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บทคดัย่อ 

 
 การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรม
ทางการเงินผ่านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานครโดยศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และ
ศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจใชบ้ริการท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด 
 กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้ในการศึกษา คือ ประชากรทั่วไปในเขตกรุงเทพมหานครท่ีใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (สามารถใชง้านอินเตอร์เน็ตได)้ และมีบญัชีออมทรัพยก์บัธนาคารพาณิชย ์จ านวน 
400 คน สถิติท่ีใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การ
วเิคราะห์ความแตกต่างใชก้ารทดสอบ Independent Samples t-test กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมี 2 กลุ่ม และการ
วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ใชก้ารทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมากกวา่ 2 กลุ่ม 
ถา้พบความแตกต่างจะทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธี Least Significant Difference (LSD) 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 ผลการศึกษาพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 31-40 ปี ระดับ
การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดต่้อเดือน 20,001-40,000 
บาท พบวา่ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้นมีผลต่อการใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงิน
ผา่นโทรศพัท์เคล่ือนท่ีอยู่ในระดบัมาก ความจ าเป็นและความตอ้งการในการใช้บริการมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายและการบริการ แรงจูงใจในการตดัสินใจใชบ้ริการมีผลต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ และกระบวนการ การเรียนรู้ในการใช้บริการมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 
ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด การตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงิน 
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ABSTRACT 
 

The purpose of this independent study was to study the factors affecting the decision to 
use the mobile banking service in Bangkok and to study the demographic factors and other factors 
affecting the decision to use the service which affects the marketing mix.  

The samples consisted of 400 participants who live in Bangkok using mobile banking 
service (connecting to the Internet) and having a saving account with the commercial banks. 
Descriptive statistics used for data analysis were frequency, percentage, mean, and standard 
deviation. According to statistics used for hypothesis testing, the Independent Sample t-test was 
used to investigate the difference between two independent groups while One-way ANOVA was 
used to determine the differences between three or more independent groups. If any difference was 
found, Least Significant Difference (LSD) was then used to determine the minimum difference 
between any two means, at the 0.05 significant level. 

The results of the independent study revealed that the majority of the participants were 
male, ages ranging from 31 to 40 years old while the level of education was mostly Bachelor’s 
degree. Besides, most of them were employees of private companies with the monthly income 
approximately between 20,001 to 40,000 Baht. The seven factors of the marketing mix affect the 
use of mobile banking services were high level in all aspects. Needs affected the marketing mix in 
terms of place. Moreover, motivations in making decision to use the service affected the marketing 
mix in terms of product and process. Finally, learning affected the marketing mix in terms of 
process.   
Keywords : Marketing mix, Decision to use the mobile banking service 
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ท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นความจ าเป็นและความตอ้งการ     45 
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สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี            หนา้ 
 4.27 แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นแรงจูงใจในการตดัสินใจ     47 
 4.28 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างแรงจูงใจในการตดัสินใจใช้บริการกบัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์       49 
 4.29  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างแรงจูงใจในการตดัสินใจใช้บริการกบัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ       50 
 4.30 แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นการรับรู้ในการใชบ้ริการ     51 
 4.31 แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นการเรียนรู้ในการใชบ้ริการ     53 
 4.32 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งการเรียนรู้ในการใชบ้ริการกบัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นกระบวนการ        54 
 4.33 แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นครอบครัว       55 
 4.34 แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด 
  ท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นสภาพแวดลอ้มทางสังคม     57 
 4.35 แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด 
  ท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นธุรกิจ       58 
 4.36 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั       59 
 



บทที ่1 
 

บทน า 
 

1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีโทรคมนาคมและการส่ือสารไดส่้งผลต่อการด าเนินธุรกิจ
ทางด้านการเงินการธนาคารโดยเฉพาะอย่างยิ่งธนาคารพาณิชย์ซ่ึงจ าเป็นต้องมีการปรับปรุง
เปล่ียนแปลงและพฒันาตนเองเพื่อการแข่งขนัการน าเทคโนโลยีดา้นการส่ือสารเขา้มาช่วยด าเนินงาน
โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อลดตน้ทุนการด าเนินงานของธนาคารและพฒันาขีดความสามารถเพื่อสร้าง
โอกาสในการแข่งขนัไดอ้ย่างเต็มท่ีดงันั้นธนาคารทางอินเตอร์เน็ตจึงเกิดข้ึนเพื่อตอบสนองการปรับ 
กลยุทธ์ในการให้บริการของธนาคารพาณิชยซ่ึ์งมุ่งเนน้ความส าคญัในการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคให้มาก
ยิ่งข้ึนเป็นการขยายฐานลูกค้าการให้บริการท่ีครอบคลุมทั่วถึงทั้งยงัเป็นการสร้างคุณค่าในการ
ให้บริการซ่ึงก่อให้เกิดความประทบัใจและส่งผลต่อความจงรักภกัดีต่อการใช้บริการจากธนาคาร
ต่อไปในอนาคต 
 ธนาคารทางอินเตอร์เน็ต (Internet banking) เป็นธุรกรรมการเงินบนอินเตอร์เน็ตรูปแบบ
หน่ึงสามารถใชง้านไดผ้า่นทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ตเขา้ใชบ้ริการโดยการผา่นเวบ็ไซตข์องธนาคารท่ี
ใหบ้ริการเปิดใหบ้ริการในดา้นบญัชีเงินฝากซ่ึงสามารถตรวจสอบรายละเอียดของบญัชี เช่น สอบถาม
ยอดคงเหลือบริการช าระเงินไม่วา่จะเป็นค่าสาธารณูปโภคต่าง ๆ บริการโอนเงินระหวา่งบญัชีท่ีโอน
ไดท้ั้งบญัชีกระแสรายวนัและบญัชีออมทรัพยส์ามารถตรวจสอบบญัชีตนเองหรือโอนเงินเขา้บญัชี
ของบุคคลอ่ืนก็ไดบ้ริการดา้นเช็คบริการสอบถามสถานะเช็คหรืออายดัเช็คและบริการอ่ืน ๆ ปัจจุบนัมี
หลายธนาคารในประเทศไทยท่ีเปิดให้บริการธนาคารผา่นอินเตอร์เน็ตเช่น ธนาคารไทยพาณิชยจ์  ากดั 
(มหาชน) ธนาคารกรุงเทพจ ากดั (มหาชน) ธนาคารกสิกรไทยจ ากดั (มหาชน) ธนาคารกรุงศรีอยุธยา
จ ากดั (มหาชน) ธนาคารทหารไทยจ ากดั (มหาชน) และธนาคารกรุงไทยจ ากดั (มหาชน) ซ่ึงธนาคารท่ี
ไดเ้ปิดใหบ้ริการประเภทน้ีต่างพยายามปรับปรุงคุณภาพการใหบ้ริการธนาคารทางอินเตอร์เน็ตของตน
เพื่อการแข่งขนั และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

ในยคุท่ีเทคโนโลยขีองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไม่เพียงแค่การโทรเขา้และรับสายเท่านั้นมีการน า
นวตักรรมใหม่ ๆ เขา้มาให้บริการอาทิ การท าธุรกรรมการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีซ่ึงแนวทางน้ีจะ
ท าให้ผูใ้ชบ้ริการสามารถโอนเงินหรือช าระค่าบริการต่าง ๆ ไดโ้ดยท่ีผูใ้ชบ้ริการไม่จ  าเป็นตอ้งไปท า
ธุรกรรมท่ีสาขาธนาคารอีกต่อไปสามารถท าธุรกรรมทางการเงินไดส้ะดวก ทุกท่ีทุกเวลา ตามความ
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ตอ้งการของผูใ้ช ้ไม่ยุง่ยากซบัซ้อนในการใชง้านโดยสามารถใชง้านไดผ้า่นทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ี
สามารถต่ออินเตอร์เน็ตหรือ WI-FI ได ้ซ่ึงการเขา้ใชง้านสามารถเขา้ใชง้านได้ดว้ยแอพพลิเคชัน่ของ
ทางธนาคารอีกทั้งยงัช่วยแก้ปัญหาการเข้าไม่ถึงการบริการทางการเงินของผูท่ี้ไม่สะดวกในการ
เดินทางไปท าธุรกรรมทางการเงินได้เป็นอย่างดี เพราะกลุ่มคนผูส้นใจท่ีจะใช้บริการท าธุรกรรม
ทางการเงินโดยเฉพาะในพื้นท่ียา่นเศรษฐกิจ อาจจะไม่ไดรั้บความสะดวกในการเดินทางหรืออาจไม่มี
เวลาวา่งเน่ืองจากสภาวะหนา้ท่ีการงานและสภาพแวดลอ้มโดยรวมการใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงิน
ผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีจึงเป็นอีกทางเลือกของผูท่ี้สนใจใช้บริการ อีกทั้งระบบรักษาความปลอดภยั
และความลับของลูกคา้ของธนาคารผูใ้ห้บริการท าให้ผูใ้ช้สามารถไวว้างใจและเช่ือมัน่ในการท า
ธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีได ้

บริการธุรกรรมทางการเงินผ่านโทรศัพท์เคล่ือนท่ีเร่ิมได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก
เน่ืองจากสะดวกและรวดเร็วการใช้งานท่ีง่ายโดยกลุ่มท่ีนิยมใช้บริการน้ีผูว้ิจยัคาดว่าส่วนใหญ่น่าจะ
เป็นกลุ่มช่วงวยัท างานจึงเป็นประเด็นท่ีน่าสนใจและศึกษาคน้ควา้เพิ่มเติมเป็นอย่างยิ่งว่าในปัจจุบนั
ปัจจยัในการตดัสินใจใช้บริการธุรกรรมทางการเงินผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเป็นอย่างไรมีอะไรบา้งท่ี
เก่ียวขอ้งและส่งผลต่อผูใ้ห้บริการและผูใ้ชบ้ริการ เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปพฒันาการบริการธุรกรรมทาง
การเงินผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ของผูใ้ห้บริการ และทราบปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจใช้
บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวิเคราะห์เพื่อให้การบริการของ
ธนาคารไดเ้ป็นไปตามความตอ้งการของลูกคา้และตรงตามกลุ่มเป้าหมาย เพื่อเพิ่มฐานลูกคา้และการ
แข่งขนั 
 
1.2  วตัถุประสงค์การวจัิย 

เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดทั้ง
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และปัจจยัทางดา้นการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 
1.3  สมมติฐานการวจัิย 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่าง
กนั 

2. ปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
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1.4  ขอบเขตของการวจัิย 
 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี ได้แก่ประชากรทั่วไปในเขตกรุงเทพมหานครท่ีใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (สามารถใชง้านอินเตอร์เน็ตได)้ และมีบญัชีออมทรัพยก์บัธนาคารพาณิชย ์ 
 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิยคร้ังนี ้
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ได้แก่ ประชากรท่ีใช้บริการธุรกรรมทางการเงินผ่าน
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานครท่ีอยูใ่นช่วงวยัท างาน ค านวณขนาดประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใช้ในการวิจยัโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความผิดพลาดสูงสุดท่ีจะเกินข้ึน 5% หรือ 0.05 ได้
ขนาดตัวอย่างจ านวน 406 คน ซ่ึงจะใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ค  านึงถึงความน่าจะเป็น (Non–
Probability Sampling) และใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อให้เคร่ืองมือ
ในการวจิยัท่ีไดมี้การกระจายตวัไปสู่ผูใ้ชบ้ริการดงักล่าวในวงกวา้งมากข้ึน ผูว้ิจยัจะท าแบบสอบถามโดย
แบ่งเป็น 2 ส่วน ๆ คือส่วนแรกจะท าเป็นแบบสอบถามกระดาษอีกส่วนจะท าเป็นแบบสอบถาม
ออนไลน ์
 ตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษา  
 การศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน
เขตกรุงเทพมหานคร มีตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคือตวัแปรอิสระ (Independent  variables)ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 ปัจจยัดา้นการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็นปัจจยัภายในจะพิจารณาท่ีความจ าเป็น
และความตอ้งการ แรงจูงใจการรับรู้การเรียนรู้ปัจจยัภายนอกประกอบไปดว้ย ครอบครัวสังคมการ
ติดต่อธุรกิจส่วนสภาพทางเศรษฐกิจ วฒันธรรม สภาพแวดลอ้มจะไม่น ามาพิจารณาเน่ืองจากสภาพ
ทางเศรษฐกิจส่วนใหญ่เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภควา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือโดยสภาพเศรษฐกิจ
เป็นตวัก าหนดซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีจะพิจารณาท่ีสภาพเศรษฐกิจอยูใ่นภาวะปกติ วฒันธรรม
เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือว่าเป็นส่ิงท่ีดีและยอมรับปฏิบติัมาเพื่อให้สังคมด าเนินและมีการ
พฒันาไปไดด้ว้ยดีบุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและปฏิบติัตาม ซ้ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ท่ีว่าการตดัสินใจในการใช้บริการจะไม่สามารถน าวฒันธรรมมาเป็นตวัก าหนดได้ สภาพแวดลอ้ม 
ส่วนมากเก่ียวกบัเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไปซ่ึงไม่ส่งผลในงานวจิยั 
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 ตัวแปรอสิระ (Independent variables)  
 1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
 1.1 เพศ 
 1.2 อาย ุ
 1.3 อาชีพ 
 1.4 ระดบัการศึกษา 
 1.5 รายไดต่้อเดือน 
 2. ปัจจยัดา้นการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 2.1 ความจ าเป็น ความตอ้งการ ความปรารถนา 
 2.2 แรงจูงใจ 
 2.3 การรับรู้ 
 2.4 การเรียนรู้ 
 2.5 ครอบครัว 
 2.6 สังคม 
 2.7 การติดต่อธุรกิจ 
 ตัวแปรตาม (Dependent  variables)  
 3. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 3.1 ผลิตภณัฑ ์
 3.2 ราคา 
 3.3 การจดัจ าหน่าย 
 3.4 การส่งเสริมการตลาด 
 3.5 บุคคล 
 3.6 รูปแบบการน าเสนอ 
 3.7 กระบวนการ 
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1.5  กรอบแนวคิดในการวจัิย 
 
        ตัวแปรอสิระ       
              ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1.1 กรอบความคิดในการวจิยั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
-เพศ 
-อาย ุ
-อาชีพ 
-ระดบัการศึกษา 
-รายไดต้่อเดือน 

 
 
 

ปัจจยัดา้นการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
-ความจ าเป็น ความตอ้งการ  
 ความปรารถนา 
-แรงจูงใจ 
-การรับรู้ 
-การเรียนรู้ 
-ครอบครัว 
-สงัคม 
-การติดต่อธุรกิจ 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 

-ผลิตภณัฑ ์
-ราคา 
-การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
-การส่งเสริมการตลาด 
-บุคคล 
-รูปแบบการน าเสนอ 
-กระบวนการ 
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1.6  ค าจ ากดัความในการวจัิย 
 1. ธุรกรรมการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี หมายถึง การท าธุรกรรมเฉพาะทางดา้นการเงินท่ี
ท ากบัธนาคารพาณิชยใ์นประเทศไทยผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีสามารถเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตได ้
 2. ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูท่ี้ใชธุ้รกรรมการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ หมายถึง ข้อมูลส่วนตัวของผู ้ตอบแบบสอบถาม
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน 
 4. การตดัสินใจ หมายถึง ปัจจัยหรือส่ิงกระตุ้นท่ีเป็นเหตุอันจูงใจให้เกิดการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ อาจเกิดจากเหตุจูงใจดา้นเหตุผลหรือจิตวทิยา 
 5. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีช่วยให้การด าเนินธุรกิจดา้นการตลาดบรรลุ
จุดประสงคข์ององคก์ร 
 
1.7  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1. ทราบปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใช้บริการธุรกรรมการเงินผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีของ
ผูบ้ริโภคช่วยให้การด าเนินการของธนาคารตอบสองตามความตอ้งการตามกลุ่มของลูกคา้ไดช้ดัเจน 
เพื่อการบริการ ขยายฐานลูกคา้ และแข่งขนักบัธนาคารอ่ืนได ้
 2. การน าเอาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเขา้มาใช้งานดา้นธุรกรรมการเงินเป็นช่องทางในการเพิ่ม
รายไดใ้หก้บัธนาคารท่ีส าคญัอีกช่องทางหน่ึงนอกเหนือจากการใหบ้ริการท่ีสาขาของธนาคาร 
 3. ทราบถึงปัจจยัความต้องการของลูกค้า ข้อเสนอแนะ ในการใช้บริการธุรกรรมทาง
การเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการพฒันากลยทุธ์ เพื่อขยายฐานลูกคา้ในอนาคต 
 4. พฒันาเทคโนโลยแีละคิดคน้บริการใหม่ ๆ ตลอดจนการใชง้านไดต้รงตามกลุ่มเป้าหมาย
เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัในการใหบ้ริการดา้นการเงิน 
 

 
 
 
 
 

 



บทที ่2 
 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการธุรกรรมทางการเงินผ่านโทรศัพท ์
เคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานครผูศึ้กษาขอเสนอเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

 2.1 แนวความคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ 
 2.2 แนวคิดทฤษฎีการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 2.3 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1  แนวความคิดและทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 
 พรทิพย ์ วรกิจโภคาทร (2529 : 312-315) กล่าววา่ ประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะของแต่

ละบุคคลจะแตกต่างกนัไปโดยความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตร์มีผลให้มีอิทธิพลต่อการส่ือสาร 
ซ่ึงอาจจ าแนกออกเป็นกลุ่มคือ 

 1. เพศ (Sex) มีงานวิจยัท่ีพิสูจน์ว่า คุณลกัษณะบางประการของเพศชายและเพศหญิงท่ี
ต่างกนัจะส่งผลให้การส่ือสารของชายและหญิงต่างกนั เช่น การวิจยัเก่ียวกบัชมภาพยนตร์โทรทศัน์
ของเด็กวยัรุ่น พบวา่เด็กวยัรุ่นชายสนใจภาพยนตร์สงครามและจารกรรมมากท่ีสุดส่วนเด็กวยัรุ่นหญิง
สนใจภาพยนตร์วทิยาศาสตร์มากท่ีสุด แต่ก็ยงัมีงานวิจยัหลายช้ินท่ีแสดงวา่ชายและหญิงมีการส่ือสาร
และรับส่ือไม่ต่างกนั 

 2. อายุ (Age) การจะสอนผูท่ี้มีอายุต่างกนัให้เช่ือฟังหรือเปล่ียนแปลงทศันคติหรือเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมนั้นมีความยากง่ายต่างกนั ยิ่งมีอายุมากกว่าท่ีจะสอนให้เช่ือฟังให้เปล่ียนทศันะคติและ
เปล่ียนพฤติกรรมก็ยิ่งยากข้ึน การวิจยั โดย ซี.เมเบิล (C.Maple) และ ไอ แอล เจนิส และดีเรฟ์ (I.L.Janis 
and D.Rife) ไดท้  าการวิจยัและไดใ้ห้ผลสรุปว่าการชกัจูงจิตใจหรือโน้มนา้วจิตใจของคนจะยากข้ึน
ตามอายุของคนท่ีเพิ่มข้ึนดว้ย อายุยงัมีความสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกบัข่าวสาร และส่ืออีกดว้ย เช่น ภาษาท่ี
ใช้ในวยัต่างกนั ก็ยงัมีความต่างกนั โดยจะพบว่าภาษาใหม่ ๆ แปลก ๆ จะพบในคนหนุ่มสาวสูงกว่า
ผูสู้งอาย ุเป็นตน้ 
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 3. การศึกษา (Education) การศึกษาเป็นตวัแปรท่ีส าคญัมากท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของการ
ส่ือสารของผูรั้บสาร ดงังานวิจยัหลายช้ินท่ีว่า การศึกษาของผูรั้บสารนั้นท าให้ผูรั้บสารมีพฤติกรรม
การส่ือสารต่างกนัไป เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาสูงจะสนใจข่าวสาร ไม่ค่อยเช่ืออะไรง่าย ๆ และมกั
เปิดรับส่ือส่ิงพิมพม์าก 

 4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ รายได ้เช้ือ
ชาติ ตลอดจนภูมิหลงัของครอบครัว เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรมของบุคคลโดยมี
รายงานหลายเร่ืองท่ีไดพ้ิสูจน์แลว้ว่า ระดบัฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมของมนุษยจ์ะมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติและพฤติกรรมของเขาเหล่านั้น 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2538 : 41) ได้กล่าวไวว้่า การแบ่งส่วนการตลาดตามตวัแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ลกัษณะงานประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญั และสถิติท่ีวดั
ได้ของประชากรช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลักษณะด้านจิตวิทยาและสังคม
วฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้น ขอ้มูลดา้นประชากรจะสามารถ
เขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายคนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมี
ลกัษณะทางจิตวทิยาต่างกนัโดยวเิคราะห์จากปัจจยัดงัน้ี 

 1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนั คือ เพศ
หญิงมีแนวโนม้มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดมี้ความ
ตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอยา่งเดียวเท่านั้น แต่มีความตอ้งการท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
ใหเ้กิดจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกนัอยา่งมาก
ในเร่ืองความคิด ค่านิยมและทศันคติทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคมก าหนดบทบาทและกิจกรรมของ
คนทั้งสองเพศไวต่้างกนั 

 2. อายุ เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม คนท่ี
อายุน้อยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และการมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายุมาก 
ในขณะท่ีคนอายมุากมกัจะมีความคิดอนุรักษนิ์ยม ยึดถือการปฏิบติั ระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้ายกวา่
คนท่ีอายนุอ้ย เน่ืองมาจากผา่นประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะการใชส่ื้อมวลชนก็ต่างกนัคน
ท่ีมีอายมุากมกัจะใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกั ๆ มากกวา่ความบนัเทิง 

 3. การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกต่างกนั คน
ท่ีมีการศึกษาสูงจะได้เปรียบอยา่งมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดีเพราะเป็นผูมี้ความกวา้งขวางและเขา้ใจ
สารได้ดี แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่าย ๆ ถ้าไม่มีหลักฐานและเหตุผลเพียงพอในขณะท่ีคนมี
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การศึกษาต ่ามกัจะใชส่ื้อประเภทวิทยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร์ หากผูมี้การศึกษาสูงมีเวลาวา่งพอก็จะ
ใช้ส่ือส่ิงพิมพ์ วิทยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร์แต่หากมีเวลาจ ากัดก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจากส่ือ
ส่ิงพิมพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน 

 4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได้และสถานภาพทางสังคมของ
บุคคลมีอิทธิพลอย่างส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสารเพราะแต่ละคนมีวฒันธรรมและ
ประสบการณ์ ทศันคติ ค่านิยมและเป้าหมายท่ีต่างกนั ปัจจยับางอย่างท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัผูรั้บสารแต่ละ
คน เช่น ปัจจยัทางจิตวทิยาและสังคมท่ีจะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสาร 

 
2.2  แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมในการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2543 : 139) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีผูบ้ริโภค
ไดรั้บส่ิงกระตุน้ท าให้เกิดความตอ้งการผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิด ผูบ้ริโภคแต่ละรายมีความรู้สึก
นึกคิดท่ีไดรั้บอิทธิพลจาก คุณลกัษณะต่าง ๆ ของตนเอง และสภาพแวดลอ้มภายนอกซ่ึงจะส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจเพื่อท าให้เกิดการตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการต่าง ๆ 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคสามารถไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัหรือส่ิงกระตุน้ท่ีเป็นเหตุอนัจูงใจให้เกิดการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการ อาจเกิดจากเหตุจูงใจดา้นเหตุผลหรือจิตวิทยาก็ไดส้ าหรับผูป้ระกอบ
ธุรกิจปัจจยัดงักล่าวประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

 1. ปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ ความจ าเป็น ความตอ้งการ และความปรารถนาแรงจูงใจบุคลิกภาพ
ทศันคติการรับรู้และการเรียนรู้ 

 2. ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจครอบครัวสังคมวฒันธรรมการติดต่อธุรกิจและ
สภาพแวดลอ้ม 

 ปัจจัยภายใน 
 ปัจจยัภายในเป็นปัจจัยท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคลในด้านความคิดและการแสดงออกซ่ึงมี

พื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่าง ๆ ไดแ้ก่ ความ
จ าเป็นความตอ้งการหรือความปรารถนาแรงจูงใจบุคลิกภาพทศันคติการรับรู้ 

 1. ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (wants) และความปรารถนา (Desires) ความจ าเป็น
ความตอ้งการและปรารถนาเป็นค าท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใชแ้ทนกนัไดซ่ึ้งเราจะใช้
ค  าว่าความตอ้งการในการส่ือสารความเป็นส่วนใหญ่โดยท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึงส่ิงใดของบุคคลจะ
เป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ คือเม่ือเกิดความจ าเป็นหรือความตอ้งการ
วา่ในดา้นร่างกายหรือจิตใจข้ึนบุคคลก็จะหาทางท่ีจะสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการนั้น ๆ  เรา
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อาจจะกล่าวไดว้า่ความตอ้งการของมนุษยห์รือความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นเกณฑ์ส าหรับการตลาด
ยุคใหม่และปัจจยัส าคญัของแนวความคิดทางการตลาด (Marketconceps) นอกจากนั้นยงัเป็นปัจจยั
ส าคัญต่อความอยู่รอดความสามารถในการสร้างก าไรและความเจริญเติบโตของธุรกิจภายใต้
ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดท่ีมีการแข่งขนักล่าวคือธุรกิจตอ้งสามารถท่ีจะก าหนดและตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง (Unfutfilled Needs)ไดดี้กวา่และรวดเร็วกวา่คู่แข่ง
ขนั 

 2. แรงจูงใจ (Motive) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึนและหากปัญหานั้นไม่
รุนแรงเขาอาจจะปล่อยวางไม่คิดไม่ใส่ใจหรือไม่ท าการตดัสินใจใด ๆ แต่หากปัญหานั้น ๆ ขยายตวั
หรือเกิดความรุนแรงยิงข้ึนเขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแก้ไขปัญหาท่ีเกิดข้ึนซ่ึงเป็น
เร่ืองราวท่ีส าคญัท่ีเราตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการและความคิดของผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะสร้างแรงจูงใจใน
การซ้ือสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้

 3. บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจากความคิด
ความเช่ืออุปนิสัยและส่ิงจูงใจต่าง ๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงมีผลต่อการก าหนด
รูปแบบในการสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัซ่ึงเป็นลกัษณะการตอบสนองในรูปแบบ
ท่ีคงท่ีต่อตวักระตุ้นทางสภาพแวดล้อมเช่น การท่ีผูท่ี้มีลักษณะเป็นผูน้ าจะมีการแสดงออก หรือ
ตอบสนองต่อปัญหาดว้ยความมัน่ใจและกลา้แสดงความคิดเห็นเหนือมีความเป็นตวัเองสูงในขณะท่ีผู ้
ท่ีขาดความมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นไดง่้ายจะมีลกัษณะ
เป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 

 4. ทศันคติ (Attiude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของ
บุคคลโดยทัศนคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคล ดังนั้น เม่ือเราต้องการให้บุคคลใด ๆ 
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อนแต่ในความเป็นจริงทศันคติ
เป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงได้ยากเน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจ ดังนั้นการปรับตวัให้เข้ากับ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคยอ่มกระท าไดง่้ายกวา่การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ่ึงตอ้งใชค้วาม
เขา้ใจแรงพยายามและระยะเวลาด าเนินการท่ียาวนาน 

 5. การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระท า
ของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภคคือตอ้งการให้เกิด
การรับรู้ก่อนโดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองค์การให้มีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภคซ่ึงจะ
เป็นการสร้างการยอมรับไดเ้ท่ากบัการสร้างยอดขายนัน่เอง 
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 6. การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งท่ีเกิดจากการรับรู้และ
ประสบการณ์ของบุคคลซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะยาว ดงันั้นหากมีการรับรู้แต่ยงัไม่
มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอย่างค่อนขา้งจะคงท่ีก็ยงัไม่ถือว่าเป็นการ
เรียนรู้ 

 ปัจจัยภายนอก 
 ปัจจยัภายนอกหมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อ

ความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยปัจจยัภายนอก 
 สามารถแบ่งออกเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั 6 ประการไดแ้ก่ 
 1. สภาพทางเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งในรูปของตวั

เงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2. ครอบครัว (Family) การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้บุคคลมีความ

แตกต่างกนัเช่นการตอบสนองต่อความตอ้งการผลิตภณัฑข์องบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจากครอบครัวซ่ึง
ครอบครัวจะมีผลจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกว่าสถาบนัอ่ืน ๆ เน่ืองจากบุคคลจะใช้ชีวิตในวยั
เด็กซ่ึงเป็นวยัซึมซบัและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อใหเ้ป็นนิสัยประจ าของบุคคลไปตลอดชีวติเป็นตน้ 

 3. สังคม (Social) กลุ่มสังคมรอบ ๆ ตวัของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของบุคคลให้
เป็นในทิศทางเดียวกนัของสังคมเพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคมหรือท่ีเรียกวา่กระบวนการ
ขดัเกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยมของสังคม 
(Social Values) และความเช่ือ (Believes) นอกจากน้ีสังคมอาจเป็นไดท้ั้งสังคมอาชีพและสังคม
ทอ้งถ่ิน ท าใหต้อ้งศึกษาถึงลกัษณะของสังคมเพื่อจะทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของสังคมท่ีมีต่อการอยู่
ร่วมกนัของมนุษยโ์ดยเฉพาะบรรทดัฐาน (Norms) ท่ีสังคมก าหนด 

 4. วฒันธรรม (Culture) เป็นวถีิการด าเนินชีวติท่ีสังคมเช่ือวา่เป็นส่ิงดีงามและยอมรับปฏิบติั
มาเพื่อใหส้ังคมด าเนินและมีการพฒันาไปไดด้ว้ยดีบุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยดึถือและปฏิบติัตาม
วฒันธรรมเพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคมโดยวฒันธรรมเป็นกลุ่มของค่านิยมพื้นฐาน (Basic- 
Values) การรับรู้ (Perception) ความตอ้งการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) ซ่ึงเรียนรู้จากการ
เป็นสมาชิกของสังคมในครอบครัวชุมชนและสังคมจึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการด าเนินชีวิตท่ีคน
ส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับประกอบดว้ยค่านิยมการแสดงออกค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือส่ิงของหรือ
แมก้ระทัง่วธีิคิดก็เป็นวฒันธรรมดว้ย 
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 5. การติดต่อธุรกิจ (Business Contact) หมายถึงโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้หรือ
บริการนั้น ๆ สินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อย ๆ ก็จะมีความคุน้เคยซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภคมี
ความไวว้างใจและมีความยินดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น ดงันั้นธุรกิจจึงควรเนน้ในเร่ืองของการท าให้เกิดการพบ
เห็นในตราสินคา้ (Brand Contact) น าสินคา้เขา้ไปให้ผูบ้ริโภคไดพ้บเห็นไดรู้้จกัสัมผสัได้ยินฟังดว้ย
ความถ่ีสูง การสร้างใหบุ้คคลเกิดการเปิดรับ (Exposure) มากเท่าใดก็ยิ่งท าให้ไดป้ระโยชน์มากข้ึนเท่านั้น
ตามหลกัจิตวทิยาท่ีมีอยูว่า่ความคุน้เคยนั้นก่อใหเ้กิดความรัก 

 6. สภาพแวดลอ้ม (Environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป เช่น ความ
แปรปรวนของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้ าหรือเช้ือเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ์ EL Ninyo
และ La Nina เป็นตน้ ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงดว้ยเช่นกนั 

 เราจะเห็นว่าปัจจัยแวดล้อมภายนอกจะมีความส าคัญและอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคอย่างมีนัยส าคญัเพียงแต่องค์ประกอบแต่ละตวัจะมีความรุนแรงและผลกระทบในมิติท่ี
แตกต่างกัน ดังนั้นจึงควรท่ีจะต้องต่ืนตวัและตระหนักถึงความส าคญัโดยติดตามตรวจสอบและ
วเิคราะห์ผลกระทบท่ีมีต่อสินคา้และบริการของเราอยา่งต่อเน่ือง 

 
2.3  แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ (Service Marketing Mix) 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
(Service Mix) ของ Philip  Kotler ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะไดส่้วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดคื้อ  
ส่ิงท่ีผูข้ายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ  
โดยทัว่ไปแลว้ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า 
(Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้นถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือดงันั้น การ
ก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชัดเจน  และง่ายต่อการจ าแนก
ระดบับริการท่ีต่างกนั 
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 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มใน
การน าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ี
น าเสนอซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) 

 4. ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสาร
ใหผู้ใ้ชบ้ริการโดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการใชบ้ริการและ
เป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

 5. ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือกการฝึกอบรมการ
จูงใจเพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสัมพนัธ์ระหวา่ง
เจ้าหน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมีความสามารถมีทศันคติท่ี
สามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้าง
ค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

 6. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation) เป็น
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้น
กายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้  ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาด
เรียบร้อย  การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการท่ีรวดเร็ว  หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้
ควรไดรั้บ 

 7. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัใน
ด้านการบริการท่ีน าเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็วและท าให้
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 
2.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 กฤชติน  ศิริตนัตราภรณ์ และคณะ (2551) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองทศันคติต่อการใช้ธนาคารทาง
อินเตอร์เน็ตของคนกรุงเทพ โดยไดท้  าการวิจยัตามหลกัการวิจยัเชิงปริมาณ พบว่า กลุ่มผูใ้ช้ธนาคาร
ทางอินเตอร์เน็ตจะอยูใ่นช่วงอายุ 21 - 35 ปี  ผูท่ี้ศึกษาต ่ากวา่ในระดบัปริญญาตรีจะมีแนวโนม้ในการ
ใชง้านธนาคารทางอินเตอร์เน็ตต ่า ผูใ้ช้งานธนาคารทางอินเตอร์เน็ตโดยส่วนใหญ่จะเป็นผูท่ี้ทนัสมยั 
ติดตามขอ้มูลข่าวสารทางดา้นเทคโนโลยี และความเช่ือมัน่ในการท าธุรกรรมบนอินเตอร์เน็ต เหตุผล
ท่ีกลุ่มเป้าหมายใชบ้ริการ ธนาคารทางอินเตอร์เน็ตคือความสะดวกสบาย รวดเร็วไม่ตอ้งเดินทางไป
ธนาคาร และสามารถใชบ้ริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ดา้นธุรกรรมส่วนใหญ่ท่ีใชบ้ริการบนธนาคารทาง
อินเตอร์เน็ตไดแ้ก่ ช าระสินคา้และบริการ และสาธารณูปโภคต่าง ๆ  เช็คยอดเงินคงเหลือในบญัชี เช็ค
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รายการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิต โอนเงินระหว่างบญัชีซ้ือขายกองทุน ผลท่ีได้จากการศึกษาการวิจยั
ทศันคติในการใชบ้ริการธนาคารทางอินเตอร์เน็ตและน าไปประยุกตใ์ชเ้ชิงธุรกิจ การประชาสัมพนัธ์ 
และการปรับปรุงทางดา้นความปลอดภยัเพื่อเพิ่มความเช่ือมัน่ในการท าธุรกรรมให้มีประสิทธิภาพท่ีดี
ยิง่ข้ึน 

 ทิพย์สุดา  หม่ืนหาญ (2547 : บทคดัย่อ) ได้ท าการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช ้บริการธนาคารผา่นอินเตอร์เน็ตและปัญหาของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการธนาคารผ่านอินเตอร์เน็ตจาก
ธนาคารกรุงเทพ ระยะเวลาท่ีใช ้บริการ 1 - 2 ปี ท ารายการในการบริการธนาคารผา่นอินเตอร์เน็ตโดย
เฉล่ียประมาณ 2 คร้ังต่อเดือนบริการ ส่วนใหญ่ท่ีผูต้อบแบบสอบถามเขา้ไปใช้บริการไดแ้ก่ บริการ
สอบถามยอดเงินคงเหลือผูต้อบ แบบสอบถาม ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวม มีความเฉล่ียความส าคญัใน ระดบัมากไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และดา้นช่องทางใหบ้ริการ ตามล าดบั 

 พิรัฐพงศ์  เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2551) ท าการวิจยัเร่ืองความตั้งใจใช้บริการธนาคารผ่าน
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของบริษทั AIS, DTAC และTRUE ท่ีลงทะเบียนในเขตกรุงเทพมหานคร  

 โดยมีปัจจยัยอมรับเทคโนโลยกีารบริการผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ทางดา้นประโยชน์จากการ
ใชบ้ริการและดา้นความง่ายจากการใชบ้ริการในระดบัมาก การรับรู้ว่ามีประโยชน์และง่ายต่อการใช้
งานเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจกระท าต่อพฤติกรรม โดยส่วนมากให้ความส าคญัและสนใจ
อย่างยิ่งเม่ือคนในครอบครัวหรือเพื่อนแนะน าเก่ียวกบัการบริการทางการเงินผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ี 
ดา้นความปลอดภยั ความเป็นส่วนตวัโดยรวยของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบัมาก 

 กุลภรณ์  เทพพัตรา (2548) ความรู้ ทัศนคติ และความเช่ือมั่นของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครต่อการท าธุรกรรมทางการเงินกบัธนาคารพาณิชยผ์า่นระบบอินเทอร์เน็ต 

 ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 20 - 29 ปี มีการศึกษา
อยู่ในระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดอ้ยู่ระหว่าง 
10,000 - 19,999 บาท ส่วนใหญ่เคยใชบ้ริการของธนาคารพาณิชยผ์า่นระบบอินเทอร์เน็ตและมีการใช้
บริการประมาณ 1 - 6 คร้ังต่อเดือน โดยใชบ้ริการจากธนาคารไทยพาณิชยม์ากท่ีสุด และส่วนใหญ่ใช้
บริการเพื่อสอบถามยอดบญัชี 
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 มีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบับริการธนาคารทางอินเทอร์เน็ตอยูใ่นระดบัมาก มีความเช่ือมัน่
เก่ียวกับความถูกต้องของการให้บริการ ความเช่ือมัน่ในระบบรักษาความปลอดภัยของธนาคาร
พาณิชยผ์่านระบบอินเทอร์เน็ตอยู่ในระดบัมาก และส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกใช้บริการของธนาคาร
พาณิชยผ์า่นระบบอินเทอร์เน็ต 

 มัญชุตา  ก่ิงเนตร (2554) ปัจจัย ท่ี มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการธนาคารบน
อินเทอร์เน็ตของลูกคา้ธนาคารกรุงเทพ จากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุระหวา่ง 21 - 30 ปี มีรายไดต่้อเดือน 
15,001 - 30,000 บาท มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีเป็นพนกังานบริษทัเอกชนผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ใหค้วามส าคญักบัการไดท้ดลองและใชเ้ทคโนโลยใีหม่ ๆ ให้ความส าคญักบัความเช่ือมัน่วา่สามารถ
ใชง้านไดทุ้กเวลาใหค้วามส าคญักบัการท าธุรกรรมทางการเงินนอกเวลาท าการของธนาคารมากท่ีสุด 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ความสะดวกรวดเร็ว เป็นปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีผู ้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 

 ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ อตัราค่าธรรมเนียมต่าง ๆ ในการช าระค่าสินคา้และบริการ เป็นปัจจยั
ดา้นราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 

 ปัจจยัดา้นช่องทางการให้บริการ พบวา่ การท่ีสามารถทารายการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง เป็น
ปัจจยัดา้นช่องทางการใหบ้ริการ ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 

 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด พบวา่ การยกเวน้ค่าธรรมเนียมแรกเขา้และรายปี เป็น
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 



บทที ่3 
 

วธีิด าเนินการวจิยั 
 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการธุรกรรมทางการเงินผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในเขต
กรุงเทพมหานคร มีขั้นตอนด าเนินการดงัต่อไปน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 3.4 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  ประชากร 

 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือประชากรผูใ้ช้โทรศัพท์เคล่ือน (สามารถใช้งาน
อินเตอร์เน็ตได)้ มีบญัชีธนาคารพาณิชยอ์าศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

 กลุ่มตัวอย่าง 
 การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งเน่ืองจากไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของผูใ้ชบ้ริการธุรกรรม

ทางการเงินผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันั้นจึงท าการค านวณหาขนาดตวัอย่าง
กรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความผิดพลาดสูงสุดท่ีจะ
เกินข้ึน 5% โดยใชสู้ตรดงัต่อไปน้ี  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2552 : 16) 

 สูตรการค านวณ 

2

2

4E
Z

n  

เม่ือ 
 n แทน จ านวนตวัอยา่งหรือขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

Z แทน ค่าปกติมาตรฐานท่ีได้จากตารางแจกแจงแบบปกติ (Z Score) โดย
ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95 % มีค่า Z = 1.96 

E แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดข้ึนไดโ้ดยก าหนดให้ค่า
ความคลาดเคล่ือน 5% หรือ E = 0.05 
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 ส าหรับการศึกษาน้ีตอ้งการระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% และยอมให้คลาดเคล่ือนในการเลือก
ตวัอยา่งได ้5% แทนค่าไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 

2

2

4(0.05)
1.96

n  

          
          n = 385 ตวัอยา่ง 
 

 ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 ตวัอยา่งเก็บแบบสอบถามไดท้ั้งหมด 406 ตวัอยา่ง
โดยเผือ่การสูญเสียของแบบสอบถาม 21 ตวัอยา่ง 

 
3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บริการ
ธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดมี้การศึกษาคน้ควา้งานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง รวมทั้งข้อมูลต่าง ๆ เก่ียวกับการบริการธุรกรรมทางการเงินผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเพื่อ
น ามาใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ส่วนใหญ่ ๆ คือ 
  ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ลกัษณะของแบบสอบถามเป็น
แบบเลือกตอบ (Check - List) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา รายได ้เป็นตน้ 

 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงิน
ผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภค ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ (Check - List) ไดแ้ก่ 
ความจ าเป็น ความตอ้งการและความปรารถนา แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ครอบครัว สังคมและการ
ติดต่อธุรกิจ 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ราคา
การจดัจ าหน่ายการส่งเสริมการตลาดบุคคลรูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการโดยโครงสร้างของ
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของ ลิเคิร์ท (Likert Scale)โดยก าหนด
ระดบัมาตราส่วนเป็น 5 ระดบั มีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
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ระดับการให้ความส าคัญ               คะแนน 
  มีส่วนมากท่ีสุด    5 

 มีส่วนมาก     4 
 มีส่วนปานกลาง    3 
 มีส่วนนอ้ย    2 
 มีส่วนนอ้ยท่ีสุด    1  

เกณฑ์เฉล่ียในปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดแต่ละระดับชั้นโดยใช้สูตรในการ
ค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้นมีดงัน้ี 

 
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =  ค่าสูงสุดขอ้มูล – ค่าต ่าสุดขอ้มูล 

 จ  านวนชั้น 
  =        5 - 1 

           1 
 =      0.8 

จากนั้นน ามาหาระดบัคะแนนเฉล่ีย โดยก าหนดความส าคญัของคะแนนดงัน้ี 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.21 - 5.00 หมายถึง ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.41 - 4.20 หมายถึง ระดบัความส าคญัมาก 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.61 - 3.40 หมายถึง ระดบัความส าคญัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.81 - 2.60 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ย 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00 - 1.80 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ มีการรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัดงัต่อไปน้ี 
 1. แบบสอบถามของผูใ้ชบ้ริการธุรกรรมการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 2. แบบสอบถามออนไลน์ 
 3. จากการคน้ควา้งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวจิยั 
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3.4  วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
น าแบบสอบถามท่ีส ารวจมารวบรวมเพื่อประมวลผลและวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติดงัน้ี 

 1. ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ วเิคราะห์โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี และหาค่า
ร้อยละ 

2. ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลดา้นการตดัสินใจใชธุ้รกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
วเิคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Independent Samples t-test และ One-way ANOVA) 

3. วิเคราะห์เปรียบเทียบค่าระหว่างตวัแปรอิสระและตวัแปรตามโดยใช้ Independent 
Samples t-test (วิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย) ใชก้บัตวัแปรอิสระ 2 ตวัแปร และ One-way 
ANOVA (วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว) ใช้กบัตวัแปรอิสระ 2 ตวัแปรข้ึนไป กรณีพบความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
หรือท่ีความเช่ือมัน่ 95% 

การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นสถิติท่ีใชใ้นการอธิบายลกัษณะ
ทัว่ไปของขอ้มูล เช่น ความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) และค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) โดยใชค้่าโปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิเคราะห์ทางสถิติ 
สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล มีดงัต่อไปน้ี 

การค านวณค่าสถิติพื้นฐานของคะแนนมีดงัน้ี 
 1. หาค่าอตัราร้อยละ ใชสู้ตร 
    ร้อยละ =       ความถ่ีของรายการนั้นx100 
      ความถ่ีทั้งหมด 
 2. ค่าเฉล่ียเลขคณิต ใชสู้ตร 

    x  = 


  

  เม่ือ  
   x  แทน ค่าเฉล่ียเลขคณิต 
     แทน ผลรวมของขอ้มูลทั้งหมด 
   N แทน จ านวนขอ้มูลทั้งหมด 
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  3. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) ใชสู้ตร 

    S.D. = 
2

1

)(




n

 

  เม่ือ S.D. แทน ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
   n แทน จ านวนขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
   X แทน ขอ้มูลแต่ละจ านวน 
     แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) ของขอ้มูลในชุดนั้น 
    

 การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล มีดงัน้ี 
1. เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดยใชว้ิธีทดสอบค่า

Independent Samples t-test (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550 : 109) 
1.1 ในกรณีความแปรปรวนของประชากรทั้ง 2 กลุ่ม เท่ากนั )(
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1.2 ในกรณีความแปรปรวนของประชากรทั้ง 2 กลุ่ม แตกต่างกนั )(
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 เม่ือ t แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน (t-distribution) 
  1  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
  2  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
  2

1S  แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
  2

2S  แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
  1n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
  2n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
  df คือ องศาอิสระ (degree of freedom) 

 2. เปรียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมากกวา่ 2 กลุ่ม ใช ้F-test โดย
การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 

  ใชสู้ตร F = 
w

B

S

S



  

เม่ือ F แทน อตัราส่วนของความแปรปรวน (variance ratio) 
  BS  แทน ค่าเฉล่ียความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
  wS  แทน ค่าเฉล่ียความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
3.  หลงัจากพบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ดว้ยวธีิการดงัน้ี 
ในกรณีความแปรปรวนของประชากรทั้ง 2 กลุ่ม แตกต่างกนั ท าการทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่

ดว้ยวธีิการของ Least Significant Difference (LSD) 

  ใชสู้ตร  LSD=
1

,
2

1

2

n

MSE
t

kn
  

  โดยท่ี  ji nn   
    r = n-k   
  

 เม่ือ  
  LSD แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัท่ีค านวณไดส้ าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ี i และ j 

 MSL แทน ค่าMean square error จากตารางวเิคราะห์ความแปรปรวน 
  k แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชท้ดสอบ 

 n แทน จ านวนขอ้มูลตวัอยา่งทั้งหมด 
   แทน ค่าความเช่ือมัน่ 
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 ความน่าเช่ือถือ (Reliability) ของแบบสอบถามโดยใช้สูตร สัมประสิทธ์ิแอลฟาของ
Cronbach (Alpha Coefficient)  

  ใชสู้ตร   = 
















2

2

1
1

t

i

S

S

n

n  

เม่ือ  
   แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
 N แทน จ านวนขอ้ในแบบสอบถาม 
 S i

2  แทน ผลรวมของค่าคะแนนความแปรปรวนเป็นรายขอ้ 
 S t

2  แทน คะแนนความแปรปรวนของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
 



บทที ่4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทาง
การเงินผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานครก าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรย่อของตวัแปรท่ี
ศึกษาดงัน้ีต่อไปน้ี 
 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวจัิย 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X  แทน ค่าเฉล่ียเลขคณิต 
 S.D. แทน ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 LSD แทน ค่าผลต่อนยัส าคญัท่ีค านวณไดส้ าหรับประชากรกลุ่ม I และ J 
  Sig. แทน  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
  H0 แทน สมมติฐานหลกั 
  H1 แทน สมมติฐานรอง  
 *  แทน นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  
4.1  การน าเสนอผลการวเิคราะห์ 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากประชากรท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 406 ตวัอยา่งโดยน าเสนอ
การวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์จ าแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ
ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยน าเสนอในรูปแบบ ความถ่ีและร้อยละ 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโดยน าเสนอในรูปแบบ ความถ่ีและร้อยละ 
 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยน าเสนอในรูปแบบ
ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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4.2  ผลการวเิคราะห์ 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์จ าแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ
ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยน าเสนอในรูปแบบ ความถ่ีและร้อยละ 
 
ตารางที ่4.1 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (ความถี่) ร้อยละ 

ชาย 253 62.3 
หญิง 153 37.7 
รวม 406 100.0 

 จากตารางท่ี 4.1 แสดงถึงผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ านวน 406  คน จ าแนกตามเพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ เพศชายมีจ านวน 
253 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 และรองลงมาคือเพศหญิงมีจ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 37.7 
 
ตารางที ่4.2 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน (ความถี่) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 25 ปี 36 8.9 

25 - 30 ปี 174 42.9 
31 - 40ปี 182 44.8 

41ปีข้ึนไป 14 3.4 
รวม 406 100.0 

 จากตารางท่ี 4.2 แสดงถึงผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบ
แบบสอบถามจ าแนกตามอายุ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ช่วงอายุระหวา่ง 31 - 40 ปี มี
จ  านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 รองลงมาคือ ช่วงอายุ 25 - 30 ปี มีจ  านวน 174  คน คิดเป็นร้อยละ 42.9  
และช่วงอายุต  ่ากวา่ 25 ปี มีจ  านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 8.9 และนอ้ยท่ีสุดคือช่วงอายุ 41 ปีข้ึนไปมี
จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.4 
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ตารางที ่4.3  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน (ความถี่) ร้อยละ 

รับราชการ 21 5.2 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 43 10.6 
พนกังานบริษทัเอกชน 279 68.7 
กิจการส่วนตวั 37 9.1 
นกัศึกษา 26 6.4 

รวม 406 100.0 
 จากตารางท่ี 4.3 แสดงถึงผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือพนักงานบริษทัเอกชนมี
จ านวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 68.7 รองลงมาคือ พนกังานรัฐวิสาหกิจมีจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.6 กิจการส่วนตวั มีจ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.1 นกัศึกษา มีจ านวน 26 คนคิดเป็นร้อยละ 6.4     
นอ้ยท่ีสุดคือ รับราชการมีจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 
 
ตารางที ่4.4  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (ความถี่) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 26 6.4 

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 318 78.3 
สูงกวา่ปริญญาตรี 62 15.3 

รวม 406 100.0 
 จากตารางท่ี 4.4 แสดงถึงผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบ
แบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า มีจ  านวน 318 คน คิดเป็นร้อยละ 78.3 รองลงมาคือสูงกวา่ปริญญาตรี มีจ  านวน  62  คน คิดเป็น
ร้อยละ 15.3 นอ้ยท่ีสุดคือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี มีจ  านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 
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ตารางที่ 4.5  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย 
 ต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน (ความถี่) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20,000 บาท 124 30.5 

20,001-40,000 บาท 204 50.3 
มากกวา่ 40,001 ข้ึนไป 78 19.2 

รวม 406 100.0 

 จากตารางท่ี 4.5 แสดงถึงผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบ
แบบสอบถามจ าแนกตามรายได ้พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดใ้นช่วง 20,001-40,000 
บาท มีจ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 50.2 รองลงมาคือต ่ากวา่ 20,000 บาท มีจ านวน 124 คน คิดเป็น
ร้อยละ 30.5 และนอ้ยท่ีสุดคือ มากกวา่ 40,001 ข้ึนไป มีจ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.2 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโดยน าเสนอในรูปแบบ ความถ่ีและร้อยละ 
 
ตารางที่ 4.6 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามความจ าเป็น 
  ในการใชบ้ริการ 
ความจ าเป็นในการใช้บริการ จ านวน (ความถี่) ร้อยละ 

ท าธุรกรรมเป็นประจ า 225 55.4 

ไม่สะดวกหรือไม่มีเวลา 181 44.6 
รวม 406 100.0 

 จากตารางท่ี 4.6 แสดงถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามความจ าเป็นใน
การใช้บริการ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความจ าเป็นตอ้งท าธุรกรรมทางการเงินท่ีสาขา
เป็นประจ ามีจ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 55.4 รองลงมาคือไม่สะดวกหรือไม่มีเวลาไปใชบ้ริการท่ี
สาขามีจ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 44.6 
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ตารางที่ 4.7 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามแรงจูงใจในการ 
  ตดัสินใจใชบ้ริการ 

แรงจูงใจในการตัดสินใจ 
ใช้บริการ 

จ านวน (ความถี่) ร้อยละ 

ความสะดวกดา้นเวลา 198 48.8 

ความสะดวกดา้นการใชง้าน
ไดทุ้กสถานท่ี 

193 47.5 

ฟังกช์ัน่การท ารายการเพียงพอ
ต่อการใชง้าน 

15 3.7 

รวม 406 100.0 
 จากตารางท่ี 4.7 แสดงถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามแรงจูงใจในการ
ตดัสินใจใช้บริการพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีแรงจูงใจความสะดวกด้านเวลาในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ มีจ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 รองลงมาคือความสะดวกดา้นการใชง้านได้
ทุกสถานท่ีมีจ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 และนอ้ยท่ีสุดคือฟังก์ชัน่การท ารายการเพียงพอต่อ
การใชง้านมีจ านวน 15 คนคิดเป็นร้อยละ 3.7 
 
ตารางที่ 4.8 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการรับรู้ในการใช้

บริการ 
การรับรู้ในการใช้บริการ จ านวน (ความถี่) ร้อยละ 

ทราบจากส่ือต่าง ๆ เช่น TV,
อินเตอร์เน็ต 

154 37.9 

ทราบจากศูนยบ์ริการธนาคาร 175 43.1 
ทราบบุคคลรอบขา้งแนะน า 77 19.0 

รวม 406 100.0 
 จากตารางท่ี 4.8 แสดงถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการรับรู้ในการ
ใชบ้ริการพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทราบจากศูนยบ์ริการธนาคาร มีจ านวน 175 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 43.1 รองลงมาคือทราบจากส่ือต่าง ๆ เช่น TV, อินเตอร์เน็ต มีจ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 
37.9 และนอ้ยท่ีสุดคือทราบบุคคลรอบขา้งแนะน ามีจ านวน 77 คนคิดเป็นร้อยละ 19 
 
ตารางที่ 4.9  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการเรียนรู้ 
  การใชง้าน 

การเรียนรู้การใช้งาน จ านวน (ความถี่) ร้อยละ 
ศึกษาการใชง้านดว้ยตนเอง 280 69.0 

พนกังานใหค้ าแนะน าการ 
ใชง้าน 

54 13.3 

ไดรั้บค าแนะน าจากบุคคล 
รอบขา้ง 

72 17.7 

รวม 406 100.0 
จากตารางท่ี 4.9 แสดงถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้

บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัท์เคล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการเรียนรู้การ
ใชง้านพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ศึกษาการใชง้านดว้ยตนเองมีจ านวน 280 คนคิดเป็นร้อยละ 
69 รองลงมาคือไดรั้บค าแนะน าจากบุคคลรอบขา้งมีจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 17.7 และนอ้ยท่ีสุด
คือพนกังานใหค้ าแนะน าการใชง้านมีจ านวน 54 คนคิดเป็นร้อยละ 13.3 
 
ตารางที่ 4.10   แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการใชง้านของ 
  บุคคลในครอบครัว 

การใช้งานของบุคคล 
ในครอบครัว 

จ านวน (ความถี่) ร้อยละ 

มีบุคคลในครอบครัวใช้
บริการ 

210 51.7 

ไม่มีบุคคลในครอบครัวใช้
บริการ 

196 48.3 

รวม 406 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.10 แสดงถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการใชง้านของ
บุคคลในครอบครัวพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีบุคคลในครอบครัวใช้บริการมีจ านวน     
210 คน คิดเป็นร้อยละ 51.7 และรองลงมาคือไม่มีบุคคลในครอบครัวใชบ้ริการมีจ านวน 196 คนคิด
เป็นร้อยละ 48.3 
 
ตารางที่ 4.11  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสภาพแวดลอ้ม    

ทางสังคม 
สภาพแวดล้อมทางสังคม จ านวน (ความถี่) ร้อยละ 

มีเพื่อนหรือบุคคลในท่ีท างาน
ใชบ้ริการ 

303 74.6 

ไม่มีเพื่อนหรือบุคคลในท่ี
ท างานใชบ้ริการ 

103 25.4 

รวม 406 100.0 

 จากตารางท่ี 4.11 แสดงถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสภาพแวดลอ้ม
ทางสังคมพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเพื่อนหรือบุคคลในท่ีท างานใช้บริการมีจ านวน 303 
คน คิดเป็น ร้อยละ 74.6 และรองลงมาคือไม่มีบุคคลในครอบครัวใชบ้ริการ มีจ านวน 103 คนคิดเป็น
ร้อยละ 25.4 
 
ตารางที่ 4.12   แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการติดต่อธุรกิจ 

การติดต่อธุรกจิ จ านวน (ความถี่) ร้อยละ 
ผู้ท่ีมา ติดต่อธุรกิจมีการใช้
บริการ 

95 23.4 

ผูท่ี้มาติดต่อธุรกิจไม่มีการใช้
บริการ 

311 76.6 

รวม 406 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.12 แสดงถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการติดต่อธุรกิจ
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีผูท่ี้มาติดต่อธุรกิจไม่มีการใชบ้ริการ มีจ านวน 311 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 76.6 และรองลงมาคือมีผูท่ี้มาติดต่อธุรกิจมีการใชบ้ริการมีจ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.4 
 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยน าเสนอในรูปแบบ
ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 
ตารางที่ 4.13  แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง 
  การตลาด  

ล าดบั ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. แปลผล อนัดบั 
1 ผลิตภณัฑ์ 4.237 0.768 มากท่ีสุด 4 

2 ราคา 4.031 0.742 มาก 5 
3 การจดัจ าหน่ายและบริการ 4.265 0.718 มากท่ีสุด 2 
4 การส่งเสริมการตลาด 3.843 0.848 มาก 7 

5 บุคคล 3.947 0.823 มาก 6 

6 รูปแบบการน าเสนอ 4.258 0.712 มากท่ีสุด 3 

7 กระบวนการ 4.410 0.655 มากท่ีสุด 1 
 เฉล่ียรวม 4.141 0.426 มาก  

 จากตารางท่ี 4.13 แสดงผลการวิเคราะห์ของ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาดมากท่ีสุดคือ ดา้นกระบวนการ รองลงมาคือดา้นการจดัจ าหน่ายและบริการส่วน
ค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือดา้นการส่งเสริมการตลาดแต่ก็จดัอยูใ่นเกณฑ์ระดบัมาก 
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ตารางที ่4.14  แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วน 
   ประสมทางการตลาดโดยจ าแนกตามดา้นผลิตภณัฑ์ 

ผลิตภณัฑ ์ วิธีแจกแจง 
มาก มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
ระดบัการประเมิน 

ท่ีสุด X  S.D. แปลผล อนัดบั 
1. บริการธุรกรรมการเงินผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถใช้
บริการทางการเงินไดต้ลอด24
ชัว่โมง 

จ านวน 
ร้อยละ 

249 
61.3 

108 
26.6 

30 
7.4 

2 
5 

17 
4.2 

4.40 0.961 มากท่ีสุด 3 

2.บริการธุรกรรมการเงินผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท าให้เกิด
ความสะดวกสบาย รวดเร็ว 
และประหยดัเวลามากกวา่การ
ไปใชบ้ริการท่ีธนาคาร 

จ านวน 
ร้อยละ 

255 
62.8 

95 
23.4 

35 
8.6 

9 
2.2 

12 
3.0 

4.41 0.951 มากท่ีสุด 1 

3.มีการบริการหลงัการใช้
บริการ เช่น มีหนงัสือ
สอบถาม/แจง้/แนะน าการใช้
บริการให้กบัลูกคา้ เป็นตน้ 

จ านวน 
ร้อยละ 

115 
28.3 

152 
37.4 

81 
20 

30 
7.4 

28 
6.9 

3.73 1.153 มาก 4 

4.ท่านสามารถสอบถาม
ยอดเงินในบญัชี ,รายการ
เคล่ือนไหว ,การโอนเงิน
ระหวา่งบญัชีตอนเองหรือไป
ยงับุคคลอ่ืน ,อายดัเช็ค บตัร
เครดิตและสมุดเงินฝากกรณี
สูญหาย ,ช าระสินคา้หรือ
บริการ ,ช าระค่าใชจ่้ายบตัร
เครดิต ,สอบถามประวติัการ
ช าระและเติมเงิน
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ผา่นบริการ
ธุรกรรมการเงินผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีได ้

จ  านวน 
ร้อยละ 

219 
53.9 

149 
36.7 

30 
7.4 

- 
- 

8 
2 

4.41 0.792 มากท่ีสุด 2 

เฉล่ียรวม       4.237 0.767 มากท่ีสุด  

 จากตารางท่ี 4.14 แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยจ าแนกตามดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ มีค่าเฉล่ียรวมจดัอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุดโดยส่วนประสมทางการตลาดในส่วนผลิตภัณฑ์ ด้านความสะดวกสบาย รวดเร็ว และ
ประหยดัเวลามากกวา่การไปใชบ้ริการท่ีธนาคารเป็นอนัดบัหน่ึงโดยมีค่าเฉล่ีย 4.41 และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.951 รองลงมาคือ บริการสอบถามรายการท าธุรกรรมโดยมีค่าเฉล่ีย 4.41 และค่าส่วนเบ่ียงเบน
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มาตรฐาน 0.792 และนอ้ยท่ีสุดคือ การบริการหลงัการใชง้านโดยมีค่าเฉล่ีย 3.73 และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 1.153 
 
ตารางที ่4.15  แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วน 
  ประสมประสมทางการตลาดโดยจ าแนกตามดา้นราคา 

ราคา วิธีแจกแจง 
มาก มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
ระดบัการประเมิน 

ท่ีสุด X  S.D. แปลผล อนัดบั 
1.ไม่มีการคิดค่าธรรมเนียม
แรกเขา้เม่ือสมคัรขอใชบ้ริการ
ธุรกรรมการเงินผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

จ  านวน 
ร้อยละ 

216 
53.2 

133 
32.8 

41 
10.1 

10 
2.5 

6 
1.5 

4.34 0.867 มากท่ีสุด 2 

2.ไม่มีการคิดค่าธรรมเนียม
รายปีในการใชบ้ริการ 

จ านวน 
ร้อยละ 

240 
59.1 

95 
23.4 

53 
13.1 

15 
3.7 

3 
0.7 

4.36 0.897 มากท่ีสุด 1 

3. มีการคิดค่าธรรมเนียมพิเศษ
เม่ือมีการใชบ้ริการบ่อยคร้ัง 

จ  านวน 
ร้อยละ 

88 
21.7 

135 
33.3 

101 
24.9 

37 
9.1 

45 
11.1 

3.45 1.238 มาก 4 

4. การคิดอตัราค่าธรรมเนียมในการ
ท าธุรกรรมทางการเงินต ่ากวา่ 
การใชบ้ริการท่ีธนาคาร 

จ านวน 
ร้อยละ 

144 
35.5 

134 
33 

112 
27.6 

3 
0.7 

13 
3.2 

3.97 0.974 มาก 3 

เฉล่ียรวม       4.03 0.742 มาก  

 จากตารางท่ี 4.15 แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยจ าแนกตามด้านราคาพบว่า มีค่าเฉล่ียรวมจดัอยู่ในระดบัมากโดย
ส่วนประสมทางการตลาดในส่วนราคาดา้นไม่มีการคิดค่าธรรมเนียมรายปีในการใชบ้ริการเป็นอนัดบั
หน่ึงโดยมีค่าเฉล่ีย 4.36 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.897 รองลงมาคือ ไม่มีการคิดค่าธรรมเนียม
แรกเขา้เม่ือสมคัรขอใชบ้ริการโดยมีค่าเฉล่ีย 4.34 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.867 และนอ้ยท่ีสุด
คือ มีการคิดค่าธรรมเนียมพิเศษเม่ือมีการใชบ้ริการบ่อยคร้ังโดยมีค่าเฉล่ีย 3.45 และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 1.238 
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ตารางที ่4.16  แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วน 
   ประสมทางการตลาดโดยจ าแนกตามดา้นการจดัจ าหน่ายและการบริการ 

การจดัจ าหน่ายและการบริการ วิธีแจกแจง 
มาก มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
ระดบัการประเมิน 

ท่ีสุด X  S.D. แปลผล อนัดบั 
1.บริการธุรกรรมการเงินผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถ
รองรับการใชง้าน
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
(smartphone)ไดห้ลายรุ่น 

จ านวน 
ร้อยละ 

181 
44.6 

145 
35.7 

67 
16.5 

3 
0.7 

10 
2.5 

4.19 0.910 มาก 3 

2.บริการธุรกรรมการเงินผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถใช ้
งานไดทุ้กเครือข่าย 

จ  านวน 
ร้อยละ 

181 
44.6 

124 
30.5 

86 
21.2 

12 
3.0 

3 
0.7 

4.15 0.906 มาก 4 

3.สามารถสมคัรใชบ้ริการ
ธุรกรรมการเงินผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ไดทุ้ก
สถานท่ีภายในประเทศไทย 

จ านวน 
ร้อยละ 

220 
54.2 

139 
34.2 

44 
10.8 

- 
- 

3 
0.7 

4.41 0.741 มากท่ีสุด 1 

4.Application สามารถโหลด
ใชง้านไดส้ะดวกสบาย 
ไม่ยุง่ยาก 

จ านวน 
ร้อยละ 

195 
48 

146 
36 

62 
15.3 

- 
- 

3 
0.7 

4.31 0.780 มากท่ีสุด 2 

เฉล่ียรวม       4.265 0.717 มากท่ีสุด  

 จากตารางท่ี 4.16 แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยจ าแนกตามดา้นการจดัจ าหน่ายและการบริการพบวา่ มีค่าเฉล่ียรวม
จดัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดโดยส่วนประสมทางการตลาดในส่วนการจดัจ าหน่ายและการบริการด้าน
สามารถสมคัรใช้บริการธุรกรรมการเงินผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ไดทุ้กสถานท่ีภายในประเทศไทย  
เป็นอนัดบัหน่ึงโดยมีค่าเฉล่ีย 4.41 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.741 รองลงมาคือ Application 
สามารถโหลดใช้งานไดส้ะดวกสบายไม่ยุ่งยาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.31 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.78 และน้อยท่ีสุดคือ บริการธุรกรรมการเงินผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสามารถใช้งานไดทุ้กเครือข่าย
โดยมีค่าเฉล่ีย 4.15 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.906 
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ตารางที ่4.17  แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วน 
  ประสมทางการตลาดโดยจ าแนกตามดา้นการส่งเสริมการตลาด 

การส่งเสริมการตลาด 
วิธีแจก
แจง 

มาก มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ระดบัการประเมิน 
ท่ีสุด X  S.D. แปลผล อนัดบั 

1.หากมีการโฆษณาผ่านส่ือ
ต่างๆทางโทรทศัน์วิทย ุ
หนงัสือพิมพแ์ละส่ือ
อินเตอร์เน็ต จะท าให้ท่านสนใจ
ใชบ้ริการมากข้ึน 

จ านวน 
ร้อยละ 

130 
32 

118 
29.1 

103 
25.4 

34 
8.4 

21 
5.2 

3.74 1.145 ปานกลาง 4 

2. มีการจดัส่งรายการส่งเสริม 
การใชบ้ริการดว้ยอตัราค่า 
ธรรมเนียมพิเศษให้แก่ลูกคา้เสมอ 

จ านวน 
ร้อยละ 

116 
28.6 

158 
38.9 

106 
26.1 

6 
1.5 

20 
4.9 

3.85 1.014 มาก 2 

3.มีการให้ขอ้มูลข่าวสารดา้น
การให้บริการครบถว้น ทนัสมยั
อยา่งสม ่าเสมอ 

จ านวน 
ร้อยละ 

154 
37.9 

142 
35 

88 
21.7 

14 
3.4 

8 
2 

4.03 0.955 มาก 1 

4.มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ 
ของการให้บริการอยา่งต่อเน่ือง 

จ านวน 
ร้อยละ 

108 
26.6 

136 
33.5 

119 
29.3 

37 
9.1 

6 
1.5 

3.75 0.997 ปานกลาง 3 

เฉล่ียรวม       3.843 0.847 มาก  

จากตารางท่ี 4.17 แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยจ าแนกตามดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่า มีค่าเฉล่ียรวมจดัอยู่ใน
ระดบัมากโดยส่วนประสมทางการตลาดในส่วนการส่งเสริมการตลาดดา้นมีการให้ขอ้มูลข่าวสารดา้น
การให้บริการครบถว้น ทนัสมยัอยา่งสม ่าเสมอเป็นอนัดบัหน่ึงโดยมีค่าเฉล่ีย 4.03 และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.955 รองลงมาคือ มีการจดัส่งรายการส่งเสริมการใช้บริการด้วยอตัราค่าธรรมเนียมพิเศษ
ให้แก่ลูกคา้เสมอโดยมีค่าเฉล่ีย 3.81 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.014 และนอ้ยท่ีสุดคือ หากมีการ
โฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ ทางโทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพแ์ละส่ืออินเตอร์เน็ต จะท าให้สนใจใชบ้ริการมาก
ข้ึนโดยมีค่าเฉล่ีย 3.74 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.145 
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ตารางที ่4.18  แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วน 
  ประสมทางการตลาดโดยจ าแนกตามดา้นบุคคล 

บุคคล วิธีแจกแจง 
มาก มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
ระดบัการประเมิน 

ท่ีสุด X  S.D. แปลผล อนัดบั 
1. พนกังานมีมนุษยส์มัพนัธ์ท่ี
ดี สุภาพและเตม็ใจให้ขอ้มูล
การใชบ้ริการท าให้ท่านสนใจ 

จ านวน 
ร้อยละ 

128 
31.5 

183 
45.1 

87 
21.4 

4 
1 

4 
1 

4.05 0.810 มาก 1 

2. พนกังานธนาคารท่ีให้
ค  าแนะน ามีจ  านวนเพียงพอต่อ
จ านวนลูกคา้ท าให้สนใจใช้
บริการ 

จ านวน 
ร้อยละ 

103 
25.4 

181 
44.6 

91 
22.4 

23 
5.7 

8 
2 

3.86 0.929 มาก 4 

3. พนกังานธนาคาร
รับผิดชอบดูแลลูกคา้ตัง่แต่เร่ิม
ติดต่อจนเสร็จส้ิน
กระบวนการท าให้ท่านสนใจ
ใชบ้ริการ 

จ านวน 
ร้อยละ 

130 
32 

174 
42.9 

72 
17.7 

11 
2.7 

19 
4.7 

3.95 1.013 มาก 2 

4. มีพนกังานไวบ้ริการรองรับ
หลงัการใชบ้ริการ เพ่ือ
แกปั้ญหา ใหค้  าปรึกษาการใช้
งาน 

จ านวน 
ร้อยละ 

133 
32.8 

152 
37.4 

92 
22.7 

18 
4.4 

11 
2.7 

3.93 0.986 มาก 3 

เฉล่ียรวม       3.947 0.822 มาก  

 จากตารางท่ี 4.18 แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยจ าแนกตามด้านบุคคลพบว่า มีค่าเฉล่ียรวมจดัอยู่ในระดบัมากโดย
ส่วนประสมทางการตลาดในส่วนบุคคลดา้นพนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี สุภาพและเต็มใจให้ขอ้มูลการ
ใช้บริการท าให้สนใจโดยมีค่าเฉล่ีย 4.05 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.81 รองลงมาคือ พนักงาน
ธนาคารรับผิดชอบดูแลลูกคา้ตัง่แต่เร่ิมติดต่อจนเสร็จส้ินกระบวนการท าให้ท่านสนใจใช้บริการโดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.95 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.013 และนอ้ยท่ีสุดคือพนกังานธนาคารท่ีให้ค  าแนะน ามี
จ านวนเพียงพอต่อจ านวนลูกคา้ท าให้สนใจใชบ้ริการโดยมีค่าเฉล่ีย 3.86 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.929 
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ตารางที ่4.19  แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดโดยจ าแนกตามดา้นรูปแบบการน าเสนอ 

รูปแบบการน าเสนอ วิธีแจกแจง 
มาก มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
ระดบัการประเมิน 

ท่ีสุด X  S.D. แปลผล อนัดบั 
1.ภาพลกัษณ์ของธนาคารและ
ความน่าเช่ือถือมีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ 

จ านวน 
ร้อยละ 

202 
49.8 

160 
39.4 

28 
6.9 

11 
2.7 

5 
1.2 

4.34 0.821 มากท่ีสุด 2 

2. Application โครงสร้างของ
เมนู มีล าดบัขั้นตอนการ 
ท ารายการไดอ้ยา่งเหมาะสม 

จ านวน 
ร้อยละ 

200 
49.3 

165 
40.6 

29 
7.1 

7 
1.7 

5 
1.2 

4.35 0.789 มากท่ีสุด 1 

3. ฟังกช์ัน่การใชง้านสามารถ
ใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้น 

จ านวน 
ร้อยละ 

192 
47.3 

149 
36.7 

57 
14 

3 
0.7 

5 
1.2 

4.28 0.823 มากท่ีสุด 3 

4. Application มีลกัษณะสวย 
งาม ดูทนัสมยั น่าใชง้าน 

จ านวน 
ร้อยละ 

151 
37.2 

148 
36.5 

94 
23.2 

8 
2.0 

5 
1.2 

4.06 0.889 มาก 4 

เฉล่ียรวม       4.258 0.719 มากท่ีสุด  

 จากตารางท่ี 4.19 แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยจ าแนกตามดา้นรูปแบบการน าเสนอพบวา่ มีค่าเฉล่ียรวมจดัอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุดโดยส่วนประสมทางการตลาดในส่วนรูปแบบการน าเสนอดา้น Application โครงสร้าง
ของเมนู มีล าดับขั้นตอนการท ารายการได้อย่างเหมาะสมโดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.789 รองลงมาคือ ภาพลกัษณ์ของธนาคารและความน่าเช่ือถือมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
โดยมีค่าเฉล่ีย 4.34 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.821 และนอ้ยท่ีสุดคือ Application มีลกัษณะสวยงาม 
ดูทนัสมยั น่าใชง้านโดยมีค่าเฉล่ีย 4.06 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.889 
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ตารางที ่4.20  แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดโดยจ าแนกตามดา้นกระบวนการ 

กระบวนการ วิธีแจกแจง 
มาก มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
ระดบัการประเมิน 

ท่ีสุด X  S.D. แปลผล อนัดบั 
1. ขั้นตอนในการใชบ้ริการ
ธุรกรรมการเงินผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีง่าย ไม่
ซบัซอ้น 

จ านวน 
ร้อยละ 

229 
56.4 

110 
27.1 

66 
16.3 

0 
0 

1 
0.2 

4.39 0.771 มากท่ีสุด 3 

2. มีการท างานการให้บริการ
ถูกตอ้งและแม่นย  า 

จ  านวน 
ร้อยละ 

200 
49.3 

134 
33 

70 
17.2 

1 
0.2 

1 
0.2 

4.31 0.777 มากท่ีสุด 4 

3. การประมวลผลการท า
รายการต่างๆสามารถท าได้
อยา่งรวดเร็ว 

จ  านวน 
ร้อยละ 

218 
53.7 

144 
35.5 

35 
8.6 

8 
2.0 

1 
0.2 

4.4 0.75 มากท่ีสุด 2 

4. ระบบป้องกนัความ
ปลอดภยัและกระบวนการ
รักษาความลบัมีผลต่อการใช้
บริการ 

จ านวน 
ร้อยละ 

263 
64.8 

108 
26.6 

28 
6.9 

2 
0.5 

5 
1.2 

4.53 0.752 มากท่ีสุด 1 

เฉล่ียรวม       4.409 0.654 มากท่ีสุด  

จากตารางท่ี 4.20 แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยจ าแนกตามดา้นกระบวนการพบวา่ มีค่าเฉล่ียรวมจดัอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุดโดยส่วนประสมทางการตลาดในส่วนกระบวนการด้านระบบป้องกันความปลอดภัยและ
กระบวนการรักษาความลบัมีผลต่อการใช้บริการโดยมีค่าเฉล่ีย 4.53 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.752 รองลงมาคือ การประมวลผลการท ารายการต่าง ๆ สามารถท าไดอ้ยา่งรวดเร็วโดยมีค่าเฉล่ีย 4.4
และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.75 และน้อยท่ีสุดคือมีการท างานการให้บริการถูกตอ้งและแม่นย  า
โดยมีค่าเฉล่ีย 4.31 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.777 
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 ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีแตกต่างกนั 

 สมมติฐานที ่1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 H0 : เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั 
 H1 : เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใช้การทดสอบค่าโดยใช้กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่มเป็นอิสระกนั 

(Independent Samples t-test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95% ดงันั้นจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือพบวา่ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางที ่4.21  แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสม

  ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกตามเพศ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
t-test for Equality Mean 

เพศ Mean S.D t df Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 
ชาย 
หญิง 

4.187 
4.320 

0.820 
0.666 

-
1.702 

404 0.090 

ราคา 
ชาย 
หญิง 

4.029 
4.034 

0.737 
0.753 

-
0.074 

404 0.941 

การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
ชาย 
หญิง 

4.276 
4.248 

0.719 
0.716 

0.372 404 0.710 

การส่งเสริมการตลาด 
ชาย 
หญิง 

3.825 
3.873 

0.801 
0.921 

-
0.546 

404 0.585 

บุคคล 
ชาย 
หญิง 

3.917 
3.997 

0.822 
0.824 

-
0.946 

404 0.345 

รูปแบบการน าเสนอ 
ชาย 
หญิง 

4.247 
4.276 

0.767 
0.636 

-
0.394 

404 0.694 

กระบวนการ 
ชาย 
หญิง 

4.380 
4.458 

0.687 
0.597 

-
1.150 

404 0.251 

* มีนยัส าคญัท่ีระดบัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ผลจากตารางท่ี 4.21 การวิเคราะห์เปรียบเทียบเพศของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดโดยใชส้ถิติ Independent Samples t-test ในการทดสอบนัน่คือยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ราคาการจดัจ าหน่ายและการบริการการส่งเสริมการตลาด
บุคคลรูปแบบการน าเสนอและกระบวนการ 

 สมมติฐานที ่1.2 อายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
H0 : อายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั 
H1 : อายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ ใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
ANOVA) ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของประชากรท่ีมากกว่า 2 กลุ่มโดยใช้ระดบัความ
เช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือพบวา่ค่า Sig.(2-tailed) 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางที ่4.22  แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสม 
  ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกตามอายุ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 0.162 3 0.054 0.091 0.965 
ภายในกลุ่ม 238.582 402 0.593   
รวม 238.745 405    

ราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 1.543 3 0.514 0.933 0.424 
ภายในกลุ่ม 221.447 402 0.551   
รวม 222.990 405    

การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
ระหวา่งกลุ่ม 2.339 3 0.780 1.520 0.209 
ภายในกลุ่ม 206.128 402 0.513   
รวม 208.466 405    

การส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 5.202 3 1.734 2.440 0.064 
ภายในกลุ่ม 285.726 402 0.711   
รวม 290.927 405    
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ตารางที ่4.22 (ต่อ)       

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

บุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 0.524 3 0.175 0.256 0.857 
ภายในกลุ่ม 273.713 402 0.681   
รวม 274.236 405    

รูปแบบการน าเสนอ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.172 3 0.391 0.752 0.521 
ภายในกลุ่ม 208.739 402 0.519   
รวม 209.911 405    

กระบวนการ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.285 3 0.095 0.220 0.882 

ภายในกลุ่ม 173.201 402 0.431   

รวม 173.486 405    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ผลจากตารางท่ี 4.22 การวิเคราะห์เปรียบเทียบอายุของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดโดยใช้สถิติ One-way ANOVA ในการทดสอบ นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั  
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่อายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล
รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 

 สมมติฐานที ่1.3 อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว     

(One-way ANOVA) ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของประชากรท่ีมากกว่า 2 กลุ่มโดยใช้
ระดบัความเช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือพบว่าค่า 
Sig.(2-tailed) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที ่4.23  แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสม

  ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกตามอาชีพ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 0.162 3 0.054 0.091 0.581 
ภายในกลุ่ม 238.582 402 0.593   
รวม 238.745 405    

ราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 1.543 3 0.514 0.933 0.695 
ภายในกลุ่ม 221.447 402 0.551   
รวม 222.990 405    

การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
ระหวา่งกลุ่ม 2.339 3 0.780 1.520 0.764 
ภายในกลุ่ม 206.128 402 0.513   
รวม 208.466 405    

การส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 5.202 3 1.734 2.440 0.830 
ภายในกลุ่ม 285.726 402 0.711   
รวม 290.927 405    

บุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 0.524 3 0.175 0.256 0.918 
ภายในกลุ่ม 273.713 402 0.681   
รวม 274.236 405    

รูปแบบการน าเสนอ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.172 3 0.391 0.752 0.603 
ภายในกลุ่ม 208.739 402 0.519   
รวม 209.911 405    

กระบวนการ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.285 3 0.095 0.220 0.927 

ภายในกลุ่ม 173.201 402 0.431   

รวม 173.486 405    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ผลจากตารางท่ี 4.23 การวิเคราะห์เปรียบเทียบอาชีพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA ในการทดสอบ นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่
แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบ
การน าเสนอ และกระบวนการ 
 สมมติฐานที่ 1.4 ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนั 

 H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว     

(One-way ANOVA) ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของประชากรท่ีมากกว่า 2 กลุ่มโดยใช้
ระดบัความเช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือพบวา่ค่า 
Sig.(2-tailed) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
ตารางที ่4.24  แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสม
  ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 2.584 2 1.292 2.205 0.112 
ภายในกลุ่ม 236.160 403 0.586   
รวม 238.745 405    

ราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 0.693 2 0.346 0.628 0.534 
ภายในกลุ่ม 222.297 403 0.552   
รวม 222.990 405    

การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
ระหวา่งกลุ่ม 1.406 2 0.703 1.368 0.256 
ภายในกลุ่ม 207.061 403 0.514   
รวม 208.466 405    
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ตารางที ่4.24 (ต่อ)       

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

0.176 
290.752 
290.927 

2 
403 
405 

0.088 
0.721 

0.122 0.885 

บุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 0.543 2 0.272 0.400 0.671 
ภายในกลุ่ม 273.693 403 0.679   
รวม 274.236 405    

รูปแบบการน าเสนอ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.505 2 0.252 0.486 0.616 
ภายในกลุ่ม 209.407 403 0.520   
รวม 209.911 405    

กระบวนการ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.357 2 1.179 2.776 0.064 

ภายในกลุ่ม 171.129 403 0.425   

รวม 173.486 405    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ผลจากตารางท่ี 4.24 การวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี

ผลต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA ในการทดสอบนัน่คือยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การ
ส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 
 สมมติฐานที่ 1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนั 

 H0 : รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1 : รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว     

(One-way ANOVA) ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของประชากรท่ีมากกว่า 2 กลุ่มโดยใช้
ระดบัความเช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือพบวา่ค่า          
Sig.(2-tailed) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที ่4.25  แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสม

  ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 1.690 2 0.845 1.437 0.239 
ภายในกลุ่ม 237.054 403 0.588   
รวม 238.745 405    

ราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 0.969 2 0.484 0.879 0.416 
ภายในกลุ่ม 222.022 403 0.551   
รวม 222.990 405    

การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
ระหวา่งกลุ่ม 0.140 2 0.070 0.136 0.873 
ภายในกลุ่ม 208.326 403 0.517   
รวม 208.466 405    

การส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 0.848 2 0.424 0.589 0.555 
ภายในกลุ่ม 290.080 403 0.720   
รวม 290.927 405    

บุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 1.616 2 0.808 1.195 0.304 
ภายในกลุ่ม 272.620 403 0.676   
รวม 274.236 405    

รูปแบบการน าเสนอ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.121 2 1.061 2.057 0.129 
ภายในกลุ่ม 207.790 403 0.516   
รวม 209.911 405    

กระบวนการ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.006 2 0.003 0.007 0.993 

ภายในกลุ่ม 173.480 403 0.430   

รวม 173.486 405    
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ผลจากตารางท่ี 4.25 การวเิคราะห์เปรียบเทียบรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้สถิติ One-way ANOVA ในการทดสอบ นัน่คือยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั
ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการ
บริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 2.1 ความจ าเป็นและความตอ้งการในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

 H0 : ความจ าเป็นและความตอ้งการในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ความจ าเป็นและความตอ้งการในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใช้การทดสอบค่าโดยใช้กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่มเป็นอิสระกนั 
(Independent Samples t-test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95% ดงันั้นจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือพบวา่ค่า Sig.(2-tailed) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
ตารางที ่4.26  แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง 
  การตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นความจ าเป็นและความตอ้งการ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
t-test for Equality Mean 

ความจ าเป็น Mean S.D t df Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 
ประจ า 

ไม่สะดวก 
4.2744 0.72153 1.094 404 0.275 
4.1906 0.82133 

ราคา 
ประจ า 

ไม่สะดวก 
4.0400 0.69882 0.279 404 0.781 
4.0193 0.79428 

การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
ประจ า 

ไม่สะดวก 
4.1978 0.73139 -2.126 404 0.034* 
4.3494 0.69256 

การส่งเสริมการตลาด 
ประจ า 

ไม่สะดวก 
3.7822 0.85521 -1.614 404 0.107 
3.9185 0.83412 
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ตารางที ่4.26 (ต่อ)       

ส่วนประสมทางการตลาด 
t-test for Equality Mean 

ความจ าเป็น Mean S.D t df Sig. 
 3.9185 0.83412    

บุคคล 
ประจ า 

ไม่สะดวก 
3.9067 0.76958 -1.103 404 0.271 
3.9972 0.88427 

รูปแบบการน าเสนอ 
ประจ า 4.2378 0.76043 -0.631 404 0.529 

ไม่สะดวก 4.2831 0.66740 

กระบวนการ 
ประจ า 4.4311 0.62743 0.742 404 0.459 

ไม่สะดวก 4.3826 0.68746 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.26 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความจ าเป็นและความตอ้งการของผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยใชส้ถิติ Independent Samples t-test ในการทดสอบ 
พบวา่ปัจจยัในการตดัสินใจดา้นความจ าเป็นและความตอ้งการมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การ จดัจ าหน่ายและการบริการโดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.034 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ค่านยัส าคญั 0.05 นัน่คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าความจ าเป็นและความ
ตอ้งการในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัในดา้นการจดั
จ าหน่ายและการบริการ ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ
และกระบวนการซ่ึงมีค่า Sig. เท่ากบั 0.275, 0.78, 0.1, 0.271, 0.529 และ 0.459 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่า
มากกว่าค่านัยส าคญั 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความว่า ความจ าเป็นและความตอ้งการในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ
และกระบวนการ 
 สมมติฐานที่ 2.2 แรงจูงใจในการตดัสินใจใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีแตกต่างกนั 

 H0 : แรงจูงใจในการตดัสินใจใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่

แตกต่างกนั 

H1 : แรงจูงใจในการตดัสินใจใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี

แตกต่างกนั 
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 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือพบวา่
ค่า Sig.(2-tailed) มีค่าจะใชท้ดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากรท่ีนอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางที ่4.27  แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง

  การตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นแรงจูงใจในการตดัสินใจ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 3.525 2 1.762 3.019 0.05* 
ภายในกลุ่ม 235.220 403 0.584   
รวม 238.745 405    

ราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 2.669 2 1.335 2.441 0.088 
ภายในกลุ่ม 220.321 403 0.547   
รวม 222.990 405    

การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
ระหวา่งกลุ่ม 1.515 2 0.757 1.475 0.230 
ภายในกลุ่ม 206.951 403 0.514   
รวม 208.466 405    

การส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 1.150 2 0.575 0.800 0.450 
ภายในกลุ่ม 289.777 403 0.719   
รวม 290.927 405    

บุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 2.142 2 1.071 1.586 0.206 
ภายในกลุ่ม 272.095 403 0.675   
รวม 274.236 405    

รูปแบบการน าเสนอ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.602 2 0.801 1.549 0.214 
ภายในกลุ่ม 208.310 403 0.517   
รวม 209.911 405    
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ตารางที ่4.27 (ต่อ)       

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

กระบวนการ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.843 2 1.922 4.565 0.011* 

ภายในกลุ่ม 169.643 403 0.421   

รวม 173.486 405    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.27 การวิเคราะห์ปัจจยัในการตดัสินใจดา้นแรงจูงใจมีผลต่อส่วนประสม
ทางการตลาดโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA ในการทดสอบ พบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจดา้น
แรงจูงใจมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.05 และดา้นกระบวนการ
มีค่า Sig. เท่ากบั0.011ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าค่านัยส าคญั 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าแรงจูงใจในการตดัสินใจใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นกระบวนการ 
 ส่วนดา้นราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล และรูปแบบ
การน าเสนอ มีค่า Sig. มากกว่าค่านัยส าคญั 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่าแรงจูงใจในการตดัสินใจใช้บริการท่ีแตกต่างกันมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกันในด้านราคา การจัดจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริม
การตลาด บุคคล และรูปแบบการน าเสนอ 
 สรุปไดว้่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามดา้นการตดัสินใจใชบ้ริการท่ีมีแรงจูงใจแตกต่างกนัมี
ผลต่อส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันในด้านผลิตภณัฑ์และด้านกระบวนการ เม่ือมีความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัจึงตอ้งน าไปทดสอบเพื่อหาค่าเฉล่ียรายคู่  
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ตารางที ่4.28  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งแรงจูงใจในการตดัสินใจใชบ้ริการกบั 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 

แรงจูงใจในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ 

ค่าเฉล่ีย 
ความสะดวกดา้น

เวลา 
การใชง้านไดทุ้ก

สถานท่ี 
ฟังกช์ัน่การท ารายการ
เพียงพอต่อการใชง้าน 

4.241 4.269 3.766 
ความสะดวก 
ดา้นเวลา 

4.241 - -0.0282 
(0.715) 

0.474 
(0.021*) 

ความสะดวกดา้น  
4.269 

 - 0.502 
(0.015*) การใชง้านได ้

ทุกสถานท่ี 
ฟังกช์ัน่การ 
ท ารายการเพียงพอ
ต่อการใชง้าน 

3.766   - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.28 ผลจากการวิเคราะห์การทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัแรงจูงใจในการตดัสินใจใช้บริการในด้านความสะดวกดา้น
เวลามีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑสู์งกวา่ฟังกช์ัน่การท ารายการท่ีเพียงพอต่อการใช้
งานโดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.021 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างกนัคือ 
0.475 
 ส่วนแรงจูงใจในการตัดสินใจใช้บริการในด้านการใช้งานได้ทุกสถานท่ีมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์สูงกว่าฟังก์ชัน่การท ารายการท่ีเพียงพอต่อการใช้งานโดยมีค่า  
Sig. เท่ากบั 0.015 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างกนัคือ 0.502 
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ตารางที ่4.29 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งแรงจูงใจในการตดัสินใจใชบ้ริการกบั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

แรงจูงใจในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ 

ค่าเฉล่ีย 
ความสะดวกดา้น

เวลา 
การใชง้านไดทุ้ก

สถานท่ี 
ฟังกช์ัน่การท ารายการ
เพียงพอต่อการใชง้าน 

4.441 4.416 3.917 
ความสะดวก 
ดา้นเวลา 

4.441 - 0.025  
(0.705) 

0.524 
(0.003*) 

ความสะดวกดา้น  
4.416 

 - 0.499 
(0.004*) การใชง้านได ้

ทุกสถานท่ี 
ฟังกช์ัน่การ 
ท ารายการเพียงพอ 
ต่อการใชง้าน 

3.917   - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.29 ผลจากการวเิคราะห์การทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวธีิการ LSD พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัแรงจูงใจในการตดัสินใจใช้บริการในด้านความสะดวกดา้น
เวลามีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการสูงกวา่ฟังกช์ัน่การท ารายการท่ีเพียงพอต่อการ
ใชง้านโดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างกนัคือ 
0.524 
 ส่วนแรงจูงใจในการตัดสินใจใช้บริการในด้านการใช้งานได้ทุกสถานท่ีมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการสูงกวา่ฟังก์ชัน่การท ารายการท่ีเพียงพอต่อการใชง้านโดยมีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างกนัคือ 0.499 
 สมมติฐานที ่2.3 การรับรู้ในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนั 

 H0 : การรับรู้ในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่าง
กนั 

 H1 : การรับรู้ในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่าง กนั 
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 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือพบวา่
ค่า Sig.(2-tailed) มีค่าจะใชท้ดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากรท่ีนอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางที ่4.30  แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง 
  การตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นการรับรู้ในการใชบ้ริการ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 1.193 2 0.597 1.012 0.364 
ภายในกลุ่ม 237.552 403 0.589   
รวม 238.745 405    

ราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 3.134 2 1.567 2.872 0.058 
ภายในกลุ่ม 219.856 403 0.546   
รวม 222.990 405    

การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
ระหวา่งกลุ่ม 1.021 2 0.511 0.992 0.372 
ภายในกลุ่ม 207.445 403 0.515   
รวม 208.466 405    

การส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 0.962 2 0.481 0.668 0.513 
ภายในกลุ่ม 289.966 403 0.720   
รวม 290.927 405    

บุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 1.300 2 0.650 0.960 0.384 
ภายในกลุ่ม 272.937 403 0.677   
รวม 274.236 405    

รูปแบบการน าเสนอ 
ระหวา่งกลุ่ม 0.989 2 0.494 0.954 0.386 
ภายในกลุ่ม 208.923 403 0.518   
รวม 209.911 405    
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ตารางที ่4.30 (ต่อ)       

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

กระบวนการ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.008 2 0.004 0.010 0.990 

ภายในกลุ่ม 173.478 403 0.430   

รวม 173.486 405    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.30 การวิเคราะห์เปรียบเทียบการรับรู้ในการใช้บริการท่ีมีผลต่อส่วน

ประสมทางการตลาดโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA ในการทดสอบ พบวา่ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ์ราคาการจดัจ าหน่ายและการบริการการส่งเสริมการตลาดบุคคลรูปแบบการน าเสนอ
และกระบวนการมีค่า Sig. มากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่าการรับรู้ในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่
แตกต่างกันในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล
รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 

 สมมติฐานที ่2.4 การเรียนรู้ในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีแตกต่างกนั 
 H0 : การเรียนรู้ในการใช้บริการท่ีแตกต่างกันมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : การเรียนรู้ในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่าง
กนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือพบวา่ 
ค่า Sig.(2-tailed) มีค่าจะใชท้ดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากรท่ีนอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที ่4.31  แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง
  การตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นการเรียนรู้ในการใชบ้ริการ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 2.951 2 1.475 2.522 0.082 
ภายในกลุ่ม 235.794 403 0.585   
รวม 238.745 405    

ราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 1.034 2 0.517 .939 0.392 
ภายในกลุ่ม 221.956 403 0.551   
รวม 222.990 405    

การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
ระหวา่งกลุ่ม 2.966 2 1.483 2.908 0.056 
ภายในกลุ่ม 205.501 403 0.510   
รวม 208.466 405    

การส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 1.987 2 0.993 1.385 0.251 
ภายในกลุ่ม 288.941 403 0.717   
รวม 290.927 405    

บุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 1.853 2 0.926 1.371 0.255 
ภายในกลุ่ม 272.384 403 0.676   
รวม 274.236 405    

รูปแบบการน าเสนอ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.487 2 1.244 2.416 0.091 
ภายในกลุ่ม 207.424 403 0.515   
รวม 209.911 405    

กระบวนการ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.563 2 1.782 4.225 0.015* 

ภายในกลุ่ม 169.923 403 0.422   

รวม 173.486 405    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ผลจากตารางท่ี 4.31 การวิเคราะห์ปัจจยัในการตดัสินใจดา้นการเรียนรู้ในการใชบ้ริการท่ีมี
ผลต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้สถิติ One-way ANOVA ในการทดสอบ พบว่าปัจจยัในการ
ตดัสินใจดา้นการเรียนรู้ในการใชบ้ริการท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นการเรียนรู้ในการใช้
บริการมีค่า Sig. เท่ากบั 0.015 และ ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ค่านยัส าคญั 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่การเรียนรู้ในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัดา้นกระบวนการ 

 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ราคาการจดัจ าหน่ายและการบริการการส่งเสริม
การตลาดบุคคลและรูปแบบการน าเสนอมีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่การเรียนรู้ในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริม
การตลาด บุคคล และรูปแบบการน าเสนอ 

 สรุปได้ว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามด้านการตดัสินใจใช้บริการท่ีมีการเรียนรู้ในการใช้
บริการแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันในด้านกระบวนการเม่ือมีความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัจึงตอ้งน าไปทดสอบเพื่อหาค่าเฉล่ียรายคู่ 

 
ตารางที ่4.32  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งการเรียนรู้ในการใชบ้ริการกบัส่วน 
  ประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

การเรียนรู้ในการ
ใชบ้ริการ 

ค่าเฉล่ีย 
ศึกษาการใชง้านดว้ย

ตนเอง  

พนกังานให้
ค าแนะน าการ 
ใชง้าน  

ไดรั้บค าแนะน าจาก
บุคคลรอบขา้ง 

4.462 4.185 4.375 
ศึกษาการใชง้าน 
ดว้ยตนเอง 

4.462 - 0.276 
(0.004*) 

0.087  
(0.313) 

พนกังานให้
ค าแนะน าการใชง้าน 

4.185  - 
 

-0.190  
(0.105) 

ไดรั้บค าแนะน าจาก
บุคคลรอบขา้ง 

4.375   - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ผลจากตารางท่ี 4.32 ผลจากการวิเคราะห์การทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการศึกษาใช้งานดว้ยตนเองมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นกระบวนการสูงกวา่พนกังานให้ค าแนะน าการใชง้านโดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่
ค่านยัส าคญั 0.05 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างกนัคือ 0.276  
 สมมติฐานที่ 2.5 การใช้บริการของคนในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 H0 : การใช้บริการของคนในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : การใชบ้ริการของคนในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนั 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใช้การทดสอบค่าโดยใช้กลุ่มตัวอย่างทั้ ง 2 กลุ่มเป็นอิสระกัน 
(Independent t-test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) เม่ือพบวา่ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
ตารางที ่4.33  แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง 
  การตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นครอบครัว 

ส่วนประสมทางการตลาด 
t-test for Equality Mean 

ครอบครัว Mean S.D t df Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 
มี 

ไม่มี 
4.256 0.794 0.512 404 0.609 
4.217 0.740 

ราคา 
มี 

ไม่มี 
4.048 0.710 0.473 404 0.637 
4.013 0.776 

การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
มี 

ไม่มี 
4.276 0.722 0.314 404 0.754 
4.254 0.714 

การส่งเสริมการตลาด 
มี 

ไม่มี 
3.855 0.841 0.290 404 0.772 
3.830 0.856 

บุคคล 
มี 

ไม่มี 
3.952 0.833 0.135 404 0.893 
3.941 0.814 
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ตารางที ่4.33 (ต่อ)  

ส่วนประสมทางการตลาด 
t-test for Equality Mean 

ครอบครัว Mean S.D t df Sig. 

รูปแบบการน าเสนอ 
มี 4.242 0.791 -0.47 395.66 0.634 

ไม่มี 4.276 0.637 

กระบวนการ 
มี 4.457 0.612 1.521 404 0.129 

ไม่มี 4.358 0.695 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผลจากตารางท่ี 4.33 การวิเคราะห์เปรียบเทียบการรับรู้ในการใชบ้ริการท่ีมีผลต่อส่วนประสม
ทางการตลาดโดยใช้สถิติ Independent Samples t-test ในการทดสอบ พบว่าส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ์ราคาการจดัจ าหน่ายและการบริการการส่งเสริมการตลาดบุคคลรูปแบบการน าเสนอและ
กระบวนการ มีค่า Sig. มากกวา่ค่านยัส าคญั 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่าการใช้บริการของคนในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด
บุคคล รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 
 สมมติฐานที ่2.6 สภาพแวดลอ้มทางสังคมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนั 
 H0 : สภาพแวดลอ้มทางสังคมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่าง
กนั 

 H1 : สภาพแวดลอ้มทางสังคมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใช้การทดสอบค่าโดยใช้กลุ่มตัวอย่างทั้ ง 2 กลุ่มเป็นอิสระกัน 
(Independent t-test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) เม่ือพบวา่ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที ่4.34  แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง 
  การตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นสภาพแวดลอ้มทางสังคม 

ส่วนประสมทางการตลาด 
t-test for Equality Mean 

สังคม Mean S.D t df Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 
มี 

ไม่มี 
4.220 0.755 -0.75 404 0.451 
4.286 0.805 

ราคา 
มี 

ไม่มี 
4.069 0.718 1.76 404 0.079 
3.920 0.803 

การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
มี 

ไม่มี 
4.279 0.686 0.649 404 0.517 
4.226 0.805 

การส่งเสริมการตลาด 
มี 

ไม่มี 
3.853 0.841 0.414 404 0.679 
3.813 0.871 

บุคคล 
มี 

ไม่มี 
3.955 0.806 0.318 404 0.751 
3.925 0.874 

รูปแบบการน าเสนอ 
มี 4.264 0.733 0.289 404 0.773 

ไม่มี 4.240 0.683 

กระบวนการ 
มี 4.444 0.615 1.649 150.63 0.101 

ไม่มี 4.308 0.754 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผลจากตารางท่ี4.34การวิเคราะห์เปรียบเทียบสภาพแวดล้อมทางสังคมท่ีมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดโดยใชส้ถิติ Independent Samples t-test ในการทดสอบพบวา่ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ราคาการจดัจ าหน่ายและการบริการการส่งเสริมการตลาดบุคคลรูปแบบการ
น าเสนอและกระบวนการมีค่า Sig. มากกวา่ค่านยัส าคญั 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่สภาพแวดลอ้มทางสังคมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริม
การตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 
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 สมมติฐานที ่2.7 การใชบ้ริการติดต่อธุรกิจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนั 

H0 : การใช้บริการของผูติ้ดต่อธุรกิจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่
แตกต่างกนั 

 H1 : การใชบ้ริการของผูติ้ดต่อธุรกิจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่าง
กนั 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใช้การทดสอบค่าโดยใช้กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่มเป็นอิสระกัน 
(Independent Samples t-test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 95% ดงันั้นจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือพบวา่ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางที ่4.35  แสดงขอ้มูลการทดสอบปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง 
  การตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยจ าแนกทางดา้นธุรกิจ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
t-test for Equality Mean 

ธุรกิจ Mean S.D t df Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 
มี 

ไม่มี 
4.213 0.843 -0.34 404 0.729 
4.244 0.745 

ราคา 
มี 

ไม่มี 
3.916 0.721 0 

1.730 
404 0.084 

4.066 0.746 

การจดัจ าหน่ายและการบริการ 
มี 

ไม่มี 
4.224 0.705 -0.64 404 0.518 
4.278 0.722 

การส่งเสริมการตลาด 
มี 

ไม่มี 
3.726 0.861 0 

1.535 
404 0.125 

3.879 0.842 

บุคคล 
มี 

ไม่มี 
3.945 0.751 -0.03 404 0.975 
3.948 0.845 

รูปแบบการน าเสนอ 
มี 4.311 0.572 0.81 404 0.417 

ไม่มี 4.242 0.760 

กระบวนการ 
มี 4.461 0.613 0.86 404 0.386 

ไม่มี 4.394 0.667 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ผลจากตารางท่ี 4.35 การวิเคราะห์เปรียบเทียบการใชบ้ริการของผูติ้ดต่อธุรกิจมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดโดยใชส้ถิติ Independent Samples t-test ในการทดสอบ พบวา่ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ราคาการจดัจ าหน่ายและการบริการการส่งเสริมการตลาดบุคคลรูปแบบการ
น าเสนอและกระบวนการมีค่า Sig. มากกวา่ค่านยัส าคญั 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าการใช้บริการของผูติ้ดต่อธุรกิจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การ
ส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 

 
ตารางที ่4.36  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

ส่วนประสมทาง
การตลาด 

ผลิตภณัฑ ์ ราคา 
การจดัจ าหน่าย
และการบริการ 

การส่งเสริม
การตลาด 

บุคคล 
รูปแบบการ
น าเสนอ 

กระบวนการ 

สมมติฐานที่ 1.1 
เพศ 

- - - - - - - 

สมมติฐานที่ 1.2 
อาย ุ

- - - - - - - 

สมมติฐานที่ 1.3 
อาชีพ 

- - - - - - - 

สมมติฐานที่ 1.4 
ระดบัการศึกษา 

- - - - - - - 

สมมติฐานที่ 1.5 
รายไดเ้ฉล่ีย 

- - - - - - - 

 
สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

ส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ ์ ราคา 
การจดัจ าหน่าย
และการบริการ 

การส่งเสริม
การตลาด 

บุคคล 
รูปแบบการ
น าเสนอ 

กระบวนการ 

สมมติฐานที่ 2.1 
ความจ าเป็นและความ
ตอ้งการ 

- -  - - - - 

สมมติฐานที่ 2.2  
แรงจูงใจ  - - - - -  

สมมติฐานที่ 2.3 
การรับรู้ 

- - - - - - - 
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ตารางที ่4.36 (ต่อ)        

ส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ ์ ราคา 
การจดัจ าหน่าย
และการบริการ 

การส่งเสริม
การตลาด 

บุคคล 
รูปแบบการ
น าเสนอ 

กระบวนการ 

สมมติฐานที่ 2.4 
การเรียนรู้ 

- - - - - -  

สมมติฐานที่ 2.5 
ครอบครัว 

- - - - - - - 

สมมติฐานที่ 2.6 
สภาพแวดลอ้มทางสังคม 

- - - - - - - 

สมมติฐานที่ 2.7 
การใชบ้ริการติดต่อธุรกิจ 

- - - - - - - 

หมายเหตุ : หมายถึง แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ 0.05 
 -   หมายถึง ไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ 0.05  
 ผลจากตารางท่ี 4.36 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยัไดด้งัต่อไปน้ี 
 สมมติฐานที ่1 ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่าง
กนัสรุปไดว้า่ 

 เพศ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา
การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ
 อายุ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์
ราคา การจัดจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอและ
กระบวนการ 

 อาชีพ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์
ราคา การจัดจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ และ
กระบวนการ 

 ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในดา้น
ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ 
และกระบวนการ 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ
และกระบวนการ 
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 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนัสรุปไดว้า่ 

 สมมติฐานที่ 2.1 ความจ าเป็นและความตอ้งการในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัในดา้นการจดัจ าหน่ายและการบริการ 
 ความจ าเป็นและความต้องการในการใช้บริการท่ีแตกต่างกันมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ
และกระบวนการ 

 สมมติฐานที่ 2.2 แรงจูงใจในการตดัสินใจใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑแ์ละกระบวนการ 

 แรงจูงใจในการตดัสินใจใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่
แตกต่างกนัในดา้นราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล และรูปแบบการ
น าเสนอ 

 สมมติฐานที ่2.3 การรับรู้ในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล
รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 
 สมมติฐานที ่2.4 การเรียนรู้ในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีแตกต่างกนัดา้นกระบวนการ 

การเรียนรู้ในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัใน
ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล และรูปแบบการ
น าเสนอ 

 สมมติฐานที่ 2.5 การใชบ้ริการของคนในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีไม่แตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริม
การตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 

 สมมติฐานที ่2.6 สภาพแวดลอ้มทางสังคมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล
รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 

 สมมติฐานที่ 2.7 การใช้บริการของผูติ้ดต่อธุรกิจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีไม่แตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริม
การตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 



บทที ่5  
 

สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการธุรกรรมทางการเงินผ่าน
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีโดยศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครจากจ านวนประชากร 406 คน ซ่ึงสรุปผลการศึกษา
แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ 

 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่น 
 โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 

5.1  สรุปผลการวจัิย 
 ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ 
 เพศ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ เพศชายมีจ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 
และรองลงมาคือเพศหญิงมีจ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 37.7 
 อายุ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ ช่วงอายุระหวา่ง 31 - 40 ปี มีจ  านวน 182 คน คิด
เป็นร้อยละ 44.8 รองลงมาคือ ช่วงอายุ 25 - 30 ปี มีจ  านวน 174  คน คิดเป็นร้อยละ 42.9 และช่วงอายุต  ่า
กวา่ 25 ปี มีจ  านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 8.9  และ นอ้ยท่ีสุดคือช่วงอายุ 41 ปีข้ึนไปมีจ านวน 14 คน คิด
เป็นร้อยละ 3.4 
 อาชีพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ พนกังานบริษทัเอกชน มีจ านวน 279 คน คิด
เป็นร้อยละ 68.7 รองลงมาคือ พนกังานรัฐวิสาหกิจมีจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.6 กิจการส่วนตวั มี
จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.1 นกัศึกษา มีจ านวน 26 คนคิดเป็นร้อยละ 6.4 นอ้ยท่ีสุดคือ รับราชการมี
จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 
 ระดบัการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีจ  านวน 
318 คน คิดเป็นร้อยละ 78.3 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี มีจ  านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 น้อย
ท่ีสุดคือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี มีจ  านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 
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 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดใ้นช่วง 20,001-40,000 
บาท มีจ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 50.2 รองลงมาคือต ่ากวา่ 20,000 บาท มีจ านวน 124 คน คิดเป็น
ร้อยละ 30.5 และนอ้ยท่ีสุดคือ มากกวา่ 40,001 ข้ึนไป มีจ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.2 
 ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 ความจ าเป็นในการใช้บริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความจ าเป็นตอ้งท า
ธุรกรรมทางการเงินท่ีสาขาเป็นประจ ามีจ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 55.4 รองลงมาคือไม่สะดวก
หรือไม่มีเวลาไปใชบ้ริการท่ีสาขามีจ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 44.6 
 แรงจูงใจ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีแรงจูงใจความสะดวกด้านเวลาในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ มีจ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 รองลงมาคือความสะดวกดา้นการใชง้านได้
ทุกสถานท่ีมีจ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 และนอ้ยท่ีสุดคือฟังก์ชัน่การท ารายการเพียงพอต่อ
การใชง้านมีจ านวน 15 คนคิดเป็นร้อยละ 3.7 
 การรับรู้ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทราบจากศูนยบ์ริการธนาคาร มีจ านวน 175 
คน คิดเป็นร้อยละ 43.1 รองลงมาคือทราบจากส่ือต่าง ๆ เช่น TV อินเตอร์เน็ต มีจ านวน 154 คน คิด
เป็นร้อยละ 37.9 และนอ้ยท่ีสุดคือทราบบุคคลรอบขา้งแนะน า มีจ านวน 77 คนคิดเป็นร้อยละ 19 
 การเรียนรู้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ศึกษาการใช้งานดว้ยตนเอง มีจ านวน 280 
คน คิดเป็นร้อยละ 69 รองลงมาคือไดรั้บค าแนะน าจากบุคคลรอบขา้ง มีจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.7 และนอ้ยท่ีสุดคือพนกังานใหค้ าแนะน าการใชง้าน มีจ านวน 54 คนคิดเป็นร้อยละ 13.3 
 ครอบครัว พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีบุคคลในครอบครัวใชบ้ริการ มีจ านวน  
210 คน คิดเป็น ร้อยละ 51.7 และรองลงมาคือไม่มีบุคคลในครอบครัวใชบ้ริการ มีจ านวน 196 คน 
คิดเป็นร้อยละ 48.3 
 สภาพแวดล้อมทางสังคม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเพื่อนหรือบุคคลในท่ี
ท างานใชบ้ริการ มีจ านวน 303 คน คิดเป็น ร้อยละ 74.6 และรองลงมาคือไม่มีบุคคลในครอบครัวใช้
บริการ มีจ านวน 103 คนคิดเป็นร้อยละ 25.4 
 การติดต่อธุรกิจ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีผูท่ี้มาติดต่อธุรกิจไม่มีการใชบ้ริการ 
มีจ านวน 311 คน คิดเป็น ร้อยละ 76.6 และรองลงมาคือมีผูท่ี้มาติดต่อธุรกิจมีการใชบ้ริการมีจ านวน  
95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.4 
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 ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 ผลิตภณัฑ ์พบวา่มีค่าเฉล่ียรวมจดัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดโดยส่วนประสมทางการตลาดในส่วน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นความสะดวกสบาย รวดเร็ว และประหยดัเวลามากกวา่การไปใชบ้ริการท่ีธนาคาร เป็น
อนัดบัหน่ึงโดยมีค่าเฉล่ีย 4.41 รองลงมาคือ บริการสอบถามรายการท าธุรกรรมโดยมีค่าเฉล่ีย 4.41 
และนอ้ยท่ีสุดคือ การบริการหลงัการใชง้านโดยมีค่าเฉล่ีย 3.73 
 ราคา พบวา่มีค่าเฉล่ียรวมจดัอยูใ่นระดบัมากโดยส่วนประสมทางการตลาดในส่วนราคาดา้น
ไม่มีการคิดค่าธรรมเนียมรายปีในการใชบ้ริการเป็นอนัดบัหน่ึงโดยมีค่าเฉล่ีย 4.36 รองลงมาคือ ไม่มี
การคิดค่าธรรมเนียมแรกเขา้เม่ือสมคัรขอใช้บริการโดยมีค่าเฉล่ีย 4.34 และน้อยท่ีสุดคือ มีการคิด
ค่าธรรมเนียมพิเศษเม่ือมีการใชบ้ริการบ่อยคร้ังโดยมีค่าเฉล่ีย 3.45 
 การจดัจ าหน่ายและการบริการ พบวา่มีค่าเฉล่ียรวมจดัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดโดยส่วนประสม
ทางการตลาดในส่วนการจดัจ าหน่ายและการบริการดา้นสามารถสมคัรใชบ้ริการธุรกรรมการเงินผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ไดทุ้กสถานท่ีภายในประเทศไทยเป็นอนัดบัหน่ึงโดยมีค่าเฉล่ีย 4.41 รองลงมาคือ 
Application สามารถโหลดใช้งานได้สะดวกสบาย ไม่ยุ่งยากโดยมีค่าเฉล่ีย 4.31 และน้อยท่ีสุดคือ 
บริการธุรกรรมการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถใชง้านไดทุ้กเครือข่ายโดยมีค่าเฉล่ีย 4.15 
 การส่งเสริมการตลาด พบวา่มีค่าเฉล่ียรวมจดัอยูใ่นระดบัมากโดยส่วนประสมทางการตลาด
ในส่วนการส่งเสริมการตลาดดา้นมีการให้ขอ้มูลข่าวสารดา้นการให้บริการครบถ้วน ทนัสมยัอย่าง
สม ่าเสมอเป็นอนัดบัหน่ึงโดยมีค่าเฉล่ีย 4.03 รองลงมาคือ มีการจดัส่งรายการส่งเสริมการใช้บริการ
ดว้ยอตัราค่าธรรมเนียมพิเศษให้แก่ลูกคา้เสมอโดยมีค่าเฉล่ีย 3.81 และนอ้ยท่ีสุดคือ หากมีการโฆษณา
ผา่นส่ือต่างๆทางโทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพแ์ละส่ืออินเตอร์เน็ต จะท าสนใจใชบ้ริการมากข้ึนโดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.74 

บุคคล พบวา่มีค่าเฉล่ียรวมจดัอยูใ่นระดบัมากโดยส่วนประสมทางการตลาดในส่วนบุคคล
ดา้นพนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี สุภาพและเต็มใจให้ขอ้มูลการใช้บริการท าให้สนใจโดยมีค่าเฉล่ีย 
4.05 รองลงมาคือ พนกังานธนาคารรับผิดชอบดูแลลูกคา้ตัง่แต่เร่ิมติดต่อจนเสร็จส้ินกระบวนการท า
ใหท้่านสนใจใชบ้ริการโดยมีค่าเฉล่ีย 3.95 และนอ้ยท่ีสุดคือพนกังานธนาคารท่ีให้ค  าแนะน ามีจ านวน
เพียงพอต่อจ านวนลูกคา้ท าใหส้นใจใชบ้ริการโดยมีค่าเฉล่ีย 3.86 

รูปแบบการน าเสนอ พบวา่มีค่าเฉล่ียรวมจดัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดโดยส่วนประสมทางการตลาด
ในส่วนรูปแบบการน าเสนอ ดา้น Application โครงสร้างของเมนู มีล าดบัขั้นตอนการท ารายการได้
อย่างเหมาะสมโดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 รองลงมาคือ ภาพลกัษณ์ของธนาคารและความน่าเช่ือถือมีผลต่อ
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การตดัสินใจใชบ้ริการโดยมีค่าเฉล่ีย 4.34 และนอ้ยท่ีสุดคือ Application มีลกัษณะสวยงาม ดูทนัสมยั 
น่าใชง้านโดยมีค่าเฉล่ีย 4.06 

กระบวนการ พบว่ามีค่าเฉล่ียรวมจดัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดโดยส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนกระบวนการด้านระบบป้องกนัความปลอดภยัและกระบวนการรักษาความลบัมีผลต่อการใช้
บริการโดยมีค่าเฉล่ีย 4.53 รองลงมาคือ การประมวลผลการท ารายการต่าง ๆ สามารถท าได้อย่าง
รวดเร็วโดยมีค่าเฉล่ีย 4.4 และนอ้ยท่ีสุดคือมีการท างานการให้บริการถูกตอ้งและแม่นย  าโดยมีค่าเฉล่ีย 
4.31 

 ส่วนที่ 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีแตกต่างกนัพบวา่  
 เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ราคา

การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 
 อายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในด้านผลิตภณัฑ์

ราคา การจัดจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ และ
กระบวนการ 

 อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์
ราคา การจัดจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ และ
กระบวนการ 

 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในดา้น
ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ 
และกระบวนการ 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ
และกระบวนการ 

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนั พบวา่ 
 สมมติฐานที่ 2.1 ความจ าเป็นและความตอ้งการในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
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ความจ าเป็นและความต้องการในการใช้บริการท่ีแตกต่างกันมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกต่างกนัในดา้นการจดัจ าหน่ายและการบริการ 
 ความจ าเป็นและความต้องการในการใช้บริการท่ีแตกต่างกันมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการน าเสนอ
และกระบวนการ 
 สมมติฐานที่ 2.2 แรงจูงใจในการตดัสินใจใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 แรงจูงใจในการตดัสินใจใช้บริการท่ีแตกต่างกันมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑแ์ละกระบวนการ 
 แรงจูงใจในการตดัสินใจใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่
แตกต่างกนัในดา้นราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล และรูปแบบการ
น าเสนอ 
 สมมติฐานที ่2.3 การรับรู้ในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนั 
 การรับรู้ในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั
ในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการ
น าเสนอ และกระบวนการ 
 สมมติฐานที ่2.4 การเรียนรู้ในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีแตกต่างกนั 

 การเรียนรู้ในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั
ในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการ
น าเสนอ และกระบวนการ 
 สมมติฐานที่ 2.5 การใช้บริการของคนในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกต่างกนั 

 การใช้บริการของคนในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่
แตกต่างกันในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล
รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 
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 สมมติฐานที ่2.6 สภาพแวดลอ้มทางสังคมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนั 

 สภาพแวดลอ้มทางสังคมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั
ในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล รูปแบบการ
น าเสนอ และกระบวนการ 
 สมมติฐานที ่2.7 การใชบ้ริการติดต่อธุรกิจท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนั 

 การใช้บริการของผู ้ติดต่อธุรกิจท่ีแตกต่างกันมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่
แตกต่างกันในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคล
รูปแบบการน าเสนอ และกระบวนการ 

 
5.2  การอภิปรายผลการวจัิย  
 ผลจากการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกรรมทางการเงินผ่าน
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโดยศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นท่ีน ามาอภิปรายผลดงัน้ี 
 1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ข้อมูลลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ของผู ้ใช้บริการธุรกรรมทางการเงินผ่าน
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 253 คน อายุ 31 - 40 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่าอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนและมีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 40,000 บาท 
 ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะว่าเพศชายอายุระหว่าง 31 - 40 ปี เป็นกลุ่มวยัท างานถึงวยักลางคนซ่ึง
สอดคลอ้งกบักฤชติน  ศิริตนัตราภรณ์ และคณะ (2551) เร่ืองทศันคติต่อการใช้ธนาคารทางอินเตอร์เน็ต
ของคนกรุงเทพ พบวา่กลุ่มผูใ้ชธ้นาคารทางอินเตอร์เน็ตจะอยูใ่นช่วงอายุ 21 - 35 ปี ผูท่ี้ศึกษาต ่ากวา่ใน
ระดับปริญญาตรีจะมีแนวโน้มในการใช้งานธนาคารทางอินเตอร์เน็ตต ่ าผูใ้ช้งานธนาคารทาง
อินเตอร์เน็ตโดยส่วนใหญ่จะเป็นผูท่ี้ทนัสมยั ติดตามขอ้มูลข่าวสารทางด้านเทคโนโลยี และความ
เช่ือมัน่ในการท าธุรกรรมบนอินเตอร์เน็ต 
 2. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 ผลจากการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความจ าเป็นตอ้งท าธุรกรรมทางการ
เงินท่ีสาขาเป็นประจ า มีแรงจูงใจความสะดวกดา้นเวลาในการตดัสินใจใชบ้ริการผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ทราบจากศูนยบ์ริการส่วนมากศึกษาการใช้งานดว้ยตนเองผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
บุคคลในครอบครัว มีเพื่อนหรือบุคคลในท่ีท างานใช้บริการอยู่แล้วในส่วนการติดต่อธุรกิจพบว่า
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ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่มีการใชบ้ริการสอดคลอ้งกบั ทิพยสุ์ดา หม่ืนหาญ (2547 : บทคดัยอ่) 
ท่ีไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้บริการธนาคารผา่นอินเตอร์เน็ตและปัญหาของ
ผูใ้ช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการธนาคารผ่าน
อินเตอร์เน็ตจากธนาคารกรุงเทพ ระยะเวลาท่ีใช ้บริการ 1 - 2 ปี ท ารายการในการบริการธนาคารผา่น
อินเตอร์เน็ตโดยเฉล่ียประมาณ 2 คร้ังต่อเดือนบริการ ส่วนใหญ่ท่ีผูต้อบแบบสอบถามเขา้ไปใชบ้ริการ
ไดแ้ก่ บริการสอบถามยอดเงินคงเหลือผูต้อบ แบบสอบถาม ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวม มีความเฉล่ียความส าคญัใน ระดบัมากไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
การส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทางใหบ้ริการ ตามล าดบั 
 3. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 ผลจากการวจิยัส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ 
 1. ดา้นผลิตภณัฑผ์ูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญัดา้นความสะดวกสบาย รวดเร็ว และประหยดัเวลา
มากกวา่การไปใชบ้ริการท่ีธนาคาร 
 2. ดา้นราคาผูใ้ช้บริการให้ความส าคญัเร่ืองการไม่มีการคิดค่าธรรมเนียมรายปีในการใช้
บริการ 
 3. ดา้นการจดัจ าหน่ายและการบริการผูใ้ช้บริการให้ความส าคญัด้านการสามารถสมคัรใช้
บริการธุรกรรมการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ไดทุ้กสถานท่ีภายในประเทศไทย 
 4. การส่งเสริมการตลาดผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญัเร่ืองการให้ขอ้มูลข่าวสารดา้นการให้บริการ
ครบถว้น ทนัสมยัอยา่งสม ่าเสมอ 
 5. ดา้นบุคคลผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญัเร่ืองพนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี สุภาพและเต็มใจ
ใหข้อ้มูลการใชบ้ริการท าใหส้นใจ 
 6. รูปแบบการน าเสนอผูใ้ช้บริการให้ความส าคญัดา้น Application โครงสร้างของเมนู มี
ล าดบัขั้นตอนการท ารายการไดอ้ยา่งเหมาะสม 

7. ด้านกระบวนการผูใ้ช้บริการให้ความส าคัญเร่ืองระบบป้องกันความปลอดภยัและ
กระบวนการรักษาความลบัมีผลต่อการใชบ้ริการซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้ง
ถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ Philip  Kotler ไวว้า่เป็น
แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะไดส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps นัน่เอง 
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5.3  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 
 จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัท ์
เคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 ผลจากการวิจยัท าให้ทราบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีสนใจใช้บริการธุรกรรมทางการเงิน
ผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 31 - 40 ปี เป็นผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 40,000 บาท 
เป็นพนกังานบริษทัเอกชนและเป็นผูท่ี้มีการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า เท่านั้น 

 จากผลดงักล่าวแสดงให้เห็นวา่บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ียงัไม่เป็น
ท่ีสนใจของบุคคลท่ีมีลกัษณะทางประชากรแตกต่างไปจากรายการท่ีกล่าวมาขา้งตน้ จึงมีขอ้เสนอแนะ
ว่าผูใ้ห้บริการอาจจะตอ้งมีการปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้ครอบคลุมกลุ่มลูกคา้ทุกระดบั
และทุกคน ให้บริการมีการกระจายตวัไปสู่ลูกคา้แต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะทางประชากรท่ีหลากหลาย
เพื่อใหมี้ส่วนแบ่งทางการตลาดใหม้ากข้ึน 

5.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
1. ควรมีการศึกษาผูใ้ห้บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเชิงคุณภาพ โดย

ศึกษาจากลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการท่ีสาขาบริการของธนาคาร เพื่อให้ผูใ้ห้บริการสามารถน าขอ้มูลท่ี
เฉพาะเจาะจงกวา่ ไปพฒันาการบริการหรือระบบความปลอดภยัใหดี้ยิง่กวา่เดิม 

2. ศึกษาเปรียบเทียบความคาดหวงัก่อนใชบ้ริการ และหลงัใชบ้ริการเพื่อการพฒันาท่ีถูกตอ้ง
ตรงจุด เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพอใจสูงสุด อีกทั้งยงัสามารถท านายถึงแนวโนม้ของบริการธุรกรรมทาง
การเงินบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดอี้กดว้ย 
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แบบสอบถามเพื่อการวจิยั 

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้)  

ค  าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมายถูก  ลงในช่องวา่ง [  ] ท่ีขอ้ความท่ีเป็นความจริงมากท่ีสุด  

1.  เพศ 

[   ] 1. ชาย   [   ] 2. หญิง 
 

2.  อาย ุ
 [   ] 1. อายตุ  ่ากวา่ 25 ปี  [   ] 2. อาย ุ25 - 30 ปี   

[   ] 3. อาย ุ31 - 40 ปี  [   ] 4. อาย ุ41 ปีข้ึนไป 
 

3. อาชีพ 
 [   ] 1. รับราชการ  [   ] 2. พนกังานรัฐวสิาหกิจ  

[   ] 3. พนกังานบริษทัเอกชน [   ] 4. กิจการส่วนตวั   
[   ] 5. นกัศึกษา   [   ] 6. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ………….. 

 
4. ระดบัการศึกษา 
 [   ] 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี  [   ] 2. ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า   

[   ] 3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 [   ] 1. ต ่ากวา่ 20,000 บาท [   ] 2. 20,001 - 40,000 บาท  

[   ] 3. มากกวา่ 40,001 บาท ข้ึนไป  
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ส่วนท่ี 2  ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงิน

ผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (M-Banking)  (เลือกค าตอบเพียง 1 ขอ้)  

ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมายถูก  ลงในช่องวา่ง [  ] ท่ีขอ้ความท่ีเป็นความจริงมากท่ีสุด  

1. ท่านมีความจ าเป็นในการใชบ้ริการ M-Banking แบบใดมากท่ีสุด 
[   ] 1. ใชบ้ริการท าธุรกรรมทางการเงินท่ีธนาคารเป็นประจ า เช่นโอนเงิน, เช็คยอดเงิน ฯลฯ 
[   ] 2 . ไม่สะดวกหรือไม่มีเวลาในการไปใชบ้ริการท่ีสาขาของธนาคาร 

2. ท่านมีแรงจูงใจในการตดัสินใจใชบ้ริการ M-Banking แบบใดมากท่ีสุด 
[   ] 1. ความสะดวกดา้นเวลา (บริการ24ชม.)   
[   ] 2.ดา้นการใชง้านไดทุ้กสถานท่ี 
[   ] 3. ฟังกช์ัน่การท ารายการเพียงพอต่อการใชง้าน 

3. ท่านทราบถึงบริการ M-Banking จากแหล่งใดมากท่ีสุด 
[   ] 1. ทราบจากส่ือต่าง ๆ เช่น TV, อินเตอร์เน็ต  [   ] 2. ทราบจากศูนยบ์ริการธนาคาร 
[   ] 3. ทราบบุคคลรอบขา้งแนะน า  [   ] 4. อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………  

4. ท่านเรียนรู้การใชง้าน M-Banking จากแหล่งใดมากท่ีสุด 
[   ] 1. ศึกษาการใชง้านดว้ยตนเอง    
[   ] 2. พนกังานใหค้ าแนะน าการใชง้าน 
[   ] 3. ไดรั้บค าแนะน าจากบุคคลรอบขา้ง   

5. มีสมาชิกในครอบครัวของท่านใชบ้ริการ M-Banking หรือไม่ 

[   ] 1. มีบุคคลในครอบครัวใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  
[   ] 2.ไม่มีบุคคลในครอบครัวใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

6. สภาพแวดลอ้มทางสังคมของท่านใชบ้ริการ M-Banking หรือไม่ 

[   ] 1. มีเพื่อนหรือบุคคลในท่ีท างานใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
[   ] 2.ไม่มีเพื่อนหรือบุคคลในท่ีท างานใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

7. ในการติดต่อธุรกิจของท่านผูติ้ดต่อดว้ยมีการใชบ้ริการ M-Banking หรือไม่ 
[   ] 1. ผูติ้ดต่อมีการใชง้านบริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเก่ียวกบั 

 ธุรกิจของท่าน 
[   ] 2. ผูติ้ดต่อไม่มีการใชง้านบริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเก่ียวกบั 

 ธุรกิจของท่าน 
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ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (เลือกค าตอบเพียง 1 ขอ้) 

ค  าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมายถูก  ลงในช่องของแต่ละขอ้ท่ีเป็นความจริงมากท่ีสุด  

เกณฑก์ารใหค้ะแนนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
5 = มีส่วนมากท่ีสุด     4 = มีส่วนมาก     3 = มีส่วนปานกลาง     2 = มีส่วนนอ้ย    1 = มีส่วนนอ้ยท่ีสุด 
 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ

ธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ระดบัความคิดเห็น 
มีส่วน 

มาก

ท่ีสุด 

มีส่วน 

มาก 

มีส่วน 

ปาน

กลาง 

มีส่วน 

นอ้ย 

มีส่วน 

นอ้ย

ท่ีสุด 
5 4 3 2 1 

1. ผลติภัณฑ์  

1.1 บริการธุรกรรมการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถใช้

บริการทางการเงินไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
     

1.2 บริการธุรกรรมการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท าให้เกิดความ

สะดวกสบาย รวดเร็ว และประหยดัเวลามากกวา่การไปใชบ้ริการ

ท่ีธนาคาร 

 

 

 

 

   

1.3 มีการบริการหลงัการใชบ้ริการ เช่น มีหนงัสือสอบถาม/แจง้/

แนะน าการใชบ้ริการใหก้บัลูกคา้ เป็นตน้ 
     

1.4 ท่านสามารถสอบถามยอดเงินในบญัชี, รายการเคล่ือนไหว,

การโอนเงินระหวา่งบญัชีตอนเองหรือไปยงับุคคลอ่ืน, อายดัเช็ค 

บตัรเครดิตและสมุดเงินฝากกรณีสูญหาย, ช าระสินคา้หรือบริการ,

ช าระค่าใชจ่้ายบตัรเครดิต, สอบถามประวติัการช าระและเติมเงิน

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ผา่นบริการธุรกรรมการเงินผา่น

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีได ้
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ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ

ธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ระดบัความคิดเห็น 
มีส่วน 

มาก

ท่ีสุด 

มีส่วน 

มาก 

มีส่วน 

ปาน

กลาง 

มีส่วน 

นอ้ย 

มีส่วน 

นอ้ย

ท่ีสุด 
5 4 3 2 1 

2. ราคา  

2.1 ไม่มีการคิดค่าธรรมเนียมแรกเขา้เม่ือสมคัรขอใชบ้ริการ

ธุรกรรมการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
     

2.2 ไม่มีการคิดค่าธรรมเนียมรายปีในการใชบ้ริการ      

2.3 มีการคิดค่าธรรมเนียมพิเศษเม่ือมีการใชบ้ริการบ่อยคร้ัง      

2.4 การคิดอตัราค่าธรรมเนียมในการท าธุรกรรมทางการเงินต ่า

กวา่การใชบ้ริการท่ีธนาคาร 
     

3. การจัดจ าหน่ายและบริการ  

3.1 บริการธุรกรรมการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถรองรับ

การใชง้านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (smart phone) ไดห้ลายรุ่น 
     

3.2 บริการธุรกรรมการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถใชง้าน

ไดทุ้กเครือข่าย 
     

3.3 สามารถสมคัรใชบ้ริการธุรกรรมการเงินผา่น

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ไดทุ้กสถานท่ีภายในประเทศไทย 
     

3.4 Application สามารถโหลดใชง้านไดส้ะดวกสบาย ไม่ยุง่ยาก      

4. การส่งเสริมการตลาด  

4.1 หากมีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ ทางโทรทศัน์ วทิย ุ

หนงัสือพิมพแ์ละส่ืออินเตอร์เน็ต จะท าใหท้่านสนใจใชบ้ริการ

มากข้ึน 

     

4.2 มีการจดัส่งรายการส่งเสริมการใชบ้ริการดว้ยอตัรา

ค่าธรรมเนียมพิเศษใหแ้ก่ลูกคา้เสมอ 
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ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ

ธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ระดบัความคิดเห็น 
มีส่วน 

มาก

ท่ีสุด 

มีส่วน 

มาก 

มีส่วน 

ปาน

กลาง 

มีส่วน 

นอ้ย 

มีส่วน 

นอ้ย

ท่ีสุด 
5 4 3 2 1 

4. การส่งเสริมการตลาด (ต่อ)  

4.3 มีการใหข้อ้มูลข่าวสารดา้นการใหบ้ริการครบถว้น ทนัสมยั

อยา่งสม ่าเสมอ 
     

4.4 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ของการใหบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง      

5. บุคคล  

5.1 พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี สุภาพและเตม็ใจใหข้อ้มูลการใช้

บริการท าใหท้่านสนใจ 
     

5.2 พนกังานธนาคารท่ีใหค้  าแนะน ามีจ านวนเพียงพอต่อจ านวน

ลูกคา้ท าใหส้นใจใชบ้ริการ 
     

5.3 พนกังานธนาคารรับผดิชอบดูแลลูกคา้ตัง่แต่เร่ิมติดต่อจนเสร็จ

ส้ินกระบวนการท าใหท้่านสนใจใชบ้ริการ 
     

5.4 มีพนกังานไวบ้ริการรองรับหลงัการใชบ้ริการ เพื่อแกปั้ญหา 

ใหค้  าปรึกษาการใชง้าน 
     

6. รูปแบบการน าเสนอ  

6.1 ภาพลกัษณ์ของธนาคารและความน่าเช่ือถือมีผลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการ 
     

6.2 Application โครงสร้างของเมนู มีล าดบัขั้นตอนการ 
ท ารายการไดอ้ยา่งเหมาะสม 

     

6.3 ฟังกช์ัน่การใชง้านสามารถใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้น      

6.4 Application มีลกัษณะสวยงาม ดูทนัสมยั น่าใชง้าน      
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ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ

ธุรกรรมทางการเงินผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ระดบัความคิดเห็น 

มีส่วน 

มาก

ท่ีสุด 

มีส่วน 

มาก 

มีส่วน 

ปาน

กลาง 

มีส่วน 

นอ้ย 

มีส่วน 

นอ้ย

ท่ีสุด 
5 4 3 2 1 

7. กระบวนการ  

7.1 ขั้นตอนในการใชบ้ริการธุรกรรมการเงินผา่น

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีง่าย ไม่ซบัซอ้น 
     

7.2 มีการท างานการใหบ้ริการถูกตอ้งและแม่นย  า      

7.3 การประมวลผลการท ารายการต่าง ๆ สามารถท าไดอ้ยา่ง

รวดเร็ว 
     

7.4 ระบบป้องกนัความปลอดภยัและกระบวนการรักษาความลบั

มีผลต่อการใชบ้ริการ 
     

 
 
 

“ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือและสละเวลาในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี” 
 



 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

ผลการวิเคราะห์ทางสถิติ 
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ผลการวเิคราะห์ทางสถิติ 
 
ค่าความน่าเช่ือถือ (Reliability) ของแบบสอบถาม (Cronbach's alpha) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 
N of Items 

.866 28 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases 

Valid 406 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 406 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 
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Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

ผลิตภณัฑ1์ 4.40 .961 406 

ผลิตภณัฑ2์ 4.41 .951 406 

ผลิตภณัฑ3์ 3.73 1.153 406 

ผลิตภณัฑ4์ 4.41 .792 406 

ราคา1 4.34 .867 406 

ราคา2 4.36 .897 406 

ราคา3 3.45 1.238 406 

ราคา4 3.97 .974 406 

การจดัจ าหน่ายและบริการ1 4.19 .910 406 

การจดัจ าหน่ายและบริการ2 4.15 .906 406 

การจดัจ าหน่ายและบริการ3 4.41 .741 406 

การจดัจ าหน่ายและบริการ4 4.31 .780 406 

การส่งเสริมการตลาด1 3.74 1.145 406 

การส่งเสริมการตลาด2 3.85 1.014 406 

การส่งเสริมการตลาด3 4.03 .955 406 

การส่งเสริมการตลาด4 3.75 .997 406 

บุคคล1 4.05 .810 406 

บุคคล2 3.86 .929 406 

บุคคล3 3.95 1.013 406 

บุคคล4 3.93 .986 406 

รูปแบบการน าเสนอ1 4.34 .821 406 

รูปแบบการน าเสนอ2 4.35 .789 406 

รูปแบบการน าเสนอ3 4.28 .823 406 

รูปแบบการน าเสนอ4 4.06 .889 406 

กระบวนการ1 4.39 .771 406 

กระบวนการ2 4.31 .777 406 

กระบวนการ3 4.40 .750 406 

กระบวนการ4 4.53 .752 406 
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