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บทที ่2 

 

กรอบแนวคิดทางทฤษฎีและงานวจิัยทีเ่กีย่วของ 

 

2.1  กรอบแนวคิดทางทฤษฎ ี

 

2.1.1  แนวคิดทฤษฎี SWOT ANALYSIS 

 

 SWOT ANALYSIS การวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการพัฒนาธุรกิจซื้อขายหลักทรัพย

ผานทางระบบอิเล็กทรอนิกสตางๆในประเทศไทย ทั้งปจจัยภายในและภายนอก ไดแก 

- จุดแข็ง ( Strength  = S ) เปนการพิจารณาปจจัยจากการพัฒนาธุรกิจซื้อขายหลักทรัพยผานทาง

ระบบอิเล็กทรอนิกสตางๆในประเทศไทย  โดยการประเมินขอไดเปรียบหรือจุดเดนในทุกๆดานที่มี

ศักยภาพและความสามารถทางการแขงขัน 

- จุดออน ( Weakness = W ) เปนการพิจารณาปจจัยจากการพัฒนาธุรกิจซื้อขายหลักทรัพยผาน

ทางระบบอิเล็กทรอนิกสตางๆในประเทศไทย โดยการประเมินขอเสียเปรียบ หรือจุดดอยในทุกๆ

ดานที่ไมไดรับการยอมรับและเสียเปรียบทางการแขงขัน 

- โอกาส ( Opportunity = O )  เปนการพิจารณาปจจัยจากการพัฒนาธุรกิจซื้อขายหลักทรัพยผาน

ทางระบบอิเล็กทรอนิกสตางๆในประเทศไทย โดยการประเมินโอกาสหรือเงื่อนไขที่คาดวาจะมีตอ

การพัฒนาและขยายการใหบริการซื้อขายหลักทรัพยผานทางระบบอิเล็กทรอนิกสตางๆ ในประเทศ

ไทย  

- อุปสรรค ( Threat = T )  เปนการพิจารณาปจจัยจากการพัฒนาธุรกิจซื้อขายหลักทรัพยผานทาง

ระบบอิเล็กทรอนิกสตางๆในประเทศไทย  โดยการประเมินอุปสรรคหรือเงื่อนไขที่เปนขอจํากัดตอ

การพัฒนาและขยายการใหบริการซื้อขายหลักทรัพยผานทางระบบอิเล็กทรอนิกสตางๆ ในประเทศ

ไทย 

 

2.1.2  แนวคิดทฤษฎี CRM 

 

           CRM (Customer Relationship Management) คือ การบริหารความสัมพันธกับ

ลูกคาเปนกลยุทธทางธุรกิจการคาที่สําคัญในทุกองคกร  เนื่องในจากปจจุบันมีการแขงขันทาง
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ธุรกิจสูงมาก  ลูกคาใหมๆหาไดยาก  การสรางความแตกตางของสินคามีความยุงยาก และมี

คาใชจายสูง   เนื่องจากเมื่อมีการเพิ่มคุณลักษณะหรืออรรถประโยชนของสินคา จะทําใหตนทุน

การผลิตของสินคาสูงข้ึน  ทุกองคกรจึงควรไปเนนทางดานการบริการที่ดี แตเมื่อถึงวันที่บริการก็จะ

ไมมีความแตกตางแลว  การสรางความสัมพันธลูกคา จึงเขามามีสวนสําคัญเปนอยางยิ่ง ซึ่ง

ผูบริหารในองคกรทั้งขนาดใหญหรือเล็ก ทั้ง International หรือ Local Company ควรตอง

ตระหนักเปนอยางดี   โดยควรจะมีการผลักดันแนวคิด หรือกลยุทธ CRM เขาสูองคกร ซึ่งจะตองมี

การสนับสนุนจากผูบริหารระดับสูง เนื่องจากตองมีการลงทุนในระบบฐานขอมูล  ฮารดแวร 

ซอฟตแวร  เปนจํานวนมาก  รวมทั้งการเปล่ียนแปลงวัฒนธรรมองคกร โดยควรใหพนักงานใน

องคกรเขาใจและตระหนักถึงความสําคัญในการสรางความสัมพันธกับลูกคา อยางแทจริง CRM 

คือวิธีการใดๆ ก็ตามที่พยายามจะดึงเอา Customer Value ออกมาเร่ืองของ Life Time Customer 

Value หรือคุณคาแหงลูกคาในระยะยาว วิธีการที่สามารถเรียนรูลูกคาในระยะยาว คือการบอกให

ไดวาลูกคาจะนํามาซ่ึงกําไรในระยะยาวแคไหน แลวคิดเคร่ืองมือทางการตลาดลงไปใหจูงใจ

เหมาะสม สอดคลองกับการที่จะทําใหลูกคาอยูยาว อาจจะแปลวาคือการสราง พัฒนา เพิ่มพูน

ความสัมพันธเฉพาะตัว โดยหลักสําคัญอยูที่คําวา “เฉพาะตัว” กับลูกคา “เฉพาะคน” หรือ “เฉพาะ

กลุม” เพื่อสรางมูลคาลูกคาระยะยาว เพราะฉะนั้น การตลาดอยางเดิมไมพออีกตอไปแครักษา

ความพึงพอใจไมพอทําอยางไรถึงจะคัดความพอใจอยางนั้นใหยืดยาวไปในอนาคต นั่นคือประเด็น

แรก ประเด็นสองก็คือวาสามารถลากยาวความพึงพอใจหรือความสัมพันธนี้ไปยาวนานเทาไหร

กําไรก็จะเพิ่มข้ึน  เปนเร่ืองของ Relationship Marketing หรือการตลาดสายสัมพันธ จะเรียกวา

เปน One-to-One Marketing 

 จากสภาวะการการแขงขันที่ รุนแรงในยุคปจจุบัน การตลาดสมัยใหม(Modern 

Marketing Concept) เปนเสมือนเคร่ืองมือที่มีความสําคัญยิ่งตอธุรกิจ ในการผลักดันใหประสบ

ความสําเร็จธุรกิจไดหรือไมนั้น โดยมีการพัฒนาแนวคิดการสรางรากฐานทางการตลาด ที่มุงเนน

การสรางสายสัมพันธระยะยาว (Long Term Relationship) มาบริหารจัดการ เพราะสามารถสราง

ความเช่ือมั่นใหแกลูกคา ทําใหเกิดความสัมพันธในทางการปฏิบัติ เปนรากฐานการพัฒนาการ

ตลาดภายในองคกร (Internal Marketing) และภายนอกองคกร (External Marketing) อีกทั้ง

สามารถการเพิ่มศักยภาพของพนักงาน ใหสอดคลองกับสภาวะของการแขงขันในยุคปจจุบัน การ

บริหารความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relation Management) จึงเปนกลไกอันทรง

ประสิทธิภาพในที่สําคัญในการพัฒนาสายสัมพันธระยะยาวกับลูกคา ทําใหผูไดรับการอบรมจะมี
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แนวทางนําไปใชในการปรับองคกร เพื่อความสามารถในการแขงขันทางการตลาดยุคปจจุบัน และ

ลํ้าสูยุคการแขงขันทางการตลาดสมัยใหม 

 

2.1.3  แนวคิด 4C การตลาดยุคเทคโนโลย ี

 

 การตลาดยุคใหมตองใสใจ 4C ลูกคา (Customer ) ตนทุน (Cost ) ความสะดวก 

(Convenience) การสื่อสาร (Communication )แทนที่แนวคิดเดิมที่ยึดหลักแค 4 P เพื่อรูซึ้งความ

ในใจผูบริโภคและเทาทันความเปล่ียนแปลงของยุคที่โลกพัฒนาสูเทคโนโลยียุคใหม   การทํา

การตลาดยุคใหมวา เปนยุคที่มีการเกี่ยวของกับเทคโนโลยี ถือเปนปจจัยทําใหเกิดการเปล่ียนแปลง

มาก   นักการตลาดยุคใหมตองพิจารณาถึงการตลาดแบบใหม จากเดิมที่คํานึงถึง 4 P 

ประกอบดวย Product, Price, Place และ Promotion แตดวยเทคโนโลยีและการส่ือสารทําใหเกิด

ความกาวหนาอยางรวดเร็ว แนวโนมในปนี้จะเห็นไดชัดคือเร่ืองของ Mobile Marketing จะเขามามี

บทบาทมาก ข้ึน  เพราะเปน อีกชองทางที่ สามารถสร างความสัมพันธกับ ลูกค า  หรือ 

CRM(Customer Relationship Management) ที่สามารถเขาถึงลูกคาไดในแตละราย จากปจจัย

ดังกลาว ทําใหการตลาดตองเปล่ียนจาก 4P มาสู 4C ไดแก 

 1. Customer ลูกคา ถือเปนปจจัยสําคัญ เมื่อกอนการขายสินคาจะผลิตสินคาข้ึนมา

กอนแลวนําไปจําหนาย แตปจจุบันผูผลิตสินคาตองทําความเขาใจความตองการผูบริโภคกอน 

หลังจากนั้นคอยผลิตสินคาออกมา เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางตรงจุด 

นอกจากนี้การทํา CRM จะเขามาเปนสวนสําคัญ เพราะการหาลูกคาใหมเปนส่ิงที่ทําไดยาก และมี

ตนทุนสูงกวา 6-10 เทาในการรักษาฐานลูกคาเดิม ซึ่งเปนแนวความคิดที่นักการตลาดให

ความสําคัญและเปล่ียนแปลงมาใหความสําคัญเปนอันมาก 

 2. Cost ตนทุน เมื่อสามารถบริหารไดเหมาะสมจะเปนส่ิงที่ทําใหธุรกิจประสบ

ความสําเร็จ  

 3. Convenience ความสะดวก จากพฤติกรรมที่เปล่ียนแปลงของผูบริโภค ทําให

นักการตลาดตองมองหาชองทางใหมๆ ในการใหบริการลูกคาไดอยางสะดวก 

 4. Communication การติดตอส่ือสาร ซึ่งเมื่อกอนมองเพียงการทําโปรโมชั่น ตอมา

พัฒนาเปนการทําประชาสัมพันธ แต Communication ปจจุบันหมายถึง Total Communication 

การสื่อสารทุกรูปแบบ ทั้ง Direct mail, Direct Marketing และ Event หนึ่งในการทํา Below the 
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line ที่มีแนวโนมการเติบโตที่ดี คาดวาปนี้จะมีมูลคาถึง 1-2 หมื่นลานบาท จากเมื่อกอนมีการใช

เม็ดเงินคิดเปน 35% สวน 65% เปนการทําสงเสริมการขาย ขณะนี้สัดสวนเปล่ียนแปลงเปน 45% 

ตอ 55% 

 

2.1.4  แนวคิดการสรางความภักดีในตราสินคา 

 

 ความภักดีของลูกคา (Customer loyalty) หมายถึงความเกี่ยวของหรือความผูกพันที่

มีตอตราสินคา รานคา ผูผลิต การบริการหรืออ่ืนๆ ที่อยูบนพื้นฐานของทัศนคติที่ชอบพอ หรือการ

สนองตอบ ดวยพฤติกรรมอยางการรวมกิจกรรมทางการตลาด กับตราสินคาและการซื้อสินคาซํ้าๆ  

ปจจัยสําคัญที่สงผลตอความภักดีของลูกคานั้นมีดังนี้ 

 1. ความพึงพอใจของลูกคา (Customer satisfaction) โดยปกติแลวลูกคามักจะ

พัฒนาความเช่ือเดิมที่มีอยู ใหกลายเปนความคาดหวังกับส่ิงที่จะเกิดข้ึนหรือไดรับกอนการ

ตัดสินใจทําอะไรลงไป ความพึงพอใจของลูกคาเปนส่ิงที่ไดรับหลังจากการซ้ือสินคาหรือเปนการ

ประเมินผลจากการซ้ือสินคาไปแลว โดยเปรียบเทียบผลจากความคาดหวังกอนซื้อกับส่ิงที่ไดรับ

จริงๆ เมื่อซื้อสินคาไปแลว ดังนั้นเปาหมายของการวัดผลและบริหารความพึงพอใจของลูกคาใน

การสะสมประสบการณของลูกคาผานตราสินคา สินคา องคกร หรือสถานที่ขายสินคา ทําให

นักการตลาดตองพยายามที่จะเขาใจในเร่ืองนี้ โดยสรางความตางระหวางความคาดหวัง และการ

กระทําของสินคานั้นใหมีชองวางนอยที่สุดเทาที่จะทําได โดยพยายามสรางความพอใจผานส่ิงที่

นอกเหนือความคาดหวังกอนการซื้อสินคา ซึ่งจะสงผลตอความภักดีของลูกคาที่มีตอตราสินคา 

ปกติแลวชองวางดังกลาวของแตละบุคคลนั้น มักจะมีความแตกตางกัน ซึ่งนักการตลาดหลายคน

ทราบดีวา ลูกคามีความอดทนตอความคาดหวังและความพึงพอใจอยางจํากัด หากจะถามวาแลว

ทําไมผูภักดีเหลานั้นจึงตองเปลี่ยนตราสินคาทั้งๆ ที่มีความภักดี อาจเกิดจากเหตุผลหลายอยาง 

พฤติกรรมดังกลาว เชน ความพอใจที่ไดรับจากตราสินคาที่ตนเองภักดีนั้นมีเทาๆ กับคูแขงขัน  

พฤติกรรมดังกลาวข้ึนอยูกับความสัมพันธระหวางลูกคากับองคกรวามีมากนอยแคไหนดวย   ปกติ

แลวลูกคามักชอบอะไรที่หลากหลายและมีคลายคลึงกันกับส่ิงที่เคยมีอยู คนทั่วไปมักจะแสวงหา

ประสบการณใหมเสมอ เพราะวาเขามักจะไดรับอะไรที่นอยและมีความพึงพอใจนอยจากสินคา

เดิมๆ ดังนั้นนักการตลาดตองสรางความแปลกใหมและสรางความพึงพอใจกับลูกคาใหไดอยาง

ตอเนื่องตลอดเวลา 
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 2. ความเช่ือถือและความไววางใจ(Trust) เปนปจจัยที่แสดงถึงความสัมพันธระหวาง

กันและกัน ความสัมพันธจากอารมณ ความไววางใจจะยังคงอยูก็ตอเมื่อบุคคลมีความมั่นใจ ความ

ไวใจจะชวยลดความไมแนนอน ความเส่ียงและความระมัดระวังของกระบวนการความคิดในการ

ตอบสนองอยางทันทีทันใดที่มีตอตราสินคา หรืออาจหมายถึงการที่ลูกคามีความเช่ือถือตอนักการ

ตลาดวาเปนคนที่นาเช่ือถือและมีความซ่ือสัตย สําหรับพนักงานขายนั้นลูกคามีความเชื่อมั่นใน

ความจริงใจตรงไปตรงมาและมีความรับผิดชอบตอคําพูดที่มีตอลูกคา ถามีการจัดสงสินคาก็มี

ความมั่นใจวาสินคาจะถูกสงไปถึงมือตามเวลาที่กําหนด ดังนั้นนักการตลาดที่ตองการจะสราง

ความไวใจกับลูกคาจะตองรักษาและซ่ือสัตยตอคําพูดของตนเอง ตลอดจนยึดมั่นในคําสัญญาที่มี

ตอลูกคาใหได 

 3. ความเช่ือมโยงผูกพันกับอารมณ (Emotional bonding) การที่ลูกคามีทัศนคติที่ดี

ตอตราสินคา นั่นหมายถึงความผูกพันที่มีตอสินคาหรือมีการติดตอเปนประจํากับองคกร และทํา

ใหเขาเหลานั้นมีความช่ืนชอบตอองคกรนั่นเอง โดยส่ิงเหลานี้จะสะสมเปนคุณคาหรือทรัพยสินของ

ตราสินคา (Brand equity) ซึ่งเกิดจากประโยชนของสินคา หรือบริการที่นอกเหนือจากบทบาท

หนาที่ของตราสินคาเพียงลําพัง ทําใหการบริหารความสัมพันธของลูกคาตองเขามามีบทบาท และ

มีอิทธิพลเหนือจากความคิดของผูบริโภคและสรางความรูสึกที่ใกลชิดผูกพันกับลูกคา ผานความ

ไววางใจนั่นเอง การบริหารความสัมพันธกับลูกคา พยายามสรางความเช่ือมโยงทางอารมณ กับ

ระบบเทคโนโลยีใหกลมกลืนกันเพื่อสราง CRM การติดตอที่มีพลังอํานาจอยางมากระหวาง

กระบวนการสรางความสัมพันธ และผลของพฤติกรรมอยางเต็มใจที่จะซื้อสินคา ความเปนมิตร

และปฏิสัมพันธของบุคคลมีผลตอตราสินคาและองคกร 

 4. ลดทางเลือกและนิสัย(Choice reduction and habit) ปกติลูกคามีแนวโนมของ

ธรรมชาติที่จะลดทางเลือกอยูแลว ซึ่งมักจะไมเกิน 3 ทางเลือก คนมักรูสึกมีความสุขกับความ

คลายคลึงในเร่ืองของตราสินคา และสถานการณที่เปนที่รูจักกันดี ซึ่งไดรับจากในอดีต ปจจุบัน 

และอนาคต สวนของความภักดีของลูกคา อยางเชนการไมเปล่ียนยี่หอ คือพื้นฐานของการสะสม

ประสบการณตลอดเวลา ดวยการกระทําซํ้าๆ กับตราสินคา รานคา และบริษัท ในการชวยพัฒนา

นิสัยซ่ึงเปนผลที่เกิดอยางตอเนื่อง เชนการไปซุปเปอรมารเก็ตเดิมๆ บอยคร้ัง การทําอะไรที่

เปล่ียนแปลงแปลกใหมนั้นยอมนํามาซ่ึงตนทุนและความเส่ียง โดยเฉพาะความเส่ียงอันเกิดจาก

การซ้ือสินคาที่ไมคุนเคย ลูกคามักจะคิดวาตราสินคาใหมไมดีเทาตราเดิมๆ ที่เคยใชมากอน และก็

เชื่อวาเพื่อนของเขาก็คิดเหมือนๆ กันกับเขาในเร่ืองดังกลาว 
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 5. ประวัติของบริษัทผูผลิตสินคาหรือใหบริการสินคา (History with the company) 

การสรางลักษณะที่แตกตางประกอบกับส่ิงอ่ืนๆ ซึ่งเกิดระหวางพฤติกรรมการซื้อสินคาและประวัติ

การติดตอกับองคกรและภาพลักษณนั้นสงผลตอความภักดีในตราสินคาทั้งส้ิน ภาพลักษณที่ดีของ

องคกรก็คือการรับรูเกี่ยวกับองคกรในภาพรวม ซึ่งสามารถมีภาพลักษณที่ชื่นชอบบนความภักดี

ของลูกคา สรางการตอบสนองเปนนิสัยตอองคกรและตราสินคา การรับรูเกี่ยวกับภาพลักษณและ

ประวัติขององคกรมีผลตอความต้ังใจ ความภักดี และการซื้อสินคาของลูกคา การบริหาร

ความสัมพันธกับลูกคาปกติจะเนนที่ประวัติการซื้อที่แทจริงของลูกคา ซึ่งรวมถึงปจจัยที่เกิดจาก

การสงผานขอมูลขาวสารภายในครอบครัวและความเช่ือจากรุนหนึ่งไปอีกรุนหนึ่ง เชน ในวัยเด็ก

เมื่อเห็นพอแมใชรถยนตยี่หอใดยี่หอหนึ่ง เมื่อโตขึ้นก็มีแนวโนมจะใชยี่หอดังกลาวดวย โดยปกติ

แลวประสบการณคร้ังแรกนั้นมักจะมีแนวโนมเปนบวกอยูแลว ดังนั้นการสรางความประทับใจใน

คร้ังแรกจึงเปนส่ิงจําเปนอาจสรางเปนรูปแบบการใหบริการก็ได การรับฟงปญหาของพนักงานก็ทํา

ใหเกิดความพึงพอใจกับลูกคาไดดวย และนําไปสูความภักดีตอตราสินคาในอนาคตไดเปนอยางดี 

 

2.1.5  นโยบายการเงิน (Monetary Policy) 

 

 นโยบายการเงิน เปนเครื่องมือในการดําเนินนโยบายของรัฐในการแทรกแซงระบบ

เศรษฐกิจ เพื่อควบคุมปริมาณเงิน และเครดิตใหเหมาะสม โดยมีเปาหมายในการรักษาระดับความ

เจริญเติบโต และเสถียรภาพของระบบเศรษฐกิจ  เราสามารถจําแนกนโยบายการเงินไดดังนี้ 

1. การควบคุมทางปริมาณ มีเคร่ืองมือดังนี้ 

   1.1 อัตราซ้ือลด (Discount Rate) เชน การรับซื้อต๋ัวเงินลวงหนาของธนาคารพาณิชย 

จากลูกคา โดยธนาคารจะหักเงินคาสวนลดของต๋ัวเงินไว เพื่อใหมีกําไรในการขายตอ อัตราซ้ือลดมี

ผลตอปริมาณเงิน คือ หากธนาคารกลางกําหนดอัตราซ้ือลดไวสูง ธนาคารพาณิชยก็จะตอง

กําหนดไวสูงดวยเพื่อใหมีกําไรในการขายตอ แตผลที่จะไดคือ ทําใหเกิดการกูยืมลดลง เพราะ

ลูกคาตองเสียคาใชจายที่สูงข้ึน (ดอกเบ้ีย) แตถากําหนดไวตํ่าก็จะทําใหเกิดการกูยืมมากข้ึน 

   ดังนั้นการกําหนดอัตราซ้ือลดจึงเปนการควบคุมปริมาณเงินใหเปนไปตามที่ตองการ

ในระบบเศรษฐกิจ หาก ตองการใหปริมาณเงินถูกจํากัดไมใหขยายตัวมากเกินไป ใหใชนโยบาย

การเงินแบบจํากัดตัว (Restrictive Monetary Policy) อัตราซื้อลดก็จะถูกกําหนดไวสูง หาก

ตองการใหมีการผอนคลายทางการเงิน ก็ใชนโยบายการเงินแบบขยายตัว (Expansionary 

Monetary Policy) ทําใหอัตราซ้ือลดจะถูกกําหนดในอัตราที่ตํ่า 
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   1.2 การซื้อขายหลักทรัพยในตลาด (Open Market Operation) โดยผานมาตรการใน

การซื้อขายหลักทรัพยทั่วไปในตลาดได โดยติดตอโดยตรงกับธนาคารพาณิชย หรือสถาบันทาง

การเงินตางๆ การเขาซ้ือหลักทรัพยโดยธนาคารกลาง เชน พันธบัตรรัฐบาล ต๋ัวเงินคลังที่สถานบัน

การเงิน หรือประชาชนถือไว ทําใหปริมาณเงินที่จะเขามาหมุนเวียนในระบบเศรษฐกิจมีเพิ่มข้ึน 

 1.3 การกําหนดอัตราเงินสดสํารองตามกฎหมาย (Legal Reserve Ratio) เปนการ

ควบคุมมิใหธนาคารพาณิชยปลอยเครดิตมากเกินไป 
 
2. การควบคุมเฉพาะอยาง หรือการควบคุมทางคุณภาพ ลักษณะการควบคุมแบบนี้เปนการ

ควบคุมเฉพาะเจาะจง มีขอบเขต เชน การควบคุมเครดิตเพื่อการอุปโภค/บริโภค (การควบคุม

เครดิตเฉพาะดาน) รวมไปถึงการชักชวนใหธนาคารพาณิชยใหปฏิบัติตามนโยบาย 
 
ขอดีของนโยบายการเงิน 

             1. ยืดหยุน / รวดเร็ว เพราะดําเนินการผานธนาคารกลางทําใหนําออกมาใชไดอยาง

รวดเร็ว และมีขนตอนนอย (ยืดหยุน) 

   2. ไมเกิดปญหาทางการเมือง ไมกระทบเทานโยบายการคลัง เพราะธนาคารกลางมี

อิสระทางการเมืองพอสมควร 

    3. ความเปนกลาง การเปลี่ยนแปลงโดยเฉพาะนโยบายเชิงปริมาณ จะกระทบตอ

ระบบเศรษฐกิจทั้งหมด มิไดเลือกเกิดเฉพาะสวนใดสวนหนึ่ง โดยผลกระทบท่ีจะเกิดสวนใดสวน

หนึ่งนั้นจะอยูที่กลไกการแขงข้ันที่ตลาดเปนผูกําหนด มิใชนโยบายการเงิน 

   4. แกไขวิกฤติการณรุนแรงได เชน เกิดเงินเฟอ ก็สามารถทําไดโดยการลดปริมาณ

เงินลง 

 

ขอเสียของนโยบายการเงิน 

   1. ลาชาในการเกิดผล ความลาชาในที่นี้เปนเร่ืองของความลาชาในการรอใหนโยบาย

เกิดผล ซึ่งจําเปนตองอาศัยเวลา 

   2. ปญหาในเร่ืองของทางการเมือง บางคร้ังนโยบายทางการเงิน ก็อาจจะเกิดขอ

ขัดแยงกับแนวทางปฏิบัติของรัฐบาลได เชน นโยบายทางการเงินนั้นตองการใหปริมาณเงินใน

ระบบเศรษฐกิจลดลง แตทางภาครัฐอาจจะมีการสงเสริมใหเกิดการลงทุนจากตางประเทศ ซึ่งก็

หมายถึงเม็ดเงินที่จะไหลเขามาเพิ่มข้ึนในระบบเศรษฐกิจ ซึ่งจัดไดวาเปนขอขัดแยงเชนกัน 
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    3. ขอโตแยงในเร่ืองความเปนกลาง เพราะเปนนโยบายทางออม ซึ่งไมเกิดผลกระทบ

โดยตรง แตเราสามารถคาดการณวาจะเกิดข้ึนกับสวนใดสวนหนึ่งของระบบเศรษฐกิจไดเชนกัน 

         4. มีความแนนอนนอยกวานโยบายการคลัง เชน เพิ่มปริมาณเงินแลวมิได

หมายความวาจะเพิ่มการผลิตข้ึนได เพราะผูประกอบการอาจจะไมตองการขยายการผลิต หรือ

ผูประกอบการอาจจะไมตองการมีภาระหนี้เพิ่มข้ึน ถึงแมวาจะมีการลดอัตราดอกเบ้ียเงินกูยืมลงก็

ตาม 

 

2.1.6  แนวคิด, ทฤษฎีและผลงานวิจยัที่เกีย่วของกับการลงทนุ 

 การลงทุน คือ การนําเงินที่เก็บสะสมไปสรางผลตอบแทนที่สูงกวาการออม โดยการ

ลงทุนในพันธบัตรรัฐบาล หรือหลักทรัพยตางๆ ซึ่งจะมีความเส่ียงที่สูงข้ึน 

แบบจําลอง Barniwall Twoways Model 

 Barniwall ไดศึกษาพฤติกรรมการลงทุนของนักลงทุน โดยจําแนกตามวิชาชีพ  พบวา

นักลงทนุมี 2 กลุมดังนี ้

1) Passive Investor หรือนกัลงทนุที่ไมชอบเส่ียง ซึ่งไดแกผูมีอาชพี  

- ผูบริหาร 

- นักกฎหมาย 

- ผูตรวจสอบบัญชีรับอนุญาติ ประจําบริษัท 

- แพทยอายุรกรรม 

- ทนัตแพทย 

- นักการเมือง 

- นายธนาคาร 

- นักหนังสือพมิพ 

2) Active Investor หรือนักลงทนุทีช่อบเส่ียง ซึง่ไดแกผูมีอาชีพ 

- เจาของกิจการขนาดเล็ก 

- ผูตรวจสอบบัญชีรับอิสระ 

- ศัลยแพทย 

- ผูระกอบการรายยอย 
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- ที่ปรึกษาอิสระ 

- ผูที่ไมจบการศึกษาในระดับมหาวทิยาลัย 

ทฤษฎีการวิเคราะหมูลคาพื้นฐาน 

 การวิเคราะหราคาโดยใชปจจัยพื้นฐาน เปนการวิเคราะหถึงปจจัยตางๆความ

ตองการซื้อและความตองการขาย เพื่อนําไปสูการคาดการณราคาในอนาคตในการเปล่ียนแปลง

ของภาวะเศรษฐกิจ จะสงผลกระทบตอความตองและขาย นอกจากนี้ยังตองดูผลตอบแทนจากการ

ลงทุนในหลักทรัพยอ่ืนเชนการลงทุนในหุน หรืออัตราดอกเบ้ีย ผูวิเคราะหจึงจําเปนตองพิจารณา

ดัชนีชี้ภาวะเศรษฐกิจ เชน ผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาติเบ้ืองตน และขอมูลทางเศรษฐกิจอ่ืน ๆ 

ไดแก ขอมูลเกี่ยวกับอัตราดอกเบ้ียในปจจุบันและที่คาดไวในอนาคต นโยบายการเงินและนโยบาย

การคลัง รวมทั้งนโยบายเศรษฐกิจอ่ืน ๆ ของรัฐบาล ฯลฯ สําหรับเหตุผลทางทฤษฎีที่ใชสนับสนุน

การวิเคราะหปจจัยพื้นฐานนั้น มีรากฐานแนวความคิดที่วา มูลคาที่แทจริง (Intrinsic Value) และ

ราคาตลาดของหลักทรัพย (Market Value) ควรจะอยูใกลเคียงกัน ในทางปฏิบัติ นักวิเคราะหทาง

ปจจัยพื้นฐานจะวิเคราะหราคา เพื่อหามูลคาที่แทจริง โดยคิดในรูปแบบของมูลคาปจจุบัน 

(Present Value) ซึ่งเปนการประเมินมูลคาของหลักทรัพยที่จะลงทุน ซึ่งคาดวาจะไดรับ

ผลตอบแทนในอนาคต ทั้งในรูปกําไรจากการขาย (Capital Gain) และผลตอบแทนจากการลงทุน

ในรูปการใหยืม หลังจากนั้น จึงนํามาเปรียบเทียบกับราคาในตลาด หากมูลคาที่แทจริงสูงกวา

ราคาตลาดของหลักทรัพยก็จะตัดสินใจซื้อ ในทํานองกลับกัน หากมูลคาที่แทจริงตํ่ากวาราคา

ตลาดก็ตัดสินใจขาย   

ผลงานวิจยัที่เกี่ยวของกับการลงทุน 

ประดิษฐ ชมดี (2536) ไดศึกษาพฤติกรรมของนักลงทุนไทยในตลาดหลักทรัพย ในหองคาของ

บริษัทเงนิทุนหลักทรัพยศรีมิตรพบวา 

1) นักลงทนุไทยทั้งเพศชายและเพศหญิง  มีพฤติกรรมในการลงทนุซ้ือขายหลักทรัพยเปนประเภท

นักเกง็กาํไร โดยชอบเส่ียงในระยะเวลาส้ันๆ 

2) นักลงทนุไทยในทุกระดับการศึกษา  สวนใหญมีพฤติกรรมในการลงทุนซ้ือขายหลักทรัพยเปน

ประเภทนักเกง็กําไร (Speculator) 

3) นักลงทนุไทยทั้งผูที่มีประสบการณในการลงทุนสูง  และผูที่มีประสบการณตํ่ากวา มีพฤติกรรม

ในการลงทุนประเภทเก็งกําไร โดยการซื้อขายหรือถือครองหลักทรัพยในระยะเวลาไมเกิน 75 วัน

เปนสวนใหญ 
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4) นักลงทนุไทยทุกระดับรายได มีพฤติกรรมในการลงทนุเพื่อหวงัผลกาํไรในระยะเวลาส้ันๆ  จนถงึ

ชอบเส่ียงในระดับปานกลาง 

5) นักลงทนุไทยที่อยูในตางจังหวัด มีพฤติกรรมในการลงทนุซ้ือขายหลักทรัพยโดยคํานึงถึงปจจัยที่

มีอิทธพิลดานการเมืองและเศรษฐกิจมากกวานักลงทนุในกรุงเทพฯ 

6) นักลงทนุไทยทั้งกรุงเทพมหานคร และนักลงทนุในตางจังหวัด  มพีฤติกรรมในการลงทุนซ้ือขาย

หลักทรัพย  ดวยการถือครองทรัพยในชวงเวลาส้ัน ๆ  และคํานงึถงึปจจัยที่มีอิทธพิลทางดานภาวะ

ทางการเมืองมากที่สุด 

7) โดยภาพรวมแลวนักลงทนุไทยในหองคาหลักทรัพย มีพฤติกรรมในการลงทุนซ้ือขายหลักทรัพย

จัดอยูในประเภทนักเก็งกําไร (Speculator) มากกวานกัลงทนุระยะยาว (Investor)   

 ธนกิจ กจิวานิชขจร (2538) ไดศึกษาพฤติกรรมการลงทุนในตลาดหลักทรัพยของนกัลงทุน

ตางจังหวัด:ศึกษาเฉพาะกรณีการลงทนุในจังหวัดสระบุรีโดยสรุปผลการวิจัยไดดังนี ้

1) ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพยตามหลักวิชาการ พบวา ปจจัยทาง

การเมืองไดแกกรณีที่เกิดการปฏิวัติเปนปจจัย ที่นกัลงทนุปฏิบัติไดถูกตองตามหลักวชิาการมาก

ที่สุดโดยที่ นกัลงทนุรอยละ 77 จะขายหุนออกไป, รองลงไปไดแก ปจจัยที่เปนยอดขายของธุรกจิ 

คือ ในกรณีทีย่อดขายของธุรกิจสูงข้ึน นกัลงทนุรอยละ 73 จะซื้อหุน สวนปจจยัทีน่กัลงทนุปฏิบัติ

ถูกตองตามหลักวิชาการนอยที่สุด ไดแก ปจจยัดานนโยบายเงนิปนผลกลาวคือเมื่อเงนิปนผล

ลดลงนักลงทนุรอยละ55จะขายหุนออกไป  

2) ผลการศึกษาเกีย่วกบัลักษณะของการลงทนุ  

 2.1)การกระจายการลงทุนพบวานักลงทนุจากกลุมมีพฤติกรรมการกระจายการลงทนุ

พอสมควร โดยนักลงทนุรายหนึ่งๆ มีการลงทุนในหลักทรัพย 3-4 ประเภทมากที่สุด กลาวคือ คิด

เปนรอยละ 47.00 รองลงไป ไดแก การลงทุนในหลักทรัพย 1-2 ประเภท คิดเปนรอยละ 37.00 และ

นอยที่สุดไดแกการลงทนุในหลักทรัพยเกนิกวา4ประเภทข้ึนไปมีรอยละ16.00  

 2.2)เกี่ยวกับระยะเวลาในการถือครองหลักทรัพย พบวา นกัลงทุนสวนใหญถือครอง

หลักทรัพยระยะส้ัน(1-75วัน)คิดเปนรอยละ31.56  

3)  ผลการศึกษาเกีย่วกบัความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคลกับการถอืครองหลักทรัพย พบวา

ปจจัยสวนบุคคล ซึ่งไดแก เพศ อาย ุ การศึกษา อาชีพรายไดและระยะเวลาที่เขามาลงทุนใน

หลักทรัพยไมมีความสัมพนัธกับการถือครองหลักทรัพย 
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พัลลภ หอเตรียม (2538) ไดศึกษาเกี่ยวกับการกระจายความเส่ียงของพอรทลงทุนในตลาด

หลักทรัพยแหงประเทศไทย โดยผลการศึกษาปรากฏวา การลงทุนโดยการเสือกถือพอรตลงทุนใน

กลุมธนาคารพาณิชย กลุมเงินทุนและหลักทรัพยและกลุมพัฒนาอสังหาริมทรัพย ระหวางชวงป

2535 - 2538 จะสามารถลดความเส่ียงจากการลงทุนในตลาดหลักทรัพยในระดับที่ตํ่ากวา การ

เลือกลงทุนในหลักทรัพยใดเพียงหลักทรัพยเดียว ในอัตราผลตอบแทนที่เทากันหรือใกลเคียงกัน 

จินดา อุดมชยัสกุล (2541) ไดศึกษาพฤติกรรมการลงทนุของนักลงทนุในตลาดหลักทรัพยแหง

ประเทศไทยโดยไดแยกการศึกษาออกเปน2ประเด็น   

1) ประเด็นแรก เปนการศึกษาถงึอิทธิพลของนักลงทนุแตละกลุมทีม่ีตอการเปล่ียนแปลงของดัชนี

ราคาตลาดหลักทรัพย ( SET Index ) ซึ่งผลการศึกษาพบวานักลงทนุตางประเทศมอิีทธิพลตอการ

กําหนดทิศทางการเคล่ือนไหวของ SET Index มากที่สุด โดยมูลคาการซ้ือขายหลักทรัพยสุทธิของ

นักลงทนุตางประเทศจะไปในทิศทางเดียวกันกับ SET Index กลาวคือเมื่อนักลงทนุตางประเทศมี

มูลคาการลงทนุเปนซ้ือสุทธจิะทําใหSETIndex ปรับตัวเพิ่มสูงข้ึน 

2) ประเด็นที่สอง เปนการศึกษาถงึปจจยัที่มีผลตอการติดสินใจซื้อหรือขายหลักทรัพยของนักลงทุน

แตละกลุม ผลการศึกษาพบวา ปจจยัที่มีผลตอมูลคาการซ้ือขายหลักทรัพยสุทธิของนักลงทนุ

ตางประเทศ  ไดแก  อัตราดอกเบ้ียเงนิกูยืมขามคืนระหวางธนาคาร  อัตราแลกเปล่ียนเงินบาทตอ

ดอลลารสหรัฐ  และคาพีอีเรโชของตลาดหลักทรัพย  สําหรับปจจัยที่มีผลตอมลูคาการซ้ือขาย

หลักทรัพยสุทธิของนักลงทนุทัว่ไป  ไดแก  อัตราผลตอบแทนจากเงนิปนผล  และอัตราสวนราคา

ตอมูลคาตามบัญชีของตลาดหลักทรัพย  สวนปจจัยทีม่ีผลตอมูลคาซื้อขายหลักทรัพยสุทธิของนัก

ลงทนุสถาบันไมสามารถอธบิายไดอยางถกูตองและชัดเจนเนื่องจากนกัลงทนุกลุมนีม้ีมูลคาการ

ลงทนุในตลาดหลักทรัพยนอยมากเมื่อเทยีบกับนกัลงทนุอีกสองกลุม   

 ปวิกร ฐณณานนท (2541) ไดศึกษาปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจลงทนุในกองทนุ

รวมของประชาชนโดยสรุปผลการวิจยัไดดังนี ้

1) ตัวแปรที่มผีลกระทบทางตรงตอการตัดสินใจลงทุนในกองทนุรวมของประชาชน ไดแก เพศ,

ประสบการณเดิมจากการลงทุนในกองทนุรวม,ทัศนคติตอการลงทุนในกองทนุรวม 

2) ตัวแปรที่มผีลกระทบทางออมตอการตัดสินใจลงทุนในกองทนุรวมของประชาชน ไดแก การลวง

ผลตอบแทนและส่ือเฉพาะกจิที่ทาํใหไดรับขอมูลขาวสาร 

3) ตัวแปรที่มผีลกระทบทั้งทางตรงและทางออมตอการตัดสินใจลงทนุในกองทุนรวมของประชาชน 

ไดแก เพศ ,ประสบการณเดิมจากการลงทุนในกองทนุรวม ,ทัศนคติตอการลงทนุในกองทนุรวม, 
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การลวงผลตอบแทนและส่ือเฉพาะกิจทีท่ําใหไดรับขอมูลขาวสาร 

4) ตัวแปรที่มปีริมาณผลกระทบโดยรวมตอการตัดสินใจลงทนุในกองทนุรวมสูงสุด   ไดแก 

ประสบการณเดิมจากการลงทุน,เพศ,ทัศนคติตอการลงทุนในกองทนุรวมและภาวะแวดลอม 

 อรุณี รักษาดี (2543) ไดศึกษาปจจัยทีม่ีผลตอพฤติกรรมการลงทนุในตลาดหลักทรัพยแหง

ประเทศไทยกรณีศึกษาบริษทัหลักทรัพยยไูนเต็ดจํากัด(มหาชน)พบวา 

1) นักลงทนุสวนใหญเปนเพศชาย  อายุระหวาง  23-35  ป  ระดับการศึกษา  ปริญญาตรี  อาชีพ

หลักพนักงานบริษัท และรายไดตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 

2) นักลงทนุสวนใหญมีพฤติกรรมการลงทนุ ในระยะส้ัน (ไมเกิน 31 วัน) 

3) ปจจัยทีม่ีผลตอพฤติกรรมการลงทนุในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยของนักลงทนุ ไดแก 

อายุอาชีพและรายได 

4) ปจจัยที่ไมมีผลตอพฤติกรรมการลงทุนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย ของนักลงทนุ 

ไดแก  เพศ  การศึกษา  ภาวะเศรษฐกิจ  ภาวะหลักทรัพย  ภาวะการเมือง  ขอมูลขาวสาร  และการ

วิเคราะหของโบรกเกอร 

 สิปปกร ขาวสอาด (2546) ไดศึกษาทัศนคติของนักลงทนุรายยอยตอการลงทุนในตลาดหลักทรัพย

แหงประเทศไทยพบวา 

1) ปจจัย ความถี่ในการซื้อขายหุน ,จํานวนโบรกเกอร,จํานวนหลักทรัพยที่ถือครองในแตละรอบ,

การตัดสินใจเมื่อหุนข้ึน-ลงมีผลตอทัศนคติของนักลงทนุรายยอยตอการลงทุนในตลาดหลักทรัพย 

2) ปจจัย ระยะเวลาในการลงทุน,ประเภทนักลงทนุไมมผีลตอทัศนคติของนักลงทนุรายยอยตอการ

ลงทนุในตลาดหลักทรัพย 

3) เร่ืองผลตอบแทน พบวานักลงทนุรายยอยสวนใหญ มุงหวังการทาํกําไรระยะส้ันจากผลตางของ

ราคามากกวาผลตอบแทนดานเงินปนผลและสิทธิตางๆที่พงึได 

4) เร่ืองแรงจูงใจในการเขาสูตลาดหุน พบวาความแตกตางของแรงจูงใจในการเขาสูตลาดหุนไมมี

ผลตอทัศนคติของนักลงทนุรายยอยตอการลงทนุในตลาดหลักทรัพย 

 

2.1.7  แนวคิดพฤติกรรมของผูบริโภค 

 

 พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตละ

บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกบัการใชสินคาและบริการ  รวมทัง้กระบวนการในการตัดสินใจทีม่ีผลตอ 
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การแสดงออก 

ประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

1. ชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภค 

2. ชวยใหผูเกี่ยวของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของ

ผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน 

3. ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถทําไดดีข้ึน 

4. เพื่อประโยชนในการแบงสวนตลาด เพื่อการตอบสนองความตองการของผูบริโภค ใหตรงกับ

ชนิดของสินคาหรือบริการที่ตองการ 

5. ชวยในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดของธุรกิจตาง ๆ เพื่อความไดเปรียบคูแขงขัน 

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนปจจัยข้ันพื้นฐานที่สุดในการกําหนดความตองการและพฤติกรรมของ

มนุษย เชน การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญที่ไดรับการยอมรับภายในสังคมใด

สังคมหนึ่งโดยเฉพาะ 

ลักษณะช้ันทางสังคม ประกอบดวย 6 ระดับ 

ข้ันที่ 1 Upper-Upper Class ประกอบดวยผูที่มีชื่อเสียงเกาแกเกิดมาบนกองเงินกองทอง 

ชั้นที่ 2 Lower-Upper Class เปนชนช้ันของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลานี้เปนผูยิ่งใหญในวงการ

บริหาร เปนผูที่มีรายไดสูงสุดในจํานวนช้ันทั้งหมด จัดอยูในระดับมหาเศรษฐี 

ชั้นที่ 3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงที่ประสบความสําเร็จในวิชาอ่ืน ๆ สมาชิกช้ัน

นี้สวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมนี้เรียกกันวาเปนตาเปนสมองของสังคม 

ชั้นที่ 4 Lower-Middle Class เปนพวกที่เรียกวาคนโดยเฉล่ีย ประกอบดวยพวกที่ไมใชฝายบริหาร 

เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานนั่งโตะระดับตํ่า 

ชั้นที่ 5 Upper-Lower Class เปนพวกจนแตซื่อสัตย ไดแกชนชั้นทํางานเปนชั้นที่ใหญที่สุดในช้ัน

ทางสังคม  

ชั้นที่ 6 Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานที่ไมมีความชํานาญ กลุมชาวนาที่ไมมีที่ดินเปน

ของตนเอง ชนกลุมนอย 

 

2. ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ซึ่ง

ประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ 
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2.1 กลุมอางอิง หมายถึง กลุมใดๆ ที่มีการเกี่ยวของกัน ระหวางคนในกลุม แบงเปน 2 ระดับ 

- กลุมปฐมภูมิ ไดแกครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีขอจํากัดในเร่ืองอาชีพ ระดับชั้นทางสังคม และชวง

อายุ 

- กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมที่มีความสัมพันธแบบตัวตอตัว แตไมบอย มีความเหนียวแนน

นอยกวากลุมปฐมภูมิ  

2.2 ครอบครัว เปนสถาบันที่ทําการซ้ือเพื่อการบริโภคที่สําคัญที่สุด นักการตลาดจะพิจารณา

ครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 

2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง ทําใหบุคคล

มีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

3. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซื้อมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคลตางๆ เชน 

อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 

4. ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งจัดปจจัยใน

ตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยาประกอบดวยการจูงใจ 

การรับรู ความเชื่อและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง  

 

 นักจิตวิทยามาสโลวไดกําหนดทฤษฏีลําดับข้ันตอนของความตองการซึ่งกําหนด

ความตองการข้ันพื้นฐานของมนุษยไว 5 ระดับซึ่งจัดลําดับจากความตองการระดับตํ่าไปยัง

ระดับสูงคือ  

1. ความสําเร็จสวนตัว   

2. ความตองการดานอีโก (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ)   

3. ความตองการดานสังคม  

4. ความปลอดภัยและมั่นคง  

5. ความตองการของรายกาย 

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

 ข้ันที่ 1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซื่อจะเกิดข้ึนเมื่อผูซื้อตระหนักถึงปญหาหรือ

ความตองการของตนเอง 

 ข้ันที่ 2 การคนหาขอมูล ในข้ันนี้ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพื่อตัดสินใจ ในข้ันแรกจะ

คนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน เพื่อนํามาใชในการประเมินทางเลือก หากยังไดขอมูลไม

เพียงพอก็ตองหาขอมูลเพิ่มจากแหลงภายนอก 



 

 

20

 

 

 ข้ันที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดรวบรวมไวมาจัดเปน

หมวดหมูและวิเคราะหขอดี ขอเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุมคา

มากที่สุด 

 ข้ันที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผูประเมินจะทราบขอดี 

ขอเสีย หลังจากนั้นบุคคลจะตองตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ ดีที่ สุดในการแก็ปญหา มักใช

ประสบการณในอดีตเปนเกณฑ ทั้งประสบการณของตนเองและผูอ่ืน 

 ข้ันที่ 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ เปนข้ันสุดทายหลังจากการซื้อ ผูบริโภคจะนํา

ผลิตภัณฑที่ซื้อนั้นมาใช และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลิตภัณฑนั้นไปดวย ซึ่งจะเห็นได

วา กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการตอเนื่อง ไมไดหยุดตรงที่การซื้อ 

  

2.2  บทความและงานวิจยัทีเ่กี่ยวของ 

 

2.2.1  บทความเร่ือง “การนําระบบอิเล็กทรอนิกสมาใชในตลาดหลักทรัพย” วารสารศูนยพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส ปที่ 2 ฉบับที่ 9 ประจําเดือนกันยายน 2543 

 

 ตลาดหลักทรัพยไดนําระบบคอมพิวเตอรมาใชในการดําเนินงานของตลาดหลักทรัพย

ต้ังแตป 2534 เปนตนมา โดยเร่ิมในสวนของการซ้ือขายหลักทรัพย การสงมอบ และชําระราคา

หลักทรัพย การจัดเก็บขอมูลของการรับฝากหลักทรัพยและทะเบียนผูถือหลักทรัพย ซึ่งสงผลคือ 

เปนการเพิ่มประสิทธิภาพของการซื้อขายหลักทรัพย เกิดการกระจายฐานของผูลงทุนออกไปอยาง

กวางขวาง  และเปนการเพิ่มความโปรงในและความเปนระเบียบในการซื้อขายหลักทรัพย Internet 

ถูกนํามาประยุกตใชในธุรกิจหลักทรัพย  และไดรับความนิยมเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว ปจจุบันมีหลาย

ประเทศที่ไดนํา Internet มาใชในการซื้อขายหลักทรัพยอยางแพรหลาย เชนประเทศสหรัฐอเมริกา 

เกาหลีใต ไตหวัน ออสเตรเลีย สิงคโปรและฮองกง  

           ตลาดหลักทรัพยไดอนุญาตใหบริษัทสมาชิกเปดใหบริการซื้อขายหลักทรัพยผาน 

Internet แกผูลงทุน ซึ่งเปนการเพ่ิมทางเลือกในการสงคําส่ังซื้อขายหลักทรัพย เปนการอํานวย

ความสะดวกแกผูลงทุนในการทําการซ้ือขายอยางมีประสิทธิภาพ Internet  ไดเขามามีสวนเพิ่มทั้ง

ทางเลือกและคุณภาพของบริการที่ลูกคาไดรับจากบริษัทสมาชิก ในขณะที่คาคอมมิชชั่นจะมี

แนวโนม ลดตํ่าลงในดานBroker แลว Internet Trading จะเปน Tools ที่สําคัญอยางหนึ่งของ 

Broker ในการวางกลยุทธเพื่อการเติบโตของบริษัทโดยใชกลยุทธทางดานการตลาด และเปน
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เคร่ืองมือในการขยายฐานลูกคาใหกวางขวางมากขึ้น สามารถเปดชองทางในการลงทุนจาก

ตางประเทศไดงาย รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน  

ความเส่ียงและการปองกัน  

 การปองกันเฉพาะที่บริษัทสมาชิกอยางเดียวอาจไมเพียงพอ ผูใชระบบซึ่งก็คือผูลงทุน

เองก็มีสวนสําคัญอยางยิ่งในการรักษาความปลอดภัยของขอมูลของตนเองและระบบโดยรวม โดย

ผูลงทุนที่จะซื้อขายหลักทรัพยผานระบบ Internet ควรเก็บรักษา Username  และ Password ของ

ตนไวเปนความลับ ปจจุบัน Internet Trading ของไทยยังอยูในระยะเร่ิมตน ยังมีโอกาสที่จะ

ขยายตัวไดอีกมากแตทั้งนี้การขยายตัวของเทคโนโลยีสารสนเทศนี้จะตองข้ึนอยูกับปจจัยสนับสนุน

ตางๆโดยปจจัยสําคัญที่ทําให Internet Trading เปนที่นิยมและใชอยางแพรหลาย ประกอบดวย : 

Broker ประสิทธิภาพของเครือขาย Internet ผูลงทุน และการสนับสนุนของภาครัฐ อนาคตของ 

Internet Trading ตลาดหลักทรัพยไดมี โครงการพัฒนาระบบรับคําส่ังซื้อขายหลักทรัพยทาง 

Internet เพื่อใหบริการแกบริษัทสมาชิกที่สนใจดําเนินธุรกิจดาน Internet Trading โดยเปดโอกาส

ใหสมาชิกทุกรายที่สนใจมารวมใชบริการไดโดยทัดเทียมกัน ผานเครือขายกลาง (Transaction 

Processing Manager) ที่ตลาดหลักทรัพยพัฒนาข้ึนซึ่งมีเสถียรภาพ ความปลอดภัย และ

ประสิทธิภาพสูง และ การจัดทํา Transaction Processing Manager นี้จะชวยลดความเส่ียงและ

คาใชจายดานการลงทุนของสมาชิก แตละรายในการพัฒนาระบบเพ่ือเชี่อมตอกับเครือขาย 

Internet ดวยตนเอง ทําใหเกิด Economy of Scale ตลาดหลักทรัพยยังพิจารณาที่จะปรับ 

Infrastructure เพื่อเปนการลดตนทุนในการใช Technology โดยจะจัดต้ังบริษัทใหม ดําเนินงานใน

ลักษณะ Service Company ที่แยกเปนอิสระ เพื่อเพิ่มความคลองตัวในการบริหารงาน นอกจากนี้

ตลาดหลักทรัพยมีโครงการที่จะ จัดสราง Information Platform โดยใช Internet เปนชองทางใน

การเผยแพรขอมูลของ Non-listed Companiesซึ่งชวยใหบริษัทดังกลาวสามารถใชเปนชองทางใน

การระดมทุนไดเพิ่มข้ึนอีกทางหนึ่ง อันเปนสวนชวยในการพัฒนาตลาดแรกของประเทศไทยได

ตอไปจะเห็นไดวาอนาคตการซ้ือขายหลักทรัพยผาน Internet ตลอดจนการนํา Internet มาใชใน

เชิงธุรกิจจะยิ่งมีการแขงขันที่สูงมากข้ึน 

 

 

 



 

 

22

 

 

2.2.2 บทความการสัมมนาเรื่อง “บทบาทของพาณิชยอิเล็กทรอนกิสตอภาคการเงนิ การธนาคาร

และการลงทุน” 

 

 จัดโดย ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและ

คอมพิวเตอรแหงชาติ รวมกับธนาคารแหงประเทศไทย ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย และ

สํานักงานคณะกรรมการสงเสริมการลงทุน    บทความนี้กลาวถึงในปจจุบันพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

(E-commerce) ไดกาวเขามามีบทบาทสําคัญในวงการธุรกิจทั่วโลก และมีแนวโนมที่จะขยาย

ตัวอยางตอเนื่องทดแทนรูปแบบการคาแบบเกา อยางไรก็ตาม การคาแบบ E-commerce จะ

ประสบความสําเร็จไดตองไดรับความรวมมือกันทั้งภาครัฐบาลและเอกชน โดยเฉพาะในเร่ือง

การเงิน การธนาคารและการลงทุน ซึ่งสรุปใจความในดานการลงทุนดังนี้ 

 

นโยบาย Internet Tradingของตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย 

1. Internet กับธุรกิจหลักทรัพย 

 ตลาดหลักทรัพยไดอนุญาตใหบริษัทสมาชิกเปดใหบริการซื้อขายหลักทรัพยผาน 

Internet แกผูลงทุนเพิ่มเติมจากวิธีการสั่งซื้อขายทางโทรศัพทต้ังแตวันที่ 10 มกราคม 2543 โดยผู

ลงทุนสามารถเรียกดูขอมูลเกี่ยวกับบทวิเคราะห ขอมูลการซื้อขายในอดีต ขาวสารตางๆ ที่มีผลตอ

การตัดสินใจลงทุน เปน Real Time  ผูลงทุนสามารถสงคําส่ังซื้อขายผาน Internet สําหรับการซ้ือ

ขายหลักทรัพยทุกประเภท ทั้งในตลาดหลักทรัพย และตลาดหลักทรัพย MAI โดยผูลงทุนสามารถ

ระบุราคาที่ตนตองการซื้อขายได เมื่อการซ้ือขายไดรับการจับคู ระบบจะแจงกลับ หรือ confirm ให

ผูลงทุนทราบในทันที  สวนการชําระราคาและสงมอบหลักทรัพยใหทําผานสมาชิก  ปจจุบัน 

Internet Trading ของไทยยังอยูในระยะเร่ิมตน และยังสามารถขยายตัวอยางตอเนื่อง อยางไรก็

ตาม ตลาดหลักทรัพยไดใหการสนับสนุนธุรกิจหลักทรัพยที่มีบริการ Internet Trading โดยไดผอน

คลายกฎเกณฑการซื้อขายหลักทรัพย ซึ่งทําใหสมาชิกมีความคลองตัวในการคิดคนบริการใหม ๆ 

ใหแกลูกคา และใหแนวทางปฏิบัติแกสมาชิก อาทิ การเปดเสรีคาคอมมิชชั่น และการผอนคลาย

กฎเกณฑดานการรับ Internet Account 

2. ขอดีของ Internet Trading 

- เปดบัญชี Online สะดวกและงายกับผูที่จะลงทุน 

- สามารถศึกษาขอมูล เพื่อชวยในการตัดสินใจดวยตัวเองไดจากบทวิเคราะห ขอมูลตลาด       

หลักทรัพย รวมทั้งขาวตางๆ 
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- สามารถสราง Portfolio จําลองได 

- มีระบบเตือน (Alert) 

- สามารถเพิ่มบริการหรือใหขาวสารความรูไดมากข้ึน อาทิสามารถเรียกดูรายการซื้อขายยอนหลัง 

- ลูกคาสามารถทําการซ้ือขายไดเองไดตลอด 24 ชั่วโมง เปนแบบ Real Time โดยใช Internet        

เปนส่ือ 

3. อุปสรรคของการทํา Internet Trading 

- นักลงทุนตองมีความรูทางดาน Internet ภาษาอังกฤษ คอมพิวเตอร และหลักการลงทุน 

- ตองมีคาใชจายในการลงทุนในการติดต้ังอุปกรณตางๆ 

- มีความกังวลเร่ืองความปลอดภัยของขอมูล 

- กฎเกณฑตางๆ ของทางการที่เปนอุปสรรคในการทํา Internet Trading 

4. อนาคต Internet Trading ของไทย 

 ตลาดหลักทรัพยไดมีโครงการในการพัฒนา Internet Trading อยางตอเนื่อง เพื่อ

เพิ่มความสามารถในการแขงขัน และใหทันกับการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วของโลก ดังนี้ 

(1) พัฒนาระบบคําส่ังซื้อขายหลักทรัพยทาง Internet โดยเปดโอกาสใหสมาชิกทุกรายที่สนใจรวม

ใชบริการผานเครือขายกลาง (Transaction Processing Manager) เพื่อลดความเสี่ยงและ

คาใชจายดานการลงทุนของสมาชิกในการพัฒนาระบบ Internet ดวยตนเอง 

(2) ปรับปรุง Infrastructure เพื่อเปนการลดตนทุนในการใชเทคโนโลยี โดยการจัดต้ังบริษัทใหม 

ดําเนินงานในลักษณะ Service Company ที่แยกเปนอิสระ เพื่อเพิ่มความคลองตัวในการ

บริหารงาน และขยายขอบเขตการใหบริการดาน Back Office ของ Broker ตอไป 

(3) โครงการสราง Information Platform โดยใช Internet เปนชองทางในการเผยแพรขอมูล เพื่อ

ชวยใหบริษัทดังกลาวสามารถใชเปนชองทางในการระดมทุนไดเพิ่มข้ึน 

 

2.2.3  บทความเร่ือง “คอหุนเนนความปลอดภัยซ้ือขายผานอินเทอรเน็ต” หนังสือพิมพแนวหนา 

Section โลกธุรกิจ/หุน-การเงิน-ประกัน ฉบับวันที่ 6 ธันวาคม 2549   

 
 บริษัทเซ็ทเทรด ดอทคอม จํากัด  ไดสํารวจความพึงพอใจผูใชระบบการซื้อขาย

หลักทรัพยผานอินเทอรเน็ต 2 กลุม  คือ  ผูลงทุนที่ใชระบบเซทเทรดผานโบรกเกอรที่เปนสมาชิก  

และโบรกเกอรสมาชิกของเซทเทรด   เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อขายหลักทรัพยผานอินเตอรเนต 

ความพึงพอใจของผูใชงาน  พบวาผูลงทุนที่ใชระบบเซทเทรดผานโบรกเกอรที่เปนสมาชิกพอใจกับ
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บริการสูงถึง 84.9%  สวนโบรกเกอรสมาชิกของเซทเทรด  พอใจในบริการที่ไดรับจากเซทเทรด 

97.9%  โดยการศึกษาคร้ังนี้เปนการตอบแบบสอบถามทางอินเทอรเน็ตที่มีผูเขาตอบทั้งส้ิน 2,125  
คน  และจากโบรกเกอร 25 บริษัท 
 ผลการวิจัยพฤติกรรมการเลือกลงทุนผานอินเทอรเน็ตของผูลงทุนทั่วไป  พบวากลุมที่

เลือกการใชบริการซื้อขายผานอินเทอรเน็ต 42% มีเหตุผลหลัก คือ สามารถทํารายการไดดวย

ตนเอง และปจจัยที่คํานึงถึงเปนอันดับแรก คือ ความปลอดภัยของระบบ ขณะที่กลุมที่ไมเคยซ้ือ

ขายหลักทรัพยผานอินเตอรเนต 58% ใหเหตุผลวาไมมั่นใจในความปลอดภัย และปจจัยที่จะทําให

ผูลงทุนตัดสินใจซื้อขายผานอินเทอรเน็ตก็คือ เมื่อมั่นใจวามีความรูในการวิเคราะหหลักทรัพย

เพียงพอสําหรับการตัดสินใจซื้อขายดวยตนเอง 
 ทั้งนี้พบวาผูลงทุนคํานึงถึงความปลอดภัยของระบบเปนสําคัญ และปจจัยที่จะทําให

หันมาใชบริการ  คือความรูและขอมูลที่เพียงพอตอการตัดสินใจซื้อขายหลักทรัพยดวยตนเอง  

บริษัทจะนําขอมูลดังกลาวไปพัฒนาวางแผนการตลาด  ปรับปรุงบริการ  และเนนการสรางความรู

ความเขาใจและการใหขอมูลประกอบการตัดสินใจซื้อขายอยางพอเพียงตอไป 

 

2.2.4  บทความเร่ือง “STOCK IN YOUR HAND”วารสาร MONEY & WEALTH ฉบับประจําเดือน

มกราคม 2550 

 

 จากจํานวนนักลงทุนไทยที่มีอยูราว 300,000 คน มีเพียง 3,000-4,000 คนเทานั้นที่

คุนเคยกับการซ้ือขายหลักทรัพยผานมือถือ   ในขณะที่จํานวนนักลงทุนที่ซื้อขายผานอินเทอรเน็ต

แมวาจะมีจํานวนเพิ่มมากข้ึน แตก็ยังไมมากมายนักเมื่อเทียบกับการซื้อหุนผานนายหนา 

 การที่ตัวเลขนักลงทุนในกลุมนี้ยังไมโต  เร่ืองเทคโนโลยีใหมๆ ไมใชปญหาหลัก แต

ความกังวลเร่ืองคาบริการตางหากที่เปนกําแพงสําคัญเพราะการเชื่อมตอ GPRS เพื่อใช

อินเทอรเน็ตผานมือถือตองเสียคาใชจายนาทีละ 1 บาท ถาตองการดูขอมูลตลอด 8 ชั่วโมง ตอง

เสียคาใชจายถึงวันละ 480 บาท หรือแมแตการสงขอมูลหุนผาน SMS มีคาใชจายอีกคร้ังละ 3 

บาท ทําใหนักลงทุนกังวลกับคาใชจายที่เกิดข้ึน 

 คายเอไอเอส  หนึ่งในผูนําธุรกิจส่ือสารไรสายจึงจับมือกับบล.กิมเอ็ง โบรกเกอรราย

ใหญที่มีสวนแบงการตลาดสูงสุด เปดตัว “ซิมกิมเอ็ง” ซิมการดรุนใหม พรอมแพ็คเกจ GPRS เอา

ใจนักลงทุนที่มีไลฟสไตลแบบ Wireless โดยเฉพาะ ซึ่งเปนนวัตกรรมใหมที่ไดรับการพัฒนาข้ึนมา  

เพื่อตอบโจทยในเร่ืองการสื่อสารไรสายและผนึกเอาการลงทุนเขาไวดวยกัน 
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 สมชัย  เลิศสุทธิวงศ  ผูชวยกรรมการผูอํานวยการสวนงานธุรกิจส่ือสารไรสาย บมจ.

แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส (AIS) กลาววา “เอไอเอส จีเอสเอ็มไดพัฒนาบริการใหมๆ โดยนําเอา

เทคโนโลยีไรสายเขามาประยุกตใชใหสอดคลองกับพฤติกรรมของลูกคา ที่สําคัญตองสามารถ

ตอบสนองรูปแบบการใชชีวิต การทํางาน หรือแมแตไลฟสไตลไดอยางสอดคลองกลมกลืน ให

ลูกคาไดรับประโยชนจากการใชบริการมือถือมากที่สุด”    

 นอกจากกลุมลูกคา Mass และกลุมลูกคาองคกรแลววันนี้เอไอเอสยังมุงขยายไปสู

ลูกคาที่มีความตองการเฉพาะดาน ทั้งกลุมนักลงทุนในตลาดหุนที่มีความตองการเขาถึงขอมูลแบบ

เรียลไทม ซึ่งปกติการดูขอมูลเหลานี้ตองไปนั่งที่หองคา หรือไมก็ดูจากส่ืออ่ืนๆ ซึ่งขอมูลที่ไดก็

อาจจะไมเรียลไทม ประกอบการไปหองคาจะทําใหนักลงทุนไมสามารถทํากิจวัตรในชีวิตประจําวัน

อ่ืนๆ ได 

 นี่จึงเปนกาวแรกที่เอไอเอสเร่ิมรุกตลาดเฉพาะกลุมอยางเต็มตัว เร่ิมตนที่การนําขอมูล

หุนมาไวในโทรศัพทมือถือ เพื่อใหผูใชบริการสามารถเปดดูขอมูลและสงคําส่ังซื้อขายไดอยาง

สะดวก รวดเร็ว ถูกตอง ทุกที่ทุกเวลา  จุดขายสําคัญไมไดมีแคการเปดตัวซิมการดมือถือใหม

เทานั้น  แตดวยโปรโมชั่นจูงใจอยางแพ็คเกจ GPRS แบบ Unlimited ก็เปนอีกส่ิงหนึ่งที่ผูบริหารเอ

ไอเอสย้ําวาทําเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 

 “แพ็คเกจ GPRS ของเราจะชวยลดความกังวลเกี่ยวกับคาใชบริการอินเทอรเน็ตผาน

มือถือ ดวยเครือขายไรสายอัจฉริยะที่ผนึกกําลังเขากับศักยภาพในการทําแอพพลิเคช่ันดูขอมูลหุน

ที่สมบรูณแบบ รองรับกับอุปกรณทุกประเภทของ บล.กิมเอ็ง นักลงทุนจึงสามารถเขาไปดูขอมูลหุน

ผานมือถือไดโดยไมตองเสียคาบริการเปนรายคร้ังเพราะระบบ IP Gateway ที่มีอยูสามารถแยก

และจับพฤติกรรมการใช GPRS ไดวาการเช่ือมตอของลูกคาในแตละคร้ังนั้นกําลังใชบริการ

ประเภทใดอยู ดังนั้นจึงจัดแพ็คเกจ GPRS ไดในราคาที่เหมาะสม”  และแนนอนวาในอนาคตอัน

ใกล  เอไอเอสจะยังมีบริการใหมๆ รวมกับ บล.กิมเอ็ง นอกจากนี้ยังพรอมทํางานรวมกับพันธมิตร 

Segment อ่ืนๆ อีก  ซึ่งนาจะทยอยเปดตัวตามมาอยางตอเนื่องต้ังแตป 2550 เปนตนไป 

 ดานนายมนตรี  ศรไพศาล ประธานเจาหนาที่บริหาร บล.กิมเอ็ง (ประเทศไทย) กลาว

วาบริษัทใหความสําคัญกับการเปนผูนํานวัตกรรมใหมๆ ดานการซ้ือขายหุนมาโดยตลอด และ

เล็งเห็นวาขอมูลขาวสารเกี่ยวกับหุนที่สดและทันสถานการณเปนเร่ืองสําคัญตอจังหวะการลงทุน 

อีกทั้งกระแสความนิยมดานซ้ือขายผานอินเทอรเน็ตก็เร่ิมเปนที่นิยมมากข้ึน สําหรับลูกคายุคใหมที่

ชอบดูราคาหุนแบบเรียลไทม (Trigger) นาจะไดประโยชนมากเสมือนหนึ่งนั่งอยูในหองคา ดูราคา

หุนและยังสามารถสงคําส่ังซื้อขายหุนไดแบบไมจํากัด 
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การรวมมือกันในคร้ังนี้  เหลาผูบริหารจากทั้ง 2 คาย หวังที่จะไดขยายฐานลูกคาเพิ่มข้ึน ในปจจุบัน

 บล.กิมเอ็ง มีฐานลูกคาอยูราว 70,000 คนในจํานวนนี้ มีนักลงทุน 10,000 รายตอ

วันที่มีพฤติกรรมการซื้อขายหลักทรัพยผานอินเทอรเน็ต และมีเพียง 3,000 รายเทานั้นที่นิยมซื้อ

ขายหุนผาน Pocket PC หรือ PDA Phone เมื่อเทียบกับจํานวนนักลงทุนในประเทศที่มีอยูราว 

300,000 คน ซึ่งถือวายังพื้นที่ใหโตไดอีกมาก 

 “การยอหองคามาไวในมือถือ” จึงเปนการปูทางสูการขยายฐานลูกคาทั่งสองคาย

เพราะเอไอเอสเองก็หวังที่จะไดลูกคาจากกิมเอ็งใหเขามาใชบริการเอไอเอสเพ่ิมมากข้ึน ในขณะที่ 

บล.กิมเอ็งเองจะไดลูกคาจากเอไอเอส ที่สนใจดานการลงทุนใหมาเปนพอรตและเปนลูกคา แบง 

Share กันไปคนละ 50% จึงเรียกวา Win-Win ทุกฝาย 

 อยางไรก็ตาม เปาหมายจํานวนนักลงทุนที่จะกระโดดเขามาเลนหุนผานมือถือที่

ผูบริหารทั้งสองคายมองไว คือ 10-20% ของจํานวนนักลงทุนทั้งหมด หรือประมาณ 30,000 – 

60,000 คน อาจจะดูเปนตัวเลขที่หางไกลนัก ถาเทียบกับจํานวนฐานลูกคาที่มีอยูในปจจุบันแต

ผูบริหารทั้งสองคายก็ยังมั่นใจวา การตอบรับจากลูกคาและระยะเวลาจะเปนเครื่องพิสูจน

ความสําเร็จคร้ังนี้เอง 


