดยผลการวิเคราะหดานการตลาด  ดานการเงิน ดานเทคนิค และดานการจัดการ จะใชเปนขอมูลที่
สําคัญในการจัดทํางบการเงินลวงหนาของโครงการลงทุน และจะนํามาประเมินผลและตัดสินใจ
ลงทุนในโครงการหรือไม โดยใชอัตราผลตอบแทนการลงทุน และความเสี่ยงเปนเกณฑในการ
ตัดสินใจ 
 3.2  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค ไดมีผูที่ใหความหมายหรือแนวคิดไวหลากหลาย และมีลักษณะ
ที่คลายคลึงกันหลายทาน ดังนี้ 
 เลาวดอน และ บิทตา  (Loudon & Bitta.  1988 : 4) ไดใหความหมายไววา 
พฤติกรรมผูบริโภค  อาจหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไป
เกี่ยวของเมื่อมีการประเมินการไดมา การใชหรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการ 
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 อิงเกิล, แบลคเวล และไมเนียด (Engle, Blackwell & Miniard. 1993 : 5) ไดใหความหมาย
ของพฤติกรรมผูบริโภควาหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคล
เพื่อทําการประเมินผล การจัดหา การใช  และการใชจาย   เกี่ยวกับสินคาและบริการใหไดมา
ซ่ึงการบริโภค 
 โฮเยอรและแม็คอินนีส (Hoyer & MacInnis. 1997 : 3) ไดใหความหมายไววา 
พฤติกรรมผูบริโภค เปนผลสะทอนของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้งหมดที่เกี่ยวของ สัมพันธ
กับการไดรับมา  การบริโภค และการจํากัด อันเกี่ยวกับสินคา บริการ เวลาและความคิด โดยหนวย
ตัดสินใจซื้อ (คน) ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง 
 พอล และโอลเซน (Paul &  Olsen.  1990 : 5) สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา ไดให
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําซึ่งสงผลตอกันและกันตลอดเวลาของ
ความรู ความเขาใจ พฤติกรรม และเหตุการณภายใตส่ิงแวดลอมที่มนุษยไดกระทําขึ้นในเรื่องของ
การแลกเปลี่ยนสําหรับการดําเนินชีวิตมนุษย 
 เลิรน และ คานุก (Leon & Kannulk. 1991 : 5) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับการซื้อ การใช การประเมินและ
การจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการที่เขาคาดหวงัวาจะทําใหความตองการของเขาไดรับความ
พอใจ 
 โมเวนและไมเนอร (Mowen & Minor.  1998 : 5) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม 
ผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหนวยการซื้อ และกระบวนการแลกเปลี่ยนที่เกี่ยวของกับการไดรับ
มา การบริโภค และการจํากัดอันเกี่ยวกับสินคา บริการ ประสบการณ และความคิด  
 ชิฟฟแมนและคานุก (Schiffman & Kanuk.  1994 : 7)  ไดใหความหมายของพฤติกรรม
ผูบริโภค วาหมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหาความตองการเกี่ยวของกับการซื้อ การใช  
การประเมิน  การใชจาย  ในผลิตภัณฑ และบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา 
 โซโลมอน (Solomon.  1996 : 7)  ไดใหความหมายไววา “พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
การศึกษาถึงกระบวนการตาง ๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของ เพื่อทําการเลือกสรรการซื้อ 
การใช หรือการบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อสนองความ
ตองการ และความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ” 
 จิตตินันท   เดชะคุปต  (2540 : 45) พฤติกรรม หมายถึง  การแสดงออกของบุคลเพื่อ
ตอบสนองความตองการอันเกิดจากแรงขับหรือส่ิงเรา เชน บุคคลจะแสดงพฤติกรรมแสวงหาอาหาร
มารับประทานก็เพื่อตอบสนองความตองการอาหาร อันเกิดจากแรงขับความหิวเพื่อใหรางกาย
สามารถดํารงชีวิตอยูได 
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 ศิริวรรณ   เสรีรัตน และคณะ (2541 :  124)  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมซึ่ง
ผูบริโภคทําการคนหาการซื้อ การใช ประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะ
สนองความตองการของเขา หรือการศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภค
เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 
 ปริญ   ลักษิตานนท  (2544 : 39) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการ
ตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา  
 อดุลย  จาตุรงคกุล และดลยา  จาตุรงคกุล  (2545 : 6) ไดใหคําจํากัดความของพฤติกรรม
ผูบริโภควา เปนกิจกรรมตางๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับบริโภคหรือสินคาบริการ รวมไปถึงการ
ขจัดสินคาหรือบริการหลังการบริโภคดวย พอสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรม
ของบุคคลที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคาหรือบริการ โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่
บุคคลตองมีการตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทําตางๆ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับความพอใจและความ
ตองการของบุคคล 
                    เสรี วงษมณฑา.  ( 2542 : 30-31) ไดกลาวถึงพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) 
วา เปนพฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) การ
ประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะ
ตอบสนองความตองการของเขาได (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2540 : 1) หรืออีกนัยหนึ่งก็คือ เปน
การศึกษาวิธีการที่แตละบุคคลทําการตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร ไดแก เงิน เวลา บุคลากร ฯลฯ 
เกี่ยวกับการบริโภคสินคาของผูบริโภค ซ่ึงผูบริโภคในที่นี้หมายถึง ผูที่มีความตองการซื้อ (Needs) มี
อํานาจซื้อ (Purchasing power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing behavior) และพฤติกรรม
การใช (Using behavior)  ผลิตภัณฑและบริการ ดังนี้   
 1. ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการ ความตองการในที่นี้ไมใชความตองการที่เปน
รูปธรรม  แตเปนความตองการในระดับที่เปนนามธรรม เปนความตองการขั้นปฐมภูมิ (Primary 
needs) เปนความตองการเบื้องตนที่ไมเกี่ยวของกับตัวผลิตภัณฑ หรือบริการเลย แตเกี่ยวของกับตัว
บุคคล เชน ตองการอาหาร ตองการการพักผอน หรือตองการความสะดวกสบาย 
 2. ผูบริโภคเปนผูที่มีอํานาจซื้อ ถึงแมวาผูบริโภคจะมีความตองการ แตถาหากไมมีอํานาจ
ในการจับจายแลว ก็ถือวายังไมใชผูบริโภคที่แทจริง 

 3. การเกิดพฤติกรรมการซื้อ เมื่อผูบริโภคมีปจจัยทีก่ลาวมาแลวขางตนทั้ง 2 ประการแลว 
ก็จะเกิดพฤติกรรมการซื้อตามมา เปนตนวา ผูบริโภคซื้อที่ไหน  ซ้ือเมือ่ใด และใครเปนคนซื้อ 
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 4. พฤติกรรมการใช ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชผลิตภณัฑหรือบรากรนั้นอยางไร เชน 
ใชผลิตภัณฑหรือบริการนั้นมากนอยแคไหน ใชเมื่อใด และใชอยางไร 
 และ ศิริวรรณ เสรีรัตน.  ( 2540 : 23-28) ไดเพิ่มเติม เกี่ยวกับ กระบวนการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค (Decision process)   วา กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑหรือบริการนั้นเกิดขึ้นใน
ขั้นตอนของการเลือกซื้อผลิตภัณฑ หรือบริการที่มีสองทางเลือกขึ้นไป ดังภาพประกอบ  4 
 1.  การรับรูถึงความตองการ (Need recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem recognition) 
เปนการรับรูถึงความแตกตางระหวางสภาพที่ตองการและสภาพปจจุบัน ซ่ึงมากพอที่จะกระตุนให
เกิดกระบวนการตัดสินใจ ดังภาพประกอบ 3 
    
       สิ่งแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรม 
  การรับรูถึงความตองการ   1.  ครอบครัว        
ความทรงจํา      2.  แหลงขอมูลไมเปนทางการ 
       3.  แหลงขอมูลที่ไมใชธุรกิจ 
  ปจจัยดานจิตวิทยา   4. ช้ันทางสังคม 
  1.  การจูงใจ (Motivation)   5. วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย 
  2.  การรับรู (Perception) 
  3.  การเรียนรู (Learning) 
  4.  บุคลิกภาพ (Personality) 
  5.  ทัศนคติ (Attitude) 
 
 

ภาพประกอบ  3    ปจจัยที่มอิีทธิพลตอการรับรูถึงความตองการ 
 

ที่มา :  ศิริวรรณ เสรีรัตน.  2540 : 23-28 

 จากภาพประกอบ  4  อธิบายปจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับรูถึงความตองการได ดังนี้ 
 การรับรูถึงความตองการประกอบปจจัยสําคัญ 2  ปจจัย ไดแก 1) ปจจัยดานจิตวิทยา 
ไดแก การจูงใจ  การรับรู  การเรยีนรู บุคลิกภาพและทัศนคติ   และ 2)  ปจจัยดานสิ่งแวดลอม ไดแก 
ครอบครัว แหลงขอมูลไมเปนทางการ  แหลงขอมูลที่ไมใชธุรกิจ  ช้ันทางสังคม  และ วัฒนธรรม
และวัฒนธรรมยอย     
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 2.  การคนหาขอมูล (Searching for information) หรือการคนหาขอมูลกอนการซื้อ เมื่อ
ผูบริโภครับรูถึงความจําเปนจึงจําเปนตองคนหาขอมูลดวยวิธีการตาง ๆ ซ่ึงมาจาก 2 แหลง  คือ 
แหลงขอมูลภายใน  และแหลงขอมูลภายนอก  เชน ส่ือมวลชน  พนักงานขาย  การโฆษณา 
 ดังนั้นสิ่งสําคัญที่เจาของธุรกิจตองใหความสําคัญ คือ การสรางการรูจักตราสินคาดวย
เหตุผลที่วาบุคคลจะไมพิจารณาหรือทดลองสินคาที่ไมคุนเคย ในการรับรูความตองการการคนหา
ขอมูลจะตองอาศัยกระบวนการขอมูล ซ่ึงหมายถึง  กระบวนการซึ่งมีการรับรูถึงสิ่งกระตุน          
การตีความหมาย การเก็บรักษาขอมูลไวในความทรงจํา และนําขอมูลดังกลาวนั้นกลับมาใชใหม
ภายหลัง ซ่ึงกระบวนการขอมูล ดังภาพประกอบ 4   
 
 

การเปดรับขาวสาร 
 

ความตั้งใจ 
 

  - ส่ิงกระตุน                ความเขาใจ  ความทรงจํา 
  ทางการตลาด 

การยอมรับ 
  - ส่ิงกระตุนอืน่   
     การเก็บรักษา 
 

ภาพประกอบ 4  กระบวนการขอมูล 
 
ที่มา :  ศิริวรรณ เสรีรัตน.  2540 : 23-28 
 
 จากภาพประกอบ  4  อธิบายกระบวนการขอมูลได  ดังนี้ 
    กระบวนการขอมูลเร่ิมจากสิ่งกระตุนทางการตลาดและสิ่งกระตุนอื่น ที่กอใหเกดิการ
เปดรับขาวสาร  ความตั้งใจ  ความเขาใจ  การยอมรับ และ การเก็บรักษา  ดังนี้   
 1.  การเปดรับขาวสาร  (Exposure)  หมายถึง การที่บุคคลมีการรับรูจากสิ่งกระตุน โดย
ผานประสาทสัมผัสหนึ่งอยางขึ้นไป เชน การเห็น การไดยิน  การไดกล่ิน  การลิ้มรส  และการได
สัมผัส 
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 2. ความตั้งใจ (Attention)  หมายถึง   การเกิดความสามารถในการเขาใจ โดยความตั้งใจ
จะเกิดขึ้นไดเมื่อขาวสาร และเนื้อหาของขาวสารนั้นมีความสําคัญ จะเกิดความตั้งใจแบบเลือกสรร 
(Selective attention) 
 3. ความเขาใจ (Comprehension)   เปนการตีความหมายสิ่งกระตุน 
 4. การยอมรับ (Acceptance) เปนขั้นตอนของกระบวนการขอมูลซ่ึงแสดงระดับของสิ่ง
กระตุนที่มีอิทธิพลตอความรู (Knowledge) ทัศนคติ (Attitude)  ของบุคคล 
 5. การเก็บรักษา (Retention) คือการสงขอมูลที่ไดผานกระบวนการในขางตนไวในระบบ
ความทรงจําระยะยาว 
 6. การประเมินผลทางเลือก (Alternative evaluation)  การประเมินผลจะแตกตางกันขึ้นอยู
กับอิทธิพลจากความแตกตางของแตละบุคคล ซ่ึงพิจารณาจากปจจัยดานจิตวิทยา และอิทธิพลจาก
ส่ิงแวดลอมดานสังคมและวัฒนธรรม ที่ปรากฏออกมาในรูปของสิ่งจูงใจ (Motive) คานิยม (Value) 
รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) 
 7.  การตัดสินใจซื้อ (Purchasing decision) เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ  ซ่ึงการซื้อ
จะเกิดขึ้นไดโดยทั่วไปในทุกที่ที่มีผลิตภัณฑหรือบริการนั้นอยู 
 8.  การประเมินผลภายหลังการซื้อ (Postpurchase evaluation) ขั้นตอนนี้จะเกิดขึ้น  
ภายหลังจากซื้อหรือใชผลิตภัณฑนั้นไปแลว  ถาเปนไปตามที่คาดหวังไวผลลัพธก็คือพึงพอใจ แต
ถาผลลัพธต่ํากวาที่คาดหวังไวก็จะเกิดความไมพึงพอใจ  
 ดารา ทีปะปาล.  (2542  : 41-43)  ไดกลาวถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้ง 5 
ขั้นตอนดังกลาว จัดเปนรูปแบบทั่ว ๆ ไปของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค แตมิไดหมายความวา 
การซื้อผลิตภัณฑหรือบริการทุกชนิดจะตองผานกระบวนการดังกลาวทุกขั้นตอนเสมอไป  
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เหมือนกับกระบวนการตัดสินใจซื้อเพื่อแกปญหาของคน 
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจะสามารถตัดสินใจไดเร็วหรือชาขึ้นอยูกับความพยายามที่ตองใชเพื่อ
แกปญหานั้น ดังนั้นรูปแบบการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแบงตามระดับการแกปญหาได ดังนี้  
 1.  พฤติกรรมการซื้อตามปกติ (Routinized response behavior) เปนพฤติกรรมการซื้อตาม
ความเคยชิน ซ้ือเปนประจํา เมื่อซ้ือสินคาราคาถูก และตองซื้อบอย ๆ จะใชการตัดสินใจซื้อนอยมาก 
เพราะคุนเคยกับผลิตภัณฑหรือบริการนั้นเปนอยางดี ไมจําเปนตองอาศัยขอมูลขาวสารมาก 
 2.  พฤติกรรมการซื้อที่ตองแกปญหาบางอยาง (Limited problem solving) เปนพฤติกรรม
ที่เกิดขึ้นในสถานการณที่ผูซ้ือตองเผชิญกับการซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใหม การตัดสินใจซื้อไม
สามารถทําไดทันที จําเปนตองอาศัยขอมูลอยางมาก 
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 3.  พฤติกรรมการซื้อที่ตองแกปญหาอยางมาก (Extended problem solving) เปนรูปแบบ
พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเมื่อผูซ้ือตองเผชิญกับผลิตภัณฑหรือบริการที่ไมคุนเคยเปนการซื้อคร้ังแรก มี
ราคาแพง มีความเสี่ยงมากจําเปนตองใชขอมูลอยางมาก 
 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคมีปจจัยรายละเอียดดังนี้ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ หรือผูบริโภคเกิดขึ้นจากปจจัยที่มีอิทธิพลทั้งภายใน
และภายนอกตัวบุคคลปจจัยภายในบุคคลอาจเรียกวา ปจจัยดานจิตวิทยา หรือปจจัยปจเจกบุคคล  
ดานปจจัยภายนอก เรียกวา ปจจัยทางดานสังคม ซ่ึงทั้ง 2 ปจจัยนี้มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือทุกขั้นตอน   ดังนี้ 
 1.  ปจจัยดานปจเจกบุคคล (Individual factors) 
 1.1 การรับรู  (Perception) หมายถึง กระบวนการที่บุคคลเลือกรับ จัดระเบียบ และ
แปลความหมายขอมูลขาวสารที่ไดรับ ออกมาเปนภาพที่มีความหมายอยางใดอยางหนึ่ง แตบุคคลจะ
ไมรับขาวสารหรือขอมูลทุกชนิดที่ผานสายตา แตจะมีกระบวนการเลือกรับรูขาวสาร (Selective 
perception) หรือกระบวนการกลั่นกรองขาวสาร (Filtering process) ซ่ึงประกอบดวย 4 ขั้นตอนคือ 
 1.1.1  การเลือกเปดรับ (Selective exposure) หมายถึง  การที่ผูบริโภคจะเลือกรับ
ขอมูลขาวสารบางเรื่องที่เสนออยูทั่วไป  
 1.1.2  การเลือกสนใจ (Selective attention) เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเลือกมุงเนน
ความสนใจไปที่ส่ิงเรา   หรือขาวสารอยางใดอยางหนึ่ง  และในขณะเดียวกันจะไมสนใจตอส่ิงเรา
อ่ืน ๆ เพียงแตผานหูผานตาเทานั้น 
 1.1.3  การเลือกตีความเขาใจ (Selective comprehension) เมื่อผูบริโภคเลือก
สนใจที่จะรับรูขาวสารอยางใดอยางหนึ่งแลว ก็จะแปลความหมายหรือตีความเขาใจขาวสารที่ไดรับ
ตามทัศนคติ ความเชื่อแรงจูงใจ และประสบการณของตนเองเปนสําคัญ ซ่ึงอาจจะไมตรงตามเจตนา
ของผูสงขาวสารได 
 1.1.4  การเลือกจดจํา (Selective retention) หมายความวา  ส่ิงโฆษณาขาวสาร
ตาง ๆ ที่ไดเห็น ไดยิน และไดอาน และผานกระบวนการการรับรูมาถึงขั้นตีความหมายทําความ
เขาใจแลว แตไมไดหมายความวาผูบริโภคจะสามารถจดจําขาวสารไดทั้งหมด แตจะจดจําขาวสาร
บางอยางหรือบางสวนที่เดน 
 1.2  การจูงใจ (Motivation)  หมายถึง  สภาวะที่เกิดขึ้นภายในบุคคลที่จะกระตุน
ผลักดันใหบุคคลแสดงพฤติกรรมที่มุงไปสูเปาหมายอยางใดอยางหนึ่ง ส่ิงจูงใจเปนจุดเริ่มตน
ผลักดันใหแสดงพฤติกรรมตามลําดับขั้นตอน ประกอบดวย แรงขับ (Drive) แรงกระตุน (Urge) 
ความปรารถนา หรือความตองการ (Wish or desire) 
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 ความจําเปนหรือความตองการของมนุษย เปนจุดเริ่มตนใหมนุษยแสดงพฤติกรรม 
เนื่องจากมนุษยมีความตองการทั้งดานจิตวิทยา สังคมวิทยา และทางสรีรวิทยา ความตองการของ
มนุษยมีลักษณะเปนลําดับขั้น (Hierarchy of needs) เปรียบเสมือนบันได ซ่ึงนักจิตวิทยาไดพยายาม
จัดลําดับความตองการของมนุษยไวตาง ๆ กันมากมาย แตแนวความคิดของมาสโลวไดแบงลําดับ
ขั้นความตองการของมนุษยเปน 5 ขั้น หรือ “Maslow’s five-level hierarchy of needs” ดัง
ภาพประกอบ 5 เร่ืองลําดับขั้นความตองการของมาสโลว 
 
 
 

ความตองการความสําเร็จในชีวิต 
(Need for self-actualization) 

ความตองการยกยอง 
(Esteem needs) 

ความตองการยอมรับ 
( Acceptance needs) 

การตองการความมั่นคงหรอืความปลอดภัย 
(Safety  needs) 

ความตองการของรางกาย 
(Physiological needs) 

 
ภาพประกอบ 5   ลําดับขั้นความตองการของมาสโลว 

 
ที่มา : ดารา  ทีปะปาล.  2542 : 48-51 
 
 จากภาพประกอบ  5  อธิบายลําดับขั้นความตองการของมาสโลวได  ดังนี้ 
 1.  ความตองการของรางกาย (Physiological needs) เปนความตองการขั้นพื้นฐานเพื่อ
ความอยูรอด เชน อาหาร น้ํา ความอบอุนที่อยูอาศัย และการนอน พักผอน   
 2.  ความตองการความมั่นคงหรือความปลอดภัย (Safety needs) เปนความตองการที่จะ
เปนอิสระจากอันตราย และความกลัวตอการสูญเสียงาน ทรัพยสิน  อาหาร หรือที่อยูอาศัย 
 3.  ความตองการยอมรับ (Acceptance needs) เนื่องจากบุคคลตองอยูในสังคมจะตองการ
การยอมรับจากผูอ่ืน 
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  4.  ความตองการยกยอง (Esteem needs) ตามทฤษฎีของมาสโลวเมื่อบุคคลไดรับการ
ตอบสนองความตองการยอมรับแลว จะตองการการยกยองจากตัวเองและบุคคลอื่นความตองการนี้
เปนการพึงพอใจในอํานาจ ความภาคภูมิใจ สถานะ และความเชื่อมั่นในตนเอง (Self confidence) 
 5.  ความตองการความสําเร็จในชีวิต (Need for self-actualization) ความตองการในระดับ
สูงสุดเปนความปรารถนาที่จะสามารถประสบความสําเร็จ เพื่อที่จะมีศักยภาพและบรรลุความสําเร็จ
ในสิ่งใดสิ่งหนึ่งในระดับสูงสุด 
 การเรียนรู (Learning)  หมายถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่คอนขางถาวร อันเปนผล
เนื่องมาจาก การไดรับประสบการณ และประสบการณที่ไดรับนี้ไมจําเปนจะตองเปนประสบการณ
ที่เกิดจากผลกระทบตอบุคคลนั้นโดยตรง อาจจะเกิดจากการสังเกตเหตุการณ  พฤติกรรมผูบริโภค
สวนมากเกิดจากการเรียนรูทั้งประสบการณตรง หรือประสบการณออม   
  นอกจากนี้ ดารา  ทีปะปาล (2542  : 48-51)  ไดกลาวเพิ่มเติมในการเรียนรูวา  การเรียนรู
จากการใชประสบการณเปนกระบวนการพัฒนาการตอบสนองตอสถานการณตาง ๆ โดยอัตโนมัติ 
อันเกิดจากการกระทําซ้ํา ๆ อันเกิดปจจัยตัวแปร 4 อยาง คือ แรงขับ (Drive) ส่ิงเรา (Cue) การ
ตอบสนอง (Response) และการเสริมแรง (Reinforcement)   ซ่ึงอธิบายไดวา  แรงขับ คือ ส่ิงกระตุน
อันเกิดจากภายในรางกายจูงใจใหบุคคลกระทํา หรือแสดงพฤติกรรม  ส่ิงเรา คือ ส่ิงกระตุนหรือ
สัญลักษณตาง ๆ ที่ผูบริโภคไดรับการรับรูหรือพบเห็นในสิ่งแวดลอมทั่วไป  การตอบสนอง คือ 
การกระทําอันเปนความพยายามเพื่อทําใหแรงขับไดรับความพอใจ และการเสริมแรง คือ ความ
พอใจที่ไดรับอันเกิดจากผลการกระทํา  
 ความเชื่อและทัศนคติ (Belief and attitude)  ดารา ทีปะปาล (2542 : 51-53) ไดกลาววา 
ความเชื่อ หมายถึง ความคิดเห็นของบุคคลเกี่ยวกับบางสิ่งบางอยาง ความเชื่ออาจเปนสวนประกอบ
ชวยเสริมสรางทัศนคติของบุคคล แตไมจําเปนตองเกี่ยวของกับการชอบหรือไมชอบ ความเชื่อของ
บุคคลขึ้นอยูกับประสบการณ สวนทัศนคติ หมายถึง แนวความคิด ของบุคคลที่มีตอบางสิ่ง
บางอยาง เกิดขึ้นจากการเรียนรูจากประสบการณทั้งทางตรงและทางออม และเปนการเรียนรูที่มี
พื้นฐานมาจากความเชื่อที่สัมพันธกันหลาย ๆ ความเชื่อ ทัศนคติจะแสดงใหเห็นถึงความรูสึกตอส่ิง
ใดสิ่งหนึ่งวาดีหรือไมดี ชอบหรือไมชอบ พอใจหรือไมพอใจ ซ่ึงทัศนคตินั้นสามารถแบงออกเปน 3 
องคประกอบดวยกันคือ 
 องคประกอบดานความรูความเขาใจ หมายถึง ความเชื่อหรือความรูที่ผูบริโภคมีตอส่ิง
หนึ่งสิ่งใด ซ่ึงความเชื่อนี้อาจเปนความเชื่อที่ถูกหรือผิด หรืออาจเปนความเชื่อในแงบวกหรือลบก็ได 
 องคประกอบดานความรูสึก หมายถึง ความรูสึกของผูบริโภคทั้งในแงบวกและแงลบ อัน
แสดงถึงความชอบหรือไมชอบตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งมากนอยเพียงไร 
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 องคประกอบดานพฤติกรรม หมายถึง การกระทําใด ๆ ของผูบริโภคเกิดจากความเชื่อ
และความรูสึกที่เกิดขึ้น  พฤติกรรมหรือการกระทําแสดงออกมาในรูปของการซื้อหรือไมซ้ือ
ผลิตภัณฑ 
 การเกิดทัศนคติขึ้นอยูกับการจูงใจของผูบริโภคที่มีตอตัวผลิตภัณฑ   ทัศนคติมี
ความสัมพันธอยางใกลชิดกับพฤติกรรมผูบริโภค ทัศนคติสามารถเปลี่ยนแปลงได โดยมุงเนน
องคประกอบดานความรู ความเขาใจ และทําการสื่อสารสิ่งเหลานั้นเพื่อใหเกิดการเปลี่ยนแปลง
ทัศนคติ 
 บุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (Personality and self-concept) หมายถึง ลักษณะ
ทางดานจิตวิทยาของบุคคล แตละคนมีลักษณะเฉพาะของตนเองที่แตกตางกัน อันนําไปสูการ
ตอบสนองตอส่ิงแวดลอมในรูปแบบเดียวกันเสมอ บุคลิกภาพเปนลักษณะเฉพาะบุคคล และทําให
คนมีความแตกตางกัน  ซ่ึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
 แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง มีความสัมพันธกับบุคลิกภาพ  หมายถึง ผลรวมของความคิดและ
ความรูสึกทั้งหมดที่บุคคลมองตนเองวามีลักษณะเปนอยางไร เคยเปนอยางไร และหวังจะเปน
อยางไร  ประกอบดวยทัศนคติ การรับรู ความเชื่อ และการประเมินตนเอง ความคิดเกี่ยวกับตนเอง
อาจเปลี่ยนแปลงได แตจะคอย ๆ เปลี่ยน และเมื่อบุคคลมีแนวคิดกับตนเองอยางไรแลว ก็จะแสดง
พฤตกิรรมไปตามแนวคิดนั้น 
 แบบการดําเนินชีวิต  หมายถึง รูปแบบการใชชีวิตของบุคคลแสดงออกมาในรูปของ
กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น เชน ผูบริโภคใชเวลาหรือทรัพยากรตางๆ อยางไร อะไรที่
เขาสนใจ  การเขาใจแบบแผนการดําเนินชีวิตของผูบริโภคจะชวยสามารถไดความคิดของผูบริโภค
อยางชัดเจน และสามารถจะกําหนดกลยุทธทางการตลาดตาง ๆ โดยอาศัยปจจัยดานสังคมซึ่ง
ประกอบดวย 
 1.  กลุมอางอิง (Reference groups) หมายถึง กลุมในสังคมที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบริโภค แบงเปน 2 กลุม คือ กลุมอางอิงโดยตรง ไดแก ครอบครัว  เพื่อน เพื่อนรวมงาน 
กลุมศาสนา อาชีพ สโมสร  สวนกลุมอางอิงโดยออม ไดแก กลุมที่บุคคลไมไดเปนสมาชิกโดยตรง 
แตคาดหวังวาในอนาคตจะเขารวมเปนสมาชิก  
 กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอผูบริโภคอยางมาก โดยจะทําหนาที่เปนแมแบบ อันจะมีผลตอ
พฤติกรรมและแบบการดําเนินชีวิต นอกจากนี้ยังมีอิทธิพลตอทัศนคติและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง
รวมทั้งจะเปนตัวสรางความกดดัน จูงใจใหผูบริโภคแสดงพฤติกรรมคลอยตามกลุมเพื่อแสดงความ
เปนพวกเดียวกัน 



 47

 2.  กลุมผูนําทางความคิด (Opinion leaders) หมายถึงกลุมบุคคลในสังคมซึ่งเปนผูให
คําแนะนํา หรือใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑบางอยางโดยเฉพาะ หรือบางประเภท โดยการติดตอ
พูดคุยอยางไมเปนทางการ อาจจะเปนบุคคลที่ไดใชผลิตภัณฑหรือบริการนั้น ๆ แลว หรือ เปนผูมี
ความรู ความสนใจในสิ่งนั้นเปนอยางดี 
 ผูนําทางความคิดมีอิทธิพลตอความเชื่อ ความคิด และพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคเปน
อยางมาก ผูบริโภคสวนใหญจะเชื่อผูนําทางความคิด มากกวาเชื่อพนักงานขายหรือการโฆษณา  
ดังนั้นถาหากสามารถเขาถึงผูนําทางความคิดของกลุมลูกคาเปาหมายไดแลวจะชวยใหสามารถทํา
การตลาดไดมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 3.  ครอบครัว (Family) หมายถึง กลุมบุคคลซึ่งประกอบดวยบุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไป  มี
ความเกี่ยวของผูกพันกันทางสายเลือด การสมรส หรือการรับเอาไว  ในการศึกษาเรื่องครอบครัว
เนื่องจากแตละครอบครัวมีลักษณะที่แตกตางกัน โดยเฉพาะสมาชิกในครอบครัว  ดังนั้นความ
ตองการการซื้อผลิตภัณฑหรือบริการตาง ๆ จะมีความหลากหลาย อาจจะมีการตัดสินใจซื้อรวมกัน 
แตก็ไมเสมอไป จึงจําเปนตองศึกษาถึงบทบาท รวมท้ังอิทธิพลที่มีตอกันในครอบครัว  จะชวยให
สามารถกําหนดวัตถุประสงคในการทําการตลาดหรือการเลือกใชกลยุทธทางการตลาดไปยัง
กลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 4. วงจรชีวิต (Life cycle) เปนลําดับขั้นตอนการดําเนินชีวิตของบุคคล ซ่ึงทัศนคติมี
แนวโนมตาง  ๆ  เปลี่ยนไปอันเปนผลที่ เกิดขึ้นเนื่องจากการพัฒนาการทางดานวุฒิภาวะ 
ประสบการณ รายได และฐานะของบุคคลนั้น  วงจรชีวิตของมนุษยมีอิทธิพลอยางยิ่งตอพฤติกรรม
การซื้อของผูบริโภค การศึกษาวงจรชีวิตเปนสิ่งจําเปนที่ตองทําความเขาใจ เนื่องจากแตละชวงของ
วงจรชีวิต จะมีความตองการและความจําเปนในตัวสินคา และบริการที่แตกตางกัน รวมทั้ง
พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันดวย ซ่ึงถาหากเกิดความเขาใจ จะเปนประโยชนอยางมากตอการแบง
สวนตลาด หรือเลือกตลาดเปาหมาย รวมท้ังการพัฒนาผลิตภัณฑหรือบริการใหตรงกับความ
ตองการไดมากที่สุด 
 5.  ช้ันของสังคม (Social class) เปนการแบงสมาชิกในสังคมซึ่งมีสถานภาพทางสังคม
คอนขางจะเหมือน ๆ กันและยั่งยืนออกเปนลําดับชั้น โดยสมาชิกในแตละชั้นมีคานิยม ความสนใจ 
และพฤติกรรมคลายคลึงกันรวมกันอยู ปจจัยที่นํามาใชเปนตัวกําหนดชั้นของสังคมไมใชรายไดเปน
เกณฑเพียงอยางเดียว แตพิจารณาจากหลาย ๆ ปจจัย เชน อาชีพ ระดับการศึกษา และทองถ่ินที่อาศัย
อยู ซ่ึงแตละชั้นของสังคมจะมีความแตกตางกันในดานการแตงกาย การพูด การแสดงออก 
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 6.  วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย (Culture and subculture) เปนปจจัยสุดทายทางดาน
สังคม ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  อันหมายถึงผลรวมของความเชื่อ คานิยม และ
วัตถุตาง ๆ ที่สังคมใดสังคมหนึ่งมีรวมกันและจะถูกถายทอดจากคนรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง 
วัฒนธรรมสามารถแบงเปนกลุมยอย ๆ ไดโดยอาศัยฐานบางอยางเปนเกณฑในการแบง เชน 
ลักษณะทางประชากรศาสตร  ความเชื่อทางการเมือง ภูมิภาค ความเชื่อทางศาสนา ชนชาติ และเชื้อ 
ชาติตาง ๆ  
 การทําความเขาใจเรื่องวัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย นําไปใชประโยชนไดอยางมาก
ในทางการตลาด เพราะวัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอยของสังคมที่ตางกันยอมนําไปสูพฤติกรรมการ
ซ้ือที่แตกตางกันดวย  จะชวยทําใหวางแผนกลยุทธทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 3.3  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสนิใจ 
 จากการศึกษาแนวคิดการตัดสินใจ มีความหมายและรายละเอียดดังนี้ 
 แฮรริสัน  (ชูชัย  เทพสาร.  2546 : 9 ; อางอิงจาก Harison.  1970.  Management and  
Organizations) ไดสรุปนิยามของการตัดสินใจวาเปนกระบวนการประเมินผลเกี่ยวกับทางเลือก  หรือ
ตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมายการคาดคะเนผลที่จะเกิดจากทางเลือกปฏิบัติ  ที่จะสงผลตอ
การบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด 
 ดัลตัน (Dalton.  1987 : 211) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การกระทําเกี่ยวกับการเลือก
ที่ผูบริหารหรือองคการเลือกแนวทางปฏิบัติหนึ่งจากทางเลือกที่มีอยูหลายทาง 
 จอรจ (George.  1949 : 620)  กลาววา  การตัดสินใจ คือ การเลือกทางเลือกใดทางเลือก 
หนึ่งที่ตั้งอยูบนรากฐานของกฎเกณฑจากทางเลือกสองทางหรือมากกวาสองทางเลือกที่เปนไปได
และใหความเห็นวามีระดับขั้นตอนความสําคัญอยูหลายประการ คือ 
 ประการแรก เปนกิจกรรมทางดานเชาวนปญญา (Intelligence activity)  ซ่ึงความหมายนี้
เปนการยืมความหมายทางดานการทหารมา  หมายถึงบรรดาเสนาธิการที่จะตองไปสืบเสาะหา
ขาวสาร สภาพการทางสิ่งแวดลอมสําหรับที่จะใชในการตัดสินใจ 
 ประการที่สอง  เปนกิจกรรมออกแบบ (Design activity) หมายถึงวาเปนการสราง พัฒนา
วิเคราะห แนวทางตาง ๆ ที่นาจะนําไปปฏิบัติได 
 ประการที่สาม  คือ กิจกรรมคัดเลือก (Choice activity) คือการเลือกทางเลือกอันเหมาะสม
ที่จะนําไปปฏิบัติไดจริง 
 ชูชัย  เทพสาร  (2546 : 10)  กลาววา การตัดสินใจเปนการกระทําอยางรอบคอบในการ
เลือกจากทรัพยากรที่เรามีอยู  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว  จากความหมายของ
การตัดสินใจมีแนวคิด  3  ประการ คือ 
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 1.  การตัดสินใจรวมถึงการเลือก   ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียวการตัดสินใจยอมเปนไป 
ไมได 
 2.  การตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิด   ทั้งจะตองมีความระเอียด สุขุม รอบคอบ 
เพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
 3.  การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําที่มีจุดมุงหมายเพื่อใหไดผลลัพธ และความสาํเรจ็
ที่ตองการและหวังไว 

 ทางดานกระบวนการตัดสินใจ  นักวิชาการไดใหแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 
ดังนี้ 

เอสเซล (กมลมาลย  พรหมเมศ. 2548 : 23 อางอิงจาก Assael. 1998 International 
Homepage. p 86 ) ไดกลาววา  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการ ที่ผูบริโภค
ตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใด  และจะซื้อที่ไหน  ซ่ึงแนวทางที่ผูบริโภคใชในการ
ตัดสินใจนั้นเปนผลโดยตรงมาจากกลยุทธการตลาดของนักการตลาด  เปนตนวาหากผูบริโภค
ตองการคุณประโยชนจากผลิตภัณฑตรายี่หอใด ๆ นักการตลาดก็ควรจะวางกลยุทธโดยเนนที่
คุณประโยชนของผลิตภัณฑนั้นลงไปในโฆษณา  ดังนั้น เกณฑที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจเลือก
ตรายี่หอจึงเปนแนวทางสําคัญที่นักการตลาดควรศึกษาเพื่อนําไปบริหารจัดการกลยุทธการตลาดให
มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 เชสเตอร (Chester.  1938 : 881)  กลาววา  กระบวนการตัดสินใจเปนเทคนิควิธีที่จะลด
จํานวนทางเลือกการเลือกลงมา  เพราะฉะนั้น การเลือกทางเลือกนั้นจะใชเทคนิควิธีใดก็ตามที่จะ
เลือกทางเลือกเหลานั้นมาเหลือทางเดียว  นั่นก็หมายถึงวาเลือกทางใดทางหนึ่งขึ้นมานั่นเอง 

อดุลย  จาตุรงคกุล (2545 : 43) อธิบายวามีปจจัย 4 ประการดวยกันที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ซ่ึงปจจัยดังกลาวไดแก 

1. ขอมูลขาวสาร เพราะในการตัดสินใจซื้อสินคานั้นผูบริโภคจําเปนจะตองมีขอมูล
เกี่ยวกับตัวสินคา  ราคาสินคา  และคุณลักษณะตาง ๆ ของตัวสินคา เปนตน ซ่ึงแหลงขอมูลขาวสารที่
สําคัญแบงออกเปน 2 แหง คือ  แหลงที่โฆษณาเพื่อการคา  และแหลงที่มาจากสังคม เชน เพื่อน คน
รูจัก  ครอบครัว  ซ่ึงไดมีการพูดคุยแลกเปลี่ยนขอมูล  หรือบอกตอ  เปนตน 
 2.  สังคมและกลุมทางสังคม  ไดแก วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย กลุมอางอิง  ครอบครัว  
ชนชั้นทางสังคม ปจจัยดังกลาวเปนปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลโดยตรงตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค 
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 3.  แรงผลักดันดานจิตวิทยา  ไดแก  แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู บุคลิกภาพ  และทัศนคติ
ของผูบริโภค  ซ่ึงเปนปจจัยภายในที่จะผลักดันใหเกิดความตองการซื้อ หรือการตัดสินใจซื้อ  
อุปนิสัยในการซื้อ  และความภักดีในตราสินคา  เปนตน 
 4. ปจจัยดานสถานการณ  ไดแก  เวลาและโอกาส  จุดมุงหมาย สถานที่ รวมทั้งเงื่อนไขใน
การซื้อ ซ่ึงปจจัยเหลานี้มีผลทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจที่แตกตางกนั 

จากแนวคิดการตัดสินใจ  สรุปไดวา เปนกระบวนการที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อ
ผลิตภัณฑหรือบริการใด  โดยมีปจจัย  คือ ขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา  สังคมและกลุมทางสังคม 
ทัศนคติของผูบริโภค  เวลาและโอกาส   
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ภาพประกอบ โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีรายละเอียดดังนี้ 
อิทธิพลจากภายนอก 

 
 
Input 
ขอมูล 

 
 

   
                              การตัดสินใจของผูบริโภค 
 
Process 
กระบวนการ 

 
 
 
 

 
พฤติกรรมหลังการตัดสินใจ 

output 
ผลท่ีได 

 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 6  โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 

ที่มา : Schiffman & Kanuk.  1994 : 561 

 

 

 ความพยายามทางการตลาด 
1.  ผลิตภัณฑ 
2.  การสงเสริมการขาย 
3.  ราคา 
4.  ชองทางการจัดจําหนาย 
 

สภาพแวดลอมทางสังคม
วัฒนธรรม 

1.  ครอบครัว 
2.  แหลงขอมูลที่ไมเปนทางการ 
3.  แหลงขอมูลที่ไมใชเชิงการคา 

การตระหนกัถึงความ
ตองการ 

 
 

การคนหาขอมูลกอนการซื้อ 
 

ขอบเขตปจจัยทางจิตวิทยา 
     1.  แรงกระตุน 
     2.  การรับรู 
     3.  การเรียนรู 
     4.  บุคลิกภาพ 

ประสบการณ 

การซื้อ 
1.  การซื้อเพื่อทดลองใช 
2.  การซื้อซํ้า 

การประเมินคาหลังการซื้อ 
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จากภาพประกอบ 6  อธิบายโมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคได ดังนี้ 
 ทฤษฏีการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Making Theory) (Schiffman & Kanuk. 1994 
: 560-580)  ไดกลาวถึงตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of consumer decision making) 
ตัวแบบนี้จะรวมความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและพฤติกรรมของผูบริโภคซ่ึงมี
สวนสําคัญ 3 สวน คือ 

 1.  การนําเขาขอมูล  (Input)  เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม  ทัศนคติและ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมาจากกิจกรรมสวนประสมทางการตลาดที่พยายามสื่อสารไปยัง
ผูบริโภคที่มีศักยภาพ  ซ่ึงแยกเปน 

 1.1  กิจกรรมทางการตลาดที่พยายามเขาถึงกําหนดและจูงใจผูบริโภคใหซ้ือหรือใช
ผลิตภัณฑ  โดยใชกลยุทธตาง ๆ เชน ใชหีบหอ ขนาด การรบัประกันและนโยบายดานราคา เปนตน 

 1.2  ปจจัยนําเขาดานสังคมวัฒนธรรม เปนปจจัยที่ไมเกี่ยวของกับการคา เชน ความ
คิดเห็นของเพื่อน  บรรณาธิการหนังสือพิมพ  วัฒนธรรม  ช้ันทางสังคม  ซ่ึงเปนอิทธิพลภายในของ
บุคคล ที่มีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 
 2.  กระบวนการ  (Process)  เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้  เราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ
ปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  หรือทัศนคติ) ที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก  2  ประการ คือ 
 2.1  การรับรูถึงความเสี่ยง  (Perceived risk) คือ ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญ เขา
ไมสามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อ  ดังนั้น ผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการในที่
เดิม ๆ เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑ เขาจะเชื่อถือใน
ช่ือเสียงของรานคานั้น ๆ ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอน เพื่อลดความเสี่ยงเพราะ
เขาคิดวาของแพงตองเปนของดี 
 2.2 กลุมที่ยอมรับได (Evoked set)  หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อซ่ึง
ประกอบดวยสินคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคย จําได และยอมรับซึ่งการตัดสินใจของผูบริโภค  
ประกอบดวย  3  สวน คือ 
  2.2.1 ขั้นความรับรูความตองการ  (Need recognition)  ขั้นรับรูความตองการจะ
เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเผชิญกับปญหา   เชน    การซื้อของจากเครื่องขายอัตโนมัติกับปญหาซับซอน 
คือปญหาที่มี การพัฒนาใหซับซอนขึ้น เชนเมื่อใชรถไปนาน ๆ ก็มีความคิดที่จะเปลี่ยนรถใหมเพื่อ
หลีกเลี่ยง  คาซอมรถเกา เปนตน  
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  2.2.2  การคนหาขอมูลกอนการซื้อ  (Prepurchase search)  เปนขั้นตอนที่เร่ิมตน
เมื่อผูบริโภครูวาจะไดรับความพอใจจากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ  ผูบริโภคจะตองการขอมูล
เพื่อใชเปนพื้นฐานในการเลือก (ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลย  แตถาไมมีก็ตองคนหา) 
  2.2.3. การประเมินทางเลือก  (Evaluation of alternative) เปนขั้นตอนใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อซ่ึงผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของ
ผลิตภัณฑที่กําลังพิจารณาจะใช 2 รูปแบบ คือ  1)  ใชรายช่ือตราที่เลือกไวแลว  2)  เลือกเอาจาก
ทั้งหมดที่มีในตลาด 

 กฎการตัดสินใจ (Affect referral decision rules) หมายถึง กฎการตัดสินใจที่งายที่สุด    
ซึ่งผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณที่ผานมามากกวาคุณสมบัติดาน
อ่ืน ๆ  การแบงสวนตลาดผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซื้อ  4  ขอ ดังนี้  
   2.2.3.1  การปฏิบัติดวยความซือ่สัตย (Practical loyalists) ซ้ือตราที่ซ้ือเปนตราประจํา 
   2.2.3.2   ผูซ้ือที่นิยมราคาต่ําสุด (Bottom line price shoppers) ซ้ือราคาต่ําสุดโดยไมสนใจตรา 
   2.2.3.3  ผูซ้ือที่เปลี่ยนการซื้อตามโอกาสหรือผูฉวยโอกาส (Opportunistic 
switchers) ใชคูปองแลกซื้อหรือซ้ือที่ลดราคา 
   2.2.3.4  นักลาอยางแทจริง (Deal hunters) ซ้ือที่มีเงื่อนไขที่ดีที่สุด  ไมมีความ
ภักดีในตราสินคา 
 3.  การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก  (Output)  คือ พฤติกรรมการซื้อ  และการ
ประเมินหลังการซื้อ  วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อของพวกเขา 
 3.1  พฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2  ประเภท 
คือ ทดลองซื้อ (Trial purchase) และซื้อซํ้า (Repeat purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิดหนึ่งหรือ
ตราหนึ่งเปนครั้งแรก  และซื้อในปริมาณนอยกวาปกติ  การซื้อนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการทดลอง
ซ้ือ  นั่นคือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินคาโดยผาน
การใชโดยตรง  ถาตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว ถูกคนพบจากการทดลองใชวา
ทําใหเกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่น  หรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการซื้อซํ้าพฤติกรรม 
การซื้อซํ้านี้ใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand loyalty) ซ่ึงทุกบริษัทพยายาม
จะใหมีขึ้นกับตราสินคาของตนเอง  การซื้อซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจในสินคา 
 3.2  การประเมินหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เมื่อผูบริโภคใชผลิตภัณฑ
โดยเฉพาะอยางยิ่งในระหวางการทดลองใช  พวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของสิ่งที่พวกเขา
คาดหวัง  ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเปนไปไดที่จะออกมาใน 3 รูปแบบ  ดังนี้ 
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  3.2.1  สินคานั้นตรงกับความคาดหวังนําไปสูความรูสึกเปนธรรมชาติ 
  3.2.2  สินคานั้นดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก 
  3.2.3  สินคานั้นไมดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบ 
 สําหรับผลที่จะออกมาในแตละขอของ  3  ขอนี้ แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจ
ของผูบริโภคเกี่ยวของกับการที่ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินประสบการณของเขาเทียบกับความ
คาดหวังเมื่อพวกเขาทําการประเมินหลังการซื้อ 
 จากทฤษฏีการตัดสินใจสรุปไดวา เกิดจากอิทธิพลจากภายนอก เชน คานิยม ทัศนคติและ
พฤติกรรมของผูบริโภค  อิทธิพลภายใน เชน แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู ที่มีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภค 
 3.4  แนวคิดเกี่ยวกับการบริการ 
 มกร  พฤฒิโฆษิต (2548 : 50-53) ไดสรุปการบริการที่จะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ
นั้น มีองคประกอบที่สําคัญดังนี้ 
 การบริการ  ประกอบดวยองคประกอบสําคัญหลายประการคือ 
 1.  การมีจิตใจที่พรอมจะใหบริการ โดยเริ่มที่ตัวบุคคลไมใชที่หนวยงาน ความเปนเลิศ
ดานการบริการจึงเริ่มจากฝายจัดการ ที่แสดงออกถึงการใหความสําคัญที่พรอมจะใหบริการ ส่ิงที่
ตองทําใหเกิดขึ้นภายในองคกรหรือหนวยงานบรรยากาศในการทํางาน 
 2.  ความจําเปนที่ตองตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดดียิ่งกวาที่ลูกคาคาดหวังวา
จะไดรับ 
 3.  การสํารวจความคิดเห็นของลูกคา ขอเสนอแนะตาง ๆ จะเปนสัญญาณเตือนกอนที่จะ
เกิดปญหารายแรง การสํารวจความคิดเห็นของลูกคา จะชวยใหแกปญหาตาง ๆ ไดทันทวงที 
 4.  ส่ิงที่จะแสดงใหลูกคาเห็นวาไดใหความสําคัญกับลูกคามากเพียงใด   เปนขั้นของการ
วางแผนที่จะทําการรักษาลูกคา การเตรียมอุปกรณ เครื่องมือ เทคโนโลยี ที่จะชวยสรางความ
ประทับใหเกิดขึ้นกับลูกคา 
 5.  การปรับปรุงพัฒนาองคการหรือหนวยงาน ควบคูกับการพัฒนาบุคลากร ซ่ึงจะชวย
ผลักดันใหเกิดความสําเร็จ 
 6.  การทําใหลูกคาเกิดความรูสึกวาองคการหรือหนวยงานใสใจตอความรูสึกของพวกเขา 
ไมใชเพียงแคตองการเงินจากลูกคาเทานั้น แตตองทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในมาตรฐานการ
บริการ 
 7.  การรักษาลูกคาเกา ใหเกิดความซื่อสัตยในผลิตภัณฑและบริการ ใหกลับมาใชบริการ
อีกครั้ง  
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ส่ิงสําคัญที่สุดในการสรางการบริการที่ดี คือ ตองสรางแรงจูงใจใหพนักงานเห็น
ความสําคัญของลูกคา และมีอํานาจในการตัดสินใจในการแกปญหาเพื่อการบริการที่ดีกวา ถา
สามารถปฏิบัติไดอยางตอเนื่อง  ผูบริหารมีวิสัยทัศนกวางไกล ก็จะเกิดปฏิญญาขององคการหรือ
หนวยงานที่วา “ลูกคาตองมากอน” 
 วิฑูรย สิมะโชคดี (2541 : 202-203) ไดกลาวถึงการบริการไววา 
 การบริการ  เปนกิจกรรมหรือการกระทําที่ผูใหบริการสงมอบใหแกผูรับบริการ โดยท่ีผู
ใหบริการมีความตั้งใจที่จะสงมอบบริการนั้น ๆ 
 “การบริการ” จึงแตกตางจาก “สินคา” อยางมาก โดยเฉพาะในสวนที่เกี่ยวกับการบริโภค
หรือการใชงาน และเวลาของการใชงาน 
 สินคา  คือ วัตถุที่สัมผัสจับตองไดซ่ึงสามารถผลิตขึ้น โดยสามารถจะนําออกจําหนายหรือ
ใชสอยในภายหลังได 
 การบริการ  หมายถึง ส่ิงที่สัมผัสจับตองไดยาก และสูญสลายหายไปไดงาย การบริการ
สามารถสรางขึ้นโดยผูใหบริการทําเพื่อสงมอบการบริการหนึ่ง ๆ ใหแกผูรับบริการ (เปนการสง
มอบการปฏิบัติของผูใหบริการ เพื่อประชาชนแกผูบริการ การบริโภคหรือการใชบริการจะเกิดขึ้น
ในทันทีที่มีการใหบริการนั้น ๆ หรือเกือบจะทันทีทันใดที่มีการใหบริการเกดิขึ้น 
 การบริการโดยทั่วไป จึงมีคณุลักษณะที่สําคัญอยู 4 ประการ ไดแก 
 1.  การบริการเปนเรื่องที่สัมผัสจับตองไดยาก 
 2.  การบริการเปนกิจกรรมหรือกระบวนการตอเนื่องของกิจกรรมตาง ๆ ที่ผูใหบริการ
กระทําเพื่อสงมอบแกผูรับบริการ 
 3.  การบริการเกิดขึ้นและถูกบริโภคในขณะเดียวกันเลยหรือเกือบจะในเวลาเดียวกันเลย 
(คือ มีการรับบริการทันทีที่มีการใหบริการ) 
 4.  ลูกคาหรือผูรับบริการใหความสําคัญกับ “กิจกรรม” หรือ “กระบวนการบริการ” หรือ”
พฤติกรรม”  ของผูใหบริการมากกวาสิ่งอื่น ๆ และรับรูดวยความรูสึกทางใจมากกวา 
 ดังนั้น คําวา “ความประทับใจ” จึงมีความสําคัญเหนือส่ิงอื่นใดตอผูรับบริการ ความ
ประทับใจจะเกิดขึ้นในขณะที่ผูรับบริการสัมผัสกับการบริการ (ทั้งจากผูใหบริการหรือหนวยงานที่
ใหบริการ) ที่เราเรียกกันวา “วินาทีแหงความเปนจริง” หรือ “ชวงเวลาขณะที่ลูกคาไดสัมผัสกับการ
บริการ”  
 คุณภาพของการบริการ  จึงเกิดขึ้นที่จุดที่ลูกคาไดสัมผัสหรือรับการบริการหนึ่ง ๆ นั่นเอง  
ผูใหบริการมีโอกาสแสดงถึง “คุณภาพของการบริการ” ใหผูรับบริการไดสัมผัสหรือรับรู  
 วีรพงษ  เฉลิมจิระรัตน (2540 : 6-12) ไดใหความหมายการบริการ คือ กระบวนการ 
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 กระบวนกิจกรรมในการสงมอบบริการจากผูใหบริการไปยังผูรับบริการ 
 คุณลักษณะ 7 ประการแหงการบริการที่ดีนั้นมีดังนี้ 
 1.  การยิ้มแยมและเอาใจเขาใสใจเรา เห็นอกเห็นใจตอความลําบากยุงยากของลูกคา 
 2.  การตอบสนองตอความประสงคจากลูกคาอยางรวดเร็วทันใจ โดยมิทันไดเอยปากเรียกหา 
 3.  การแสดงออกถึงความนับถือ ใหเกียรติลูกคา 
 4.  ลักษณะการใหบริการเปนแบบสมัครใจและเต็มใจทํา มิใชทําแบบเสียไปที 
 5.  การแสดงออกซึ่งการรักษาภาพพจนของผูใหบริการและเสริมภาพพจนขององคการดวย 
 6.  กิริยาอาการออนโยน สุภาพ และมีมารยาทดี ออนนอมถอมตน 
 7.  มีความกระฉับกระเฉง และกระตือรือรน ขณะบริการจะใหบริการมากกวาที่คาดหวังเสมอ 
 ความคาดหวังของลูกคานั้นเกิดขึ้นจากสาเหตุหลายประการดังนี้ 
 1.  ช่ือเสียงของบริษัท ภาพพจน  
 2.  ตัวพนกังานผูใหบริการ 
 3.  ตัวสินคาหรือบริการ 
 4.  ราคาของบริการนั้น 
 5.  สภาพการณแวดลอมในขณะนัน้ 
 6.  มาตรฐานคุณภาพของลูกคาคนนั้นเอง 
 7.  ขอมูล ขาวสื่อ จากคูแขงของสถานบริการแหงนั้น 
 สวนประกอบของบริการ (Service mix) (วีรพงษ  เฉลิมจิระรัตน 2540 : 6-12)  คือ บรรดา
ปจจัยที่เปนองคประกอบของบริการใด ๆ ที่มีผลดานคุณภาพของบริการนั้น ๆ และอาจชวยสราง
ความพึงพอใจหรือกอใหเกิดความไมพึงพอใจในสายตาของลูกคานั้นได สามารถแบงปจจัยเหลานี้
ออกเปน 3 กลุมใหญ ๆ ดังนี้ 
 1.  กลุมที่มีผลกอนรับบริการ (Pre-service factors) หรือ (Pre-delivery factors) ไดแก 
 1.1  ภาพพจน กิตติศัพท ช่ือเสียงของบริษัท 
 12  ความเชื่อถือไววางใจไดของบริษัท 
 1.3  คาบริการ คาใชจายเพื่อขอรับบริการ 
 1.4  ความแปลกใหมของบรกิาร 
 2.  กลุมปจจัยที่มีผลขณะรับบริการ (During service factors) หรือ (During delivery  
factors) ไดแก 

 2.1  ความสะดวกสบายขณะใชบริการ 
 2.2  ความถูกตองแมนยาํในรายละเอียดขั้นตอนบริการ 
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 2.3  กิริยา มารยาทที่ดีงามของผูใหบริการ 
 2.4  ความซับซอนยุงยากในขั้นตอนรับบริการ 
 2.5  ความประณีตบรรจง และพิถีพิถันขณะบริการ 
 2.6  ความเลินเลอของผูใหบริการ 
 2.7   ความมีฝมือ ภูมิปญญาและความสามารถของพนักงาน หรือองคการผูใหบริการนั้น 
 3.  กลุมปจจัยที่มีผลหลังการรับบริการแลว (Post service factors) หรือ (Post delivery  

factors) ไดแก 
 3.1  ความสอดคลองกับความคาดหวังของลูกคากอนมารับบริการ 
 3.2  ความเปนมาตรฐานดานคุณภาพของบริการ  

 3.3  การปฏิบัติตอคํารองเรียนจากลูกคา 
 3.4  ความคุมคา หรือไมของบริการนั้น 
 จากแนวคิดดังกลาวขางตนสรุปไดวา การบริการ คือ กิจกรรมหรืองานที่ไมมีตัวตนและ
สัมผัสไมได แตสามารถสรางความพอใจใหกับผูบริโภคได ซ่ึงสินคาเกี่ยวกับบริการมีลักษณะที่
แตกตางจากสินคาทั่วไป คือการตัดสินใจซื้อบริการจะขึ้นอยูกับความไววางใจของลูกคา เปนสินคา
ที่จับตองไมได การผลิตและการบริโภคบริการจะเกิดขึ้นในเวลาเดียวกันหรือใกลเคียงกัน ไม
สามารถกําหนดไดแนนอนเก็บรักษาสินคาไวไมได และไมสามารถแสดงความเปนเจาของ  
                 ลักษณะเฉพาะของการบริการมีลักษณะ ฉลองศรี พิมลสมพงศ (กมลมาลย  พรหมเมศ. 
2549 : 24) ดังนี้ 
 1.  เปนการใหบริการแบบใกลชิด หรือตัวตอตัว ซ่ึงการบริการแบบใกลชิดนี้จะทําให
ลูกคาพอใจหรือไมพอใจทันทีในขณะรับการบริการ   การบริการที่ดีและถูกใจสรางไดยาก เพราะ
ขึ้นอยูกับสภาพอารมณและทัศนคติของทั้งผูใหและผูรับบริการ 
 2.  การบริการที่จําเปนตองเตรียมไวลวงหนาเปนเวลานาน ๆ และพรอมเสมอที่จะ
ใหบริการทันที  ถาไมมีผูมาใชบริการการ บริการที่เตรียมไวก็สูญไปเลย และการเพิ่มการบริการ
เปนไปไมไดมากนักในกรณีที่เกิดความตองการอยางเรงดวน 
 3.  การพัฒนาบริการจําเปนตองกระทําอยางตอเนื่องโดยเฉพาะรูปแบบ  ความรวดเร็ว  
และประสิทธิภาพของการใหบริการ  ตลอดจนบุคลากรผูมาใหบริการ 
 4.  ใชแรงคนในการใหบริการ  ไมสามารถหรือไมนิยมเอาเครื่องจักรใด ๆ มาใหบริการ
แทน จึงเกิดมีปญหาแรงงานอยูเสมอ เชน คุณวุฒิ คุณสมบัติ ความรูความสามารถ และคาจาง 
เครื่องมือเครื่องใชในสํานักงานเปนเพียงเครื่องมือที่ชวยใหพนักงานบริการทํางานสะดวก   และ
รวดเร็วขึ้นเทานั้น ใชแรงคนในการใหบริการ   
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 สรุปลักษณะเฉพาะของการบริการเปนการใหบริการแบบใกลชิด   การบริการที่
จําเปนตองเตรียมไวลวงหนาเปนเวลานาน ๆ และพรอมเสมอที่จะใหบริการทันทีการพัฒนาบริการ
จําเปนตองกระทําอยางตอเนื่องโดยเฉพาะรูปแบบ  ความรวดเร็ว  และประสิทธิภาพของการ
ใหบริการไมสามารถหรือไมนิยมเอาเครื่องจักรใด ๆ มาใหบริการแทน อาจมีการใชเครื่องใช
สํานักงานเปนเครื่องมือ เพื่อใหพนักงานทํางานสะดวกมากยิ่งขึ้น 
 เกณฑในการพิจารณาคุณภาพการบริการโดยคํานึงถึงคุณลักษณะ 10 ประการ (Lovelock.  
1996 : 464-465 อางถึงใน กมลมาลย  พรหมเมศ. 2549 : 26)  ดังนี้  
 1.  ลักษณะการบริการ (Tangibles)  หมายถึง สภาพที่ปรากฏใหเห็นหรือจับตองไดในการ
ใหบริการ 

 2.  ความไววางใจ  (Reliability)  หมายถึง ความสามารถในการนําเสนอผลิตภัณฑบริการ
ตามคํามั่นสัญญาที่ใหไวอยางตรงไปตรงมาและถูกตอง 

 3.  ความกระตือรือรน (Responsiveness) การแสดงความเต็มใจที่จะชวยเหลือและพรอมที่
จะใหบริการลูกคาอยางทันทวงที 

 4.  ความเชี่ยวชาญ (Competence) หมายถึง ความรู ความสามารถ ในการปฏิบัติงาน
บริการที่รับผิดชอบอยางมีประสิทธิภาพ 

 5.  ความอัธยาศัยนอบนอม (Courtesy) หมายถึง ความมีไมตรีจิตที่สุภาพนอบนอมเปน
กันเอง  

 6.  รูจักใหเกียรติผูอ่ืน จริงใจ มีน้ําใจ และเปนมิตรของผูปฏิบัติงานบริการ โดยเฉพาะผู
ใหบริการที่ตองปฏิสัมพันธกับผูรับบริการ 

 7.  ความนาเชื่อถือ (Creditability) หมายถึง ความสามารถในดานการสรางความเชื่อมั่น
ดวยความซื่อตรงและซื่อสัตยสุจริตของผูปฏิบัติงานบริการ 

 8.  ความปลอดภัย (Security)  หมายถึง  สภาพที่ปราศจากอันตราย  ความเสี่ยงภัย และ
ปญหาตาง ๆ  
 9.  การเขาถึงบริการ (Access) หมายถึง การติดตอเขารับบริการดวยความสะดวกไม
ยุงยาก 
 10.  การติดตอส่ือสาร (Communication) หมายถึง ความสามารถในการสราง    ความสัมพันธ
และสื่อความหมายไดชัดเจน ใชภาษาที่งายและรับฟงผูใชบริการ 
 11.  ความเขาใจลูกคา (Understanding of customer) หมายถึง ความพยายามในการคนหา
และทําความเขาใจกับความตองการของลูกคา ใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว 
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 สรุปเกณฑในการพิจารณาคุณภาพการบริการ สภาพที่ปรากฏใหเห็นหรือจับตองได ใน
การใหบริการความสามารถในการนําเสนอผลิตภัณฑบริการตามคํามั่นสัญญาที่ใหไวอยาง
ตรงไปตรงมา และถูกตองการแสดงความเต็มใจที่จะชวยเหลือและพรอมที่จะใหบริการลูกคา    
อยางทันทวงที  ความเชี่ยวชาญ ความรู ความสามารถ ในการปฏิบัติงานความอัธยาศัยนอบนอม 
ความมีไมตรีจิตที่สุภาพนอบนอมเปนกันเอง ใหเกียรติผูอ่ืน จริงใจ มีน้ําใจ  ความสามารถในดาน
การสรางความเชื่อมั่นดวยความซื่อตรง และซื่อสัตยสุจริตของผูปฏิบัติงานบริการ  ความปลอดภัย
การติดตอเขารับบริการดวยความสะดวกไมยุงยาก การติดตอส่ือสารใชภาษาที่งายและรับฟง
ผูใชบริการทําความเขาใจกับความตองการของลูกคา ใหความสนใจตอบสนองความตองการ 
 คุณภาพของการใหบริการ (Service quality) ซ่ึงสอดคลองกับเกณฑการพิจารณาคุณภาพ
การบริการของคริสโตเฟอร เอช. เลิฟล็อค วามีลักษณะดังนี้ (ศิริวรรณ   เสรีรัตน. 2539  : 218-219)  

 1.  การเขาถึงลูกคา บริการใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวกในดานเวลาและสถานที่
แกลูกคาโดยไมตองใหลูกคาคอยนาน ทําเลที่ตั้งเหมาะสมอันแสดงถึงความสามารถของการเขาถึง
ลูกคา 
 2.  การติดตอส่ือสาร มีการอธิบายอยางถูกตอง โดยใชภาษาที่ลูกคาเขาใจงาย  
 3.  ความสามารถ บุคลากรที่ใหบริการตองมีความชํานาญ  และมีความรูความสามารถใน
งาน 
 4.  ความมีน้ําใจ บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธเปนที่นาเชื่อถือ มีความเปนกันเอง มี
วิจารณญาณ 
 5.  ความนาเชื่อถือ บริษัทและบุคลากรตองสามารถสรางความเชื่อมั่นและความไววางใจ
ในบริการ โดยเสนอบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา 
 6.  ความไววางใจ บริการที่ใหกับลูกคาตองมีความสม่ําเสมอและถูกตอง 
 7.  การตอบสนองลูกคา พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหาแกลูกคาอยางรวดเร็ว
ตามที่ลูกคาตองการ 
 8.  ความปลอดภัย บริการที่ใหตองปราศจากอันตราย ความเสี่ยง ปญหาตาง ๆ 
 9. การสรางบริการใหเปนที่รูจัก บริการที่ลูกคาไดรับ จะทําใหลูกคาสามารถคาดคะเนถึง
คุณภาพบริการดังกลาวได 
 10.  การเขาใจและรูจักลูกคา พนักงานตองพยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคาและ
ใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว 
 สรุปคุณภาพการใหบริการการเขาถึงลูกคา บริการใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวกใน
ดานเวลาและสถานที่แกลูกคาโดยไมตองใหลูกคาคอยนานทําเลที่ตั้งเหมาะสม การติดตอส่ือสาร มี
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การอธิบายอยางถูกตอง  ความสามารถ บุคลากรที่ใหบริการตองมีความชํานาญ   บุคลากรตองมี
มนุษยสัมพันธเปนที่นาเชื่อถือ  ความไววางใจ บริการที่ใหกับลูกคาตองมีความสม่ําเสมอ   
 การบริการมีลักษณะที่แตกตางไปจากสินคาหรือผลิตภัณฑทั่วไปเมื่อเกี่ยวกันกับการ
ดําเนินการทางธุรกิจซื้อขายสินคาและบริการ ดังนี้ (Kotler.  1997  : 464-468) 
 1.  สาระสําคัญของความไววางใจ (Trust) การบริการเปนกิจกรรมหรือการกระทําที่ผูให
บริการปฏิบัติตอผูรับบริการขณะที่กระบวนการบริการเกิดขึ้น ผูซ้ือหรือผูรับบริการจึงไมสามารถ
ทราบลวงหนาไดวาจะไดรับการปฏิบัติอยางไรจนกวากิจกรรมบริการจะเกิดขึ้น การตัดสินใจซื้อ
บริการจึงจําเปนตองขึ้นอยูกับความไววางใจ ซ่ึงแตกตางจากการซื้อสินคาทั่วไปที่ผูบริโภคสามารถ
หยิบ จับ ตรวจดูสินคากอนที่จะตัดสินใจซื้อได การบริการทําไดเพียงการใหคําอธิบายสิ่งที่ลูกคาจะ
ไดรับ การรับประกันคุณภาพ หรือการอางอิงประสบการณที่ผูอ่ืนไดเคยใชบริการมาแลว 
 2.  ส่ิงที่จับตองไมได (Intangibility) การบริการมีลักษณะเปนสิ่งจับตองไมไดและไมอาจ
สัมผัสไดกอนที่จะมีการซื้อเกิดขึ้น กลาวคือ ผูซ้ือหรือลูกคาไมอาจรับรูการบริการลวงหนาหรือ
กอนที่จะตกลงใจซื้อเหมือนกับการซื้อสินคาทั่วไป นอกจากนั้นการซื้อบริการก็เปนการซื้อที่จับตอง
ไมไดเพียงแตอาศัยความคิดเห็น เจตคติ และประสบการณเดิมที่ไดรับประกอบการตัดสินใจซื้อ
บริการนั้น ๆ โดยผูซ้ืออาจกําหนดเกณฑเกี่ยวกับคุณภาพหรือประโยชนของการบริการที่ตนควร
ไดรับ แลวจึงตัดสินใจเลือกซื้อบริการที่ตรงกับความตองการดังกลาว 
 3.  ลักษณะที่แบงแยกออกจากกันไมได (Inseparability) การบริการมีลักษณะที่ไมอาจ
แยกออกจากตัวบุคคลหรืออุปกรณเครื่องมือที่ทําหนาที่เปนผูใหบริการหรือผูขายบริการ ซ่ึงการผลติ
และการบริโภคบริการจะเกิดขึ้นในเวลาเดียวกันหรือใกลเคียงกับการขายบริการ ซ่ึงแตกตางกับตัว
สินคาที่มีการผลิตการขายสินคาแลวจึงเกิดการบริโภคภายหลัง นอกจากนี้การดําเนินการบริการไม
สามารถแบงแยกสวนประกอบในตัวของมันเองออกจากกัน เหมือนเชนการผลิตสินคาทั่วไปได ผู
ใหบริการจะเปนผูขายบริการโดยตรงใหแกผูบริโภค ซ่ึงเปนกระบวนการที่เกิดขึ้นอยางตอเนื่อง
ตั้งแตเร่ิมใหบริการจนกระทั่งบริการนั้นสิ้นสุดลง ทั้งนี้ผูบริโภคจะมีสวนรวมในการบวนการ
ใหบริการขณะนั้นดวย โดยทําหนาที่เปนผูรับบริการจากผูใหบริการในเวลาเดียวกัน 

4.  ลักษณะที่แตกตางไมคงที่ (Heterogeneity)  การบริการมีลักษณะที่ไมคงที่และไม
สามารถกําหนดมาตรฐานที่แนนอน เนื่องจากการบริการแตละแบบขึ้นอยูกับผูใหบริการแตละคน 
ซ่ึงมีวิธีการใหบริการเปนลักษณะเฉพาะของตนเอง ถึงแมจะเปนการบริการอยางเดียวกัน จากผู
ใหบริการคนเดียวกันแตตางวาระกัน  คุณภาพของการบริการก็อาจแตกตางกันไดทั้งนี้ขึน้อยูกบัผูให
บริการ ผูรับบริการ ชวงเวลาของการบริการ และสภาพแวดลอมขณะบริการที่แตกตางกัน 
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5.  ลักษณะที่ไมสามารถเก็บรักษาไวได (Perish ability)  การบริการมีลักษณะที่ไม
สามารถเก็บรักษาหรือเก็บสํารองไวไดเหมือนกับสินคาทั่ว ๆ ไป เมื่อไมมีความตองการใชบริการ  
จะเกิดเปนความสูญเปลาที่ไมอาจเรียกกลับคืนมาใชประโยชนใหมได การบริการจึงมีการสูญเสีย
คอนขางสูง 
 6.  ลักษณะที่ไมสามารถแสดงความเปนเจาของได (Non-ownership) การบริการมีลักษณะที่
ไมมีความเปนเจาของเมื่อมีการซื้อบริการเกิดขึ้น ซ่ึงแตกตางจากการซื้อสินคาทั่วไปอยางเห็นไดชัด 
เพราะเมื่อผูซ้ือจายเงินซื้อสินคาใดก็จะเปนเจาของสินคานั้นอยางถาวรทันที ในขณะที่ผูซ้ือจายเงินซื้อ
บริการใด ผูซ้ือจะไดรับตามเงื่อนไขของการบริการแตละประเภท เพราะการบริการไมใชส่ิงของแต
เปนกิจกรรมหรือกระบวนการของการกระทํานั้น 
 สรุปการบริการมีลักษณะที่แตกตางไปจากสินคาหรือผลิตภัณฑทั่วไปเมื่อเกี่ยวกันกับการ
ดําเนินการทางธุรกิจซื้อขายสินคาและบริการ  สาระสําคัญของความไววางใจผูใหบริการปฏิบัติตอ
ผูรับบริการขณะที่กระบวนการบริการเกิดขึ้น ผูซ้ือหรือผูรับบริการจึงไมสามารถทราบลวงหนาได
วาจะไดรับการปฏิบัติอยางไรจนกวากิจกรรมบริการจะเกิดขึ้น การตัดสินใจซื้อบริการจึงจําเปนตอง
ขึ้นอยูกับความไววางใจ    การบริการมีลักษณะเปนสิ่งจับตองไมไดและไมอาจสัมผัสไดกอนที่จะมี
การซื้อเกิดขึ้นการบริการมีลักษณะที่ไมอาจแยกออกจากตัวบุคคลหรืออุปกรณเครื่องมือที่ทําหนาที่
เปนผูใหบริการหรือผูขายบริการ ซ่ึงการผลิตและการบริโภคบริการจะเกิดขึ้นในเวลาเดียวกันหรือ
ใกลเคียงกับการขายบริการ   การบริการมีลักษณะที่ไมคงที่และไมสามารถกําหนดมาตรฐานที่
แนนอน  การบริการมีลักษณะที่ไมสามารถเก็บรักษาหรือเก็บสํารองไวไดเหมือนกับสินคาทั่ว ๆ  
การบริการมีลักษณะที่ไมมีความเปนเจาของเมื่อมีการซื้อบริการเกิดขึ้น ซ่ึงแตกตางจากการซื้อสินคา
ทั่วไปอยางเห็นไดชัด เพราะเมื่อผูซ้ือจายเงินซื้อสินคาใดก็จะเปนเจาของสินคานั้นอยางถาวรทันที 
 จากทฤษฎีกลาวโดยสรุปไดวา การบริการที่ดี  จะตองตอบสนองความตองการและความ
พอใจของลูกคาใหมากที่สุด ดังนั้น  เครื่องมือและบุคลากรผูใหบริการ กลยุทธของการบริการ
มุงเนนความตองการและความคาดหวังของลูกคา ความสําเร็จของธุรกิจขึ้นอยูกับคุณภาพของการ
บริการในระดับที่ใหสัญญาไวกับลูกคาหรือมากกวานั้น 
 
4.  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
  ทรงศิริ  เตชะบุญ (2540 : บทคัดยอ) ไดศึกษาการวิเคราะหตนทุน - ผลตอบแทนทาง
การเงินของการลงทุนแฟรนไชสรานคอนวีเนียนสโตร ผลการศึกษาพบวา  ผลตอบแทนในการ
ลงทุนที่อัตราสวนลดรอยละ 15 โดยมี เขต 1 อัตราสวนผลตอบแทนตอการลงทุนเทากับ 1.18 อัตรา
ผลตอบแทนภายในเทากับรอยละ 30.28 มูลคาปจจุบันสุทธิ 2,780,000 บาท และระยะเวลาคืนทุน
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เทากับ 6 ป 3 เดือน  เขต 2 อัตราสวนผลตอบแทนตอการลงทุนเทากับ 1.05 อัตราผลตอบแทน
ภายในเทากับรอยละ 19.01 มูลคาปจจุบันสุทธิ 694,000 บาท  ระยะเวลาคืนทุนเทากับ 8 ป 5 เดือน 
เขต 3 อัตราสวนผลตอบแทนตอการลงทุนเทากับ 0.88 อัตราผลตอบแทนภายในเทากับรอยละ 4.93  
มูลคาปจจุบันสุทธิ  –1,658,000 บาท  และตองใชเวลา 11 ป จึงจะสามารถคืนทุนได การวิเคราะห
ความไหวตัวของการลงทุนพบวา เขต 1 สามารถเพิ่มคาใชจายไดถึงรอยละ 40.92 เขต 2 สามารถ
เพิ่มคาใชจายไดถึงรอยละ 10.22  สวนเขต 3 ไมเหมาะสมกับการลงทุน ผลศึกษาแสดงใหเห็นวาใน
การลงทุนแฟรนไชสรานเซเวน-อีเลฟเวน เขตที่เหมาะสมกับการลงทุนที่สุดไดแก เขต 1 สวนเขต 2 
สามารถลงทุนไดแตความเสี่ยงคอนขางสูง สําหรับเขต 3 ไมเหมาะสมกับการลงทุน 
                     ปราณี  กรกาญจนารักษ (2543 : 58) ไดศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนรานเลมอน
กรีน คีออส  ผลการศึกษาพบวา จากภาวะวิกฤติเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นในประเทศไทยตั้งแตป พ.ศ. 2539  
ธุรกิจแฟรนไชสขนาดยอมกลายเปนธุรกิจที่นาสนใจโดยเฉพาะธุรกิจแฟรนไชสทางดานอาหาร
รานคาสะดวกซื้อ และการศึกษาเปนที่สนใจของนักลงทุนมากที่สุด โดยการลงทุนมักใชเงินออม
ของผูลงทุนเองเนื่องจากความผันผวนของอัตราดอกเบี้ยและการชะลอการปลอยสินเชื่อของสถาบัน
ทางการเงิน   และการลงทุนไมควรใชเงินเกินครึ่งหนึ่งของเงินออมที่มีอยู  โดยสวนที่เหลือควรเก็บ
ไวเพื่อสํารองใชจาย  การเลือกทําธุรกิจแฟรนไชสตางๆ จําเปนตองพิจารณาใหถ่ีถวนถึงขอเสนอ
และขอจํากัดตางๆ ของบริษัทแม รวมถึงคาใชจายตางๆ ที่เกิดขึ้นทั้งในปจจุบันและอนาคต เพื่อให
เกิดความคุมคาในการลงทุน ไมเชนนั้นอาจไมสามารถอยูในระบบแฟรนไชนไดนาน รานเลมอน
กรีนคีออส ในโรงพยาบาลมหาราชนครเชียงใหม อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เปนรานขายอาหาร
และเครื่องดื่มขนาดเล็ก ที่ใชเงินลงทุนและระยะเวลาในการดําเนินการติดตั้งไมนานนัก ไม
จําเปนตองมีการเก็บสินคาคงคลังในปริมาณสูงทําใหเกิดภาวะเงินจม ขอจํากัดตางๆ ในการดําเนิน
ธุรกิจมีไมมาก และคอนขางยืดหยุนในการดําเนินกิจการเนื่องจากสามารถหาซื้อสินคาไดเอง และ
ไมตองจายคารอยัลตี้ รวมทั้งเปนรานคาแฟรนไชสที่มีบริษัทแมเปนของคนไทยที่มั่นคง จึงถือเปน
ธุรกิจที่นาสนใจลงทุนสําหรับผูทีมีเงินออมไมมากนัก จากเหตุผลดังกลาว พบวา การตั้งรานเลมอน
กรีนคีออส โดยรับสิทธิ์แฟรนไชส  ในบริเวณโรงอาหารใหญใตหอพยาบาล  โรงพยาบาลมหาราช
นครเชียงใหม  อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ถือเปนธุรกิจที่นาสนใจในการลงทุนสําหรับจังหวัด
เชียงใหมและภาคเหนือ 
 นิคม   ภูสวาง (2544 : บทคัดยอ) การวิจัยเร่ือง “การวิเคราะหตนทุน- ผลตอบแทนทาง
การเงินของการลงทุนในธุรกิจใหบริการอินเตอรเน็ต” มีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษาและวิเคราะห
ความเปนไปได ในโครงการลงทุนในธุรกิจใหบริการอินเตอรเน็ต ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม 
โดยศึกษาจากคาเฉลี่ยของรานที่ใหบริการอินเตอร เน็ต  ที่ตั้ งอยู  3 ทําเล  คือ  บริเวณหนา
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มหาวิทยาลัยเชียงใหมจํานวน 3 ราน บริเวณหลังมหาวิทยาลัยเชียงใหมจํานวน 3 ราน และ   และ
บริเวณรอบๆสถาบันราชภัฏเชียงใหมจํานวน 3 ราน 
 จากการศึกษาพบวา การลงทุนในธุรกิจใหบริการอินเตอรเน็ตในอําเภอเมืองจังหวัด
เชียงใหม มี่ความเปนไปไดในทางเศรษฐศาสตร และความเหมาะสมตอการลงทุน เนื่องจากธุรกิจ
รานใหบริการอินเตอรเน็ตทุกที่ทําได  ที่ไดทําการศึกษามีอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) 
สูงกวาอัตราดอกเบี้ยเงินกูสูงสุดของธนาคารพาณิชย มีมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการมากกวา      
0  และมีอัตราสวนผลตอบแทน ตอตนทุนของธุรกิจมากกวา  โดยที่ธุรกิจรานใหบริการอินเตอรเน็ต
บริเวณรอบๆ สถาบันราชภัฏเชียงใหม ใหอัตราผลตอบแทนตอการลงทุนมากที่สุด และธุรกิจราน
ใหบริการอินเตอรเน็ตบริเวณหลังมหาวิทยาลัยเชียงใหม ใหอัตราผลตอบแทนตอการลงทุนนอย
ที่สุด  สวนในการวิเคราะหความไวของธุรกิจตอการเปลี่ยนแปลงดานตนทุนและหรือผลตอบแทน
นั้น พบวา ธุรกิจรานใหบริการอินเตอรเน็ตบริเวณรอบสถาบันราชภัฏเชียงใหม มีความไวตอการ
เปลี่ยนแปลงนอยที่สุด ในขณะที่ธุรกิจรานใหบริการอินเตอรเน็ตบริเวณหลังมหาวิทยาลัยเชียงใหม 
มีความไวตอการเปลี่ยนแปลงธุรกิจมากที่สุด 
 มาลี  มะลิแยม (2544 : บทคัดยอ) การวิจัยเร่ือง “ ปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใช
อินเตอรเน็ตของวัยรุนในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  ” มีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอ
การใชอินเตอรเน็ตของวัยรุนใน เขตจังหวัดสมุทรปราการ   ในการศึกษานี้ไดใชวิธีการสํารวจจาก
กลุมตัวอยาง (NON-probability sampling ) โดยออกแบบสอบถามจํานวน 200 ตัวอยาง เปนเพศชาย
จํานวน 84 คน เพศหญิงจํานวน 116 คน และเปนคนที่ใชอินเตอรเน็ตทั้งสิ้น ผลการศึกษาพบวา ชวง
อายุที่ใชอินเตอรเน็ตมากที่สุด คือ 15 – 17 ป ซ่ึงอยูในสถานศึกษาของโรงเรียนสังกัดกรมสามัญ
ศึกษา รองลองมาคือสังกัดกรมอาชีวศึกษา การศึกษาอยูในระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  และระดับ
อาชีวศึกษา ประกาศนียบัตรวิชาชีพ ( ปวช.) -  ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) สถานที่ที่
วัยรุนไปใชอินเตอรเน็ตมากที่สุด คือ รานบริการอินเตอรเน็ต ซ่ึงสวนใหญใชต่ํากวา 5 คร้ังตอ
สัปดาห  และวันรุนสวนใหญใชอินเตอรเน็ตมาเปนเวลานานถึง  1 – 2 ป  วัยรุนสวนใหญมีรายได
ประจําเดือนที่ไดรับจากผูปกครอง 2,001 – 3,000 บาท หรือประมาณ วันละ  61  -  100 บาท 
ผูปกครองของวัยรุนสวนใหญเปน บิดา  มารดา  ซ่ึงพักอาศัยบานของตนเอง ผูปกครองสวนใหญ
ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว และรับจางทั่วไป มีระดับรายไดอยูระหวาง 9,001 – 10,100 บาท ตอ
เดือน โปรแกรมที่วัยรุนสวนใหญใชในการเลนอินเตอรเน็ต โปรแกรมการสนทนา IRC (Chat 
room)  รองลงมาเพื่อการศึกษาขอมูลเพื่อทํารายงาน ซ่ึงวันรุนสวนใหญซ่ึงมีการชักชวนใหไปพบ
กันหลังการสนทนาผานโปรแกรม IRC (Chat room)  แลวนั้นปรากฏวา สวนใหญจะปฏิเสธเพราะ
กลัวการหลอกลวง ซ่ึงปจจุบันปรากฏอยูในหนาหนังสือพิมพ และถามีการนัดพบ เหตุผล คือ 
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ตองการทําความรูจักกับเพื่อใหม และสถานที่ที่นัดพบสวนใหญ คือ หางสรรพสินคา นอกจากนี้
การศึกษายังพบวา  สถาบันการศึกษาทําใหการใชอินเตอรเน็ต เฉลี่ยตอสัปดาหของวันรุนแตกตาง
กัน รายไดของวัยรุนมีความสัมพันธกับสถานที่ใชอินเตอรเน็ต อาชีพของผูปกครองทําใหการนัด
พบเพื่อทางอินเตอรเน็ตของวัยรุนไมแตกตางกัน และระดับการศึกษาของวัยรุนไมมีความสัมพันธ
กับระยะเวลาการใชอินเตอรเน็ต 
 จิรนันท  บุพพัฒหสมัย  (2546 : 69) ไดศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจรานบริการ
อินเตอรเน็ต ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง    กลุมตัวอยางของการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก กลุมบุคคลที่ใช
บริการอินเตอรเน็ตในเขตเทศบาล อําเภอเมือง จังหวัดลําปาง จํานวน 150 ราย เก็บขอมูลโดยการใช
แบบสอบถามและขอมูลอีกสวนจะมาจากการสัมภาษณเจาของรานบริการอินเตอรเน็ต จํานวน 5 ราย
จากจํานวน 25 ราย โดยจะมีการสัมภาษณแบงออกเปน 2 กลุม คือกลุมที่มีจํานวนเครื่องนอยกวา 20 
เครื่อง จํานวน 3 ราน จากจํานวน 17 ราน และกลุมที่มีจํานวนเครื่องเกิน 20 เครื่อง จํานวน 2 ราน    
จากจํานวน 8 ราน การเลือกตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้จะเปนการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง ซ่ึงขอมูล
จากแบบสอบถามจะนํามาทําการวิเคราะหโดยใช SPSS  โดยใชคาสถิติรอยละความถี่ เครื่องมือที่ใช
ในการวิเคราะหความเปนไปไดจะใชเครื่องมือทางการเงิน คือ ระยะเวลาคืนทุน มูลคาปจจุบันสุทธิ 
และอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ ผลการศึกษาพบวา  1.ระยะเวลาคืนทุน (Payback period หรือ 
PB) ของการลงทุนรานอินเตอรเน็ตจากเงินลงทุนจํานวน 755,890 บาท จะมีระยะเวลาคืนทุน 1 ป 333 
วัน ซ่ึงถือเปนโครงการที่มีระยะเวลาคืนทุนสั้น2.  มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net present value หรือ NPV) 
จากการคํานวณที่อัตราคิดลด รอยละ 10 ซึ่งเปนผลตอบแทนขึ้นต่ําที่ตองการตามสมมติฐานการลงทุน
พบวา มูลคาปจจุบันสุทธิเมื่อส้ินสุดโครงการมีคาเทากับ 668,070 บาท มีคาเปนบวกแสดงถึงอัตรา
ผลตอบแทนจากการลงทุนสูงกวาอัตราคิดลด 3.  อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal rate of 
return หรือ IRR) พบวาอัตราผลตอบแทนภายในโครงการมีคาอยูที่รอยละ 40.2 ซ่ึงสูงกวาอัตรา
ผลตอบแทนขั้นต่ําที่ตองการตามสมมติฐานการลงทุน คือ อัตรารอยละ 10ซ่ึงผลจากเครื่องมือทาง
การเงินทั้ง 3 เครื่องมือแสดงผลวา มีความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจรานบริการอินเตอรเน็ตในเขต
อําเภอ จังหวัดลําปาง 
               นพพร อาชามาส  (2546 : 49) ไดศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจกระจกตกแตง 
ในจังหวัดลําปาง : กรณีศึกษา บริษัท ชุนหะแสง จํากัด  โดยพิจารณาจากความเปนไปไดของ
โครงการใน กิจกรรมหลัก 4 ดานคือ ดานการตลาด เทคนิค การจัดการ และดานการเงิน ผล
การศึกษาพบวา ทางดานการตลาดพบวา ในดานสภาวะการแขงขันในปจจุบัน ยังมีโอกาสในการ
ลงทุนธุรกิจกระจกตกแตงในพื้นที่ภาคเหนือตอนบน และจากการแขงขันในปจจุบัน ถาหากบรษิทัมี
การลงทุนในดานนี้เพิ่มเติม จะทําใหบริษัทมีขอไดเปรียบในการแขงขันเพิ่มขึ้น เมื่อเทียบกับคู
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แขงขันในปจจุบัน ซ่ึงเมื่อทําการวิเคราะหขนาดตลาด สวนแบงการตลาดที่คาดวาจะไดรับ บริษัทฯ
คาดวาจะสามารถทํายอดขายไดไมต่ํากวารอยละ 15 ของมูลคาการใชกระจกตกแตงในพื้นที่
ภาคเหนือตอนบน และเพิ่มขึ้นในอัตรารอยละ 5 ตอป การศึกษาทางดานเทคนิคพบวา เครื่องจักรที่
เหมาะสมกับการลงทุน ทั้งกําลังการผลิตและลักษณะงานที่ตองการ สรุปไดวา เครื่องจักรจาก
ประเทศอิตาลีมีความเหมาะสม โดยมีมูลคา 3,900,000 บาท ตนทุนการเจียร 3.60 บาทตอฟุตยาว 
การศึกษาทางดานการเงิน เมื่อเทียบกับสมมติฐานการศึกษาที่ตั้งไว คือจะยอมรับโครงการเมื่อ
ผลตอบแทนการลงทุนมากกวารอยละ 15 ตอป มีมูลคาปจจุบันสุทธิที่อัตราสวนลดรอยละ 15 มาก 
กวาศูนย และมีระยะเวลาคืนทุนนอยกวา 5 ป ซ่ึงจากผลการศึกษาที่ไดรับ  ไดผลตอบแทนการลงทนุ 
รอยละ 22.05 มูลคาปจจุบันสุทธิเทากับ 936,833 บาท ที่สวนลดรอยละ 15 ระยะเวลาคืนทุนของ  
โครงการเทากับ 3 ป 3 วัน ซ่ึงอยูในเกณฑ ที่สมมติฐานตั้งไว ดังนั้น สามารถยอมรับโครงการได 
 นาฎฤด ีจันทรนวล (2546 : 46)ไดศกึษาเรือ่งการสํารวจปจจัยในการเลือกเขารับบรกิารราน 
อินเทอรเน็ตของลูกคา หางสรรพสินคาซีคอนสแควร กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาและเปรียบเทยีบ 
การใชปจจยัในการเลือกรับบริการรานอินเทอรเน็ตของลูกคาดานผลิตภัณฑหรือการบริการ 
ดานราคา ดานชองทางการจดัจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบวา 
 1. ลูกคาใชปจจัยในการเลือกเขารับบริการรานอินเทอรเน็ตโดยรวมและรายดาน อยูใน 
ระดับมาก ยกเวนดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง 
 2. ลูกคาที่มีเพศตางกัน ใชปจจัยไมแตกตางกันอยางไมมนีัยสําคัญทางสถิติ 
 3. ลูกคาที่อายุตางกัน ใชปจจัยในแตละดานและโดยรวมทกุดานแตกตางกันอยางม ี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 4. ลูกคาที่มีอาชีพตางกันใชปจจัยดานผลิตภัณฑหรือการบริการ ดานราคา ดานการ 
สงเสริมการตลาดแตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 5. ลูกคาที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดอืนตางกัน ใชปจจัยดานผลิตภัณฑหรือการบริการ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย และโดยรวมทกุดานแตกตางกันอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 6.  ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกัน ใชปจจัยดานผลิตภัณฑหรือการบริการ ดานราคาดาน
การสงเสริมการตลาด และโดยรวมทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01และ
ดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 7.  ลูกคาที่มีประสบการณในการใชอินเทอรเน็ตตางกัน ใชปจจยัในแตละดานและ
โดยรวมทกุดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 8.  ลูกคาที่มีความถี่ในการใชบริการรานอินเทอรเน็ตตางกัน ใชปจจัยดานราคา ดานการ
สงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดานชองทางการจัดจําหนาย
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 9.  ลูกคาที่ใชบริการรานอินเทอรเน็ตขนาดตางกัน ใชปจจัยดานผลิตภณัฑหรือการบริการดาน
ราคา ดานการสงเสริมการตลาด และโดยรวมทุกดานแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 

 วิฑูร วิตตานนท (2546 : 112) ได ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการใชบริการราน
อินเทอรเน็ตคาเฟในเขตกรุงเทพมหานคร วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการ
ใชบริการรานอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเปรียบเทียบจากเพศ อายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษา รายไดตอเดือน การมีเครื่องคอมพิวเตอรใชสวนตัวในที่พักอาศัย ประเภทของราน
อินเทอรเน็ตคาเฟที่ใชบริการ และสวนประสมทางการตลาด กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา ไดแก
กลุมผูบริโภคที่เคยใชบริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟ ที่มีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไป จํานวน 400 คน
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ      
การหาคารอยละ คาเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาสถิติการทดสอบไค-สแควรผลการวิจัยพบวา 
 1. ลักษณะทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามเปนผูเคยใชอินเทอรเน็ต พบวาผูที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 21 - 25 ป สวนใหญเปนนักเรียน นิสิตและนักศึกษาดาน
การศึกษาพบวาสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท ดานการมีเครื่อง
คอมพิวเตอร พบวา สวนใหญผูตอบแบบสอบถามจะมีเครื่องคอมพิวเตอรสําหรับประเภทราน
อินเทอรเน็ตที่ใชบริการ สวนใหญผูตอบแบบสอบถามจะใชบริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟ ประเภทที่
เปนรานที่ใหบริการเลนอินเทอรเน็ตอยางเดียว 
 2. ดานพฤติกรรมตอการใชบริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟและปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการรานอินเทอรเน็ต พบวา 
 2.1 ดานพฤติกรรมตอการใชบริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟ ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญใชบริการรานอินเทอรเน็ตนอยกวาสปัดาหละ 2 - 3 คร้ัง ชวงเวลาที่ใชบริการรานอินเทอรเน็ต
คาเฟมากที่สุดคือ 18.01 - 22.00 น. ระยะเวลาในการใชบริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟประมาณ 1 - 2 
ช่ัวโมงตอคร้ัง 
 2.2   ดานสวนประสมทางการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ระดับคอนขางสําคัญทั้ง 4 ดาน โดยดานการใหบริการใหความสําคัญในเรื่องพนักงานมีอัธยาศัยดี
ดานราคาใหความสําคัญในเรื่องคิดคาบริการตามเวลาที่ใชจริง ดานทําเลที่ตั้งใหความสําคัญในเรื่อง
การตกแตงรานทันสมัยดึงดูดใจและบรรยากาศในรานเย็นสบาย ดานการสงเสริมการตลาดให 
ความสําคัญในเรื่องมีการสะสมชั่วโมงการเลนเพื่อรับชั่วโมงเลนฟรี 
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 3.  การเปรียบเทียบระหวางพฤติกรรมการใชบริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟ กับลักษณะ
ทางดานประชากรศาสตร การมีเครื่องคอมพิวเตอรประเภทของรานที่ใช และปจจัยทางการตลาด
ปรากฏผลดังนี้ 
 3.1  เพศของผูบริโภคกับพฤติกรรมการใชบริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟ  แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 3.2  อายุของผูบริโภคกับพฤติกรรมการใชบริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟ แตกตางกัน  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 3.3  อาชีพของผูบริโภคกับพฤติกรรมการใชบริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟ ไมแตกตาง
กัน   อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 3.4  ระดับการศึกษาของผูบริโภคกับพฤติกรรมการใชบริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟ  
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 3.5 รายไดของผูบริโภคกับพฤติกรรมการใชบริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟ ไมแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 3.6  การมีและไมมีเครื่องคอมพิวเตอรใชสวนตัวในที่พักอาศัยของผูบริโภคมี 
กับพฤติกรรมการใชบริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟ ในดานความถี่ในการใชบริการชวงเวลาที่ใช
บริการ และระยะเวลาในการใชบริการ  ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สวน 
ดานชวงเวลาที่ใชบริการไมแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 3.7  ผูบริโภคที่ใชบริการประเภทรานอินเทอรเน็ตคาเฟ ตางกันกับพฤติกรรมการใช
บริการรานอินเทอรเน็ตคาเฟ ในดานความถี่ในการใชบริการชวงเวลาที่ใชบริการและระยะเวลาใน
การใชบริการ แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สวนดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 3.8  สวนประสมทางการตลาดที่ตางกันมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ
รานอินเทอรเน็ตคาเฟ พบวา การใหบริการที่ตางกันมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการราน
อินเทอรเน็ตคาเฟ ในดานชวงเวลาที่ใชบริการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 สรุปจากการศึกษาผลงานวิจัยที่เกี่ยวของพบวา ไดมีผูศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน
ดําเนินงานทางธุรกิจตางๆ  และการวิเคราะหตนทุน-ผลตอบแทนทางการเงินในการลงทุนธุรกิจ
อินเตอรเน็ต สวนใหญใชวิธีวิเคราะหทางการเงินซึ่งไดแก  ระยะเวลาคืนทุน  อัตราผลตอบแทน 
มูลคาปจจุบันสุทธิ ณ อัตราลด  และ อัตราผลตอบแทนลดคา เพื่อเปนเกณฑประกอบการตัดสินใจ
ในการลงทุนทางธุรกิจ นอกจากนี้ยังมีผูที่ศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูใชบริการรานอินเตอรเน็ต  
ซ่ึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอผูใชบริการสวนใหญในการเลือกใชบริการราน
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อินเตอรเน็ต   เรียงตามความสําคัญ  คือ  ปจจัยดานเครื่องมือและบริการใหความสําคัญเปนอันดับ
แรก  รองลงมา คือ ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานสถานที่  ปจจัยดานบุคคล และปจจัยดานสัญลักษณ
ใหความสําคัญเปนอันดับสุดทาย และจากการศึกษาผลงานวิจัยของผูที่ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ใชอินเตอรเน็ตของวัยรุน    ทําใหผูวิจัยทราบวา สถานที่ที่วัยรุนไปใชอินเตอรเน็ตมากที่สุด  คือ   
รานบริการอินเตอรเน็ต ทําใหผูวิจัยเล็งเห็นถึงความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจบริการรานบริการ
อินเตอรเน็ต 
 
 
 
 


