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    การวิจัยครั้งน้ี มีความมุงหมายเพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการ
เลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยของนักลงทุนในกรุงเทพมหานคร ใน 4 ดาน คือ ดานการบริการ 
ดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานพนักงาน โดยจําแนกตาม 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน เพ่ือเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจของ
บริษัทหลักทรัพยใหสอดคลองกับความตองการของนักลงทุน 
    กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ นักลงทุนที่ใชบริการบริษัทหลักทรัพยใน
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ราย ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือสําหรับเก็บขอมูลแลวนํามา
วิเคราะหขอมูลดวยสถิติ คารอยละ คาคะแนนเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที และการ
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
    ในจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด จํานวน 400 ราย สวนใหญกลุมนักลงทุนเปนเพศ
ชาย อายุ 31 – 40 ป มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได
เฉลี่ยตอเดือนมากกวา 100,000 บาท ผลการศึกษา พบวา 
   1. ปจจัยทางการตลาดดานการบริการ และดานพนักงานมีความสําคัญตอการเลือกใช
บริการบริษัทหลักทรัพยของนักลงทุนมากที่สุด สําหรับดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนายมี
ความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยของนักลงทุนมาก และดานสงเสริมทางการตลาด
มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยของนักลงทุนปานกลาง 
   2. นักลงทุนที่มีเพศแตกตางกัน มีปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยที่ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
   3. นักลงทุนที่มีอายุแตกตางกัน มีปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยดานการบริการ และดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 
   4. นักลงทุนที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการ
เลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานการบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 
   5. นักลงทุนที่มีอาชีพแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใช
บริการบริษัทหลักทรัพยในดานการบริการ และดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และนักลงทุนที่มีอาชีพแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มี
ความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนาย แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 Objective of this research is to study  marketing factors important to selecting 
broker of investors in Bangkok in the following aspects; a operation, locality and trading 
service, marketing promotions and service personal, classified in term of gender, age, 
educational level, profession and/or occupation and average monthly income.It will serve as 
a guideline to brokers on unforming to investors requirements. 
  Samples of this research were 400  investors using brokerage service in Bangkok. 
Questionnaire was used for data collection in this research. Collected data was analyzed by 
using statistical methods including Frequency , Means , Standard Deviation , t-test and 
One-way Analysis of Variance. 
    Out of 400 samples, most of the respondents were male aged between 31-40 
years old with educational level of bachelor degree, working as private organization 
employees with an average income  of over 100,000 per month.  
 The research has found out the following:   
 1. Marketing factors in operation and service personals are the most important 
factors in selecting brokers. Localities of trading and marketing promotions are less 
important factors in selecting of brokers.  
 2. Difference in genders does not have impact on factor in selecting brokers at 
0.05  statistical level.  
 3. Difference in age of investors has impact on factors selecting broker in term of 
service  and marketing promotions at 0.01 in statistical level.  
 4. Difference in educational level of investors is important marketing factor in 
determination of broker selection with implication of 0.01 in statistical ratio  
 5. Difference in occupation of investors is important factor in determination of 
broker selection on aspects of service and promotion with implication  of 0.01 in statistical 
ratio, while determination of broker selection on aspect of Locality of trading in relation to 
difference in occupation  is important factor with implication of 0.05 in statistical ratio    
. 
 



 อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร และคณะกรรมการ
สอบไดพิจารณาสารนิพนธเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยของนักลงทุนในกรุงเทพมหานคร ของ นางสาวชัญญาพัชญ เนาวพรศรันย ฉบับน้ีแลว 
เห็นสมควรรับเปนสวนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชา
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ประกาศคุณูปการ 
 

 สารนิพนธฉบับน้ี เสร็จสมบูรณลงไดดวยความกรุณาของอาจารย ดร.ไพบูลย อาชา
รุงโรจน อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดเสียสละเวลาเพื่อใหคําแนะนํา ตรวจสอบ แกไข และ
ติดตามความคืบหนาในการทําสารนิพนธฉบับน้ีจนลุลวง ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสจราจารยดร. 
สุภาพรรณ สิริแพทยพิสุทธิ์ และ อาจารย ดร.ล่ําสัน เลิศกูลประหยัด ที่ใหคําปรึกษาขอเสนอแนะ
ตางๆ เพ่ือปรับปรุงสารนิพนธฉบับน้ีมีความสมบูรณยิ่งขึ้น 
 ผูวิจัยขอขอบคุณเพ่ือนๆ พ่ีๆ โดยเฉพาะเพื่อนรวมงานบริษัทหลักทรัพยโกลเบล็ก จํากัด 
สาย4 ทุกทาน ที่มีความหวังดี เอ้ืออาทร ใหความชวยเหลือในทุกๆดาน พรอมทั้งเปนกําลังใจที่ดี
เสมอมาจนทําใหผูวิจัยมีความอดทน ความมุมานะพยายามจนประสบความสําเร็จ สามารถทําใหสาร
นิพนธฉบับน้ีเสร็จสมบูรณ 
 ขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทาน ที่ไดใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามใน
ครั้งน้ี 
 คุณคาและประโยชนอันเกิดจากสารนิพนธฉบับน้ี  ผูวิจัยขอมอบคุณงามความดีทั้งหลาย
ทั้งปวงใหแกบุพการี ครอบครัว ผูซ่ึงเปนที่รัก ผูที่สนับสนุน สงเสริม ใหความรัก ความอบอุน พรอม
ทั้งปลูกฝงสิ่งที่ดีงาม จนทําใหผูวิจัยสามารถประสบความสําเร็จในการศึกษาไดตามที่คาดหวัง 
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       บทท่ี1 

 บทนํา  

ภมิูหลงั 

การลงทุนในตลาดหลกัทรพัยถ์อืเป็นผลดต่ีอการพฒันาเศรษฐกจิของประเทศ เน่ืองจาก

บรษิทัจดทะเบยีนทีอ่ยูใ่นตลาดหลกัทรพัยส์ามารถระดมทุนระยะยาว เพือ่ขยายกจิการแทนการ

ระดมทุนโดยวธิกีารอื่นๆ เชน่ การกูย้มืโดยผา่นสถาบนัการเงนิต่างๆ บรษิทัจดทะเบยีนสามารถ

เปรยีบเทยีบตน้ทุนทีแ่ทจ้รงิในการกูย้มืวา่วธิใีดมตีน้ทุนในการระดมทนุทีต่ํ่ากวา่ สว่นประชาชนทีม่ี

เงนิออมกส็ามารถจะนําเงนิไปลงทุนในตลาดหลกัทรพัย ์ โดยผา่นบรษิทันายหน้าคา้หลกัทรพัย์

(Brokers) โดยลงทุนในหลกัทรพัยท์ีต่นเองสนใจ ซึง่จะไดร้บัผลตอบแทนในรปูแบบของเงนิปนัผล 

(Dividend) หรอืจะเป็นในรปูของกาํไรในการขาย หรอืทีเ่รยีกวา่สว่นต่างราคา (Capital Gain)   เมือ่

ราคาหลกัทรพัยท์ีซ่ือ้มามรีาคาตํ่ากวา่ราคาทีข่ายไป ในขณะเดยีวกนั เมือ่ราคาหลกัทรพัยท์ีซ่ือ้มามี

ราคาสงูกวา่ราคาทีข่ายไป จะเกดิการขาดทุนจากการขายหลกัทรพัย ์ (Capital Loss) การลงทุนใน

ตลาดหลกัทรพัยจ์งึมคีวามเสีย่ง (Risk) เพราะราคาของหลกัทรพัยน์ัน้ขึน้กบัปจัจยัต่างๆ หลาย

ปจัจยั เชน่ ภาวะเศรษฐกจิของประเทศ การเมอืง เศรษฐกจิของทัว่โลก อตัราดอกเบีย้ อตัราเงนิเฟ้อ 

เป็นตน้  

โดยหลกัการซือ้ขายหลกัทรพัยใ์นตลาดหลกัทรพัยข์องนกัลงทุนทัว่ไปนัน้จะลงทนุผา่น

บรษิทัหลกัทรพัยซ์ึง่ทาํหน้าทีเ่ป็นตวัแทนนายหน้า ซือ้ขายหลกัทรพัยใ์หแ้ก่ผูซ้ือ้ผูข้าย บรษิทั

หลกัทรพัยจ์งึถอืเป็นองคป์ระกอบทีส่าํคญัหน่ึง ของตลาดหลกัทรพัย ์ กลไกการทาํงานของตลาด

หลกัทรพัยแ์หง่ประเทศไทย จะทาํงานไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพตามวตัถุประสงคห์รอืไม ่ สว่นหน่ึง

ขึน้อยูก่บัคุณภาพและประสทิธภิาพในการทาํงานของบรษิทัหลกัทรพัย ์ซึง่ในปจัจุบนัมจีาํนวนบรษิทั

หลกัทรพัยม์ากถงึ 49 บรษิทั (ตลาดหลกัทรพัยแ์หง่ประเทศไทย. 2551) และมแีนวโน้มทีจ่ะเพิม่ขึน้

อกีในอนาคต การแขง่ขนัของธุรกจิน้ีจงึเป็นการแขง่ขนัทีร่นุแรงและมกีารคาดการณ์วา่ แนวโน้มใน

ดา้นการแขง่ขนัในตลาดทุนน้ีจะสงูขึน้ โดยปจัจยัทางการตลาดทีส่าํคญัในการแขง่ขนัเชน่ ดา้นการ

ใหบ้รกิาร, ดา้นทาํเลทีต่ ัง้ ความสะดวกของลกูคา้ในการมาใชบ้รกิารเป็นหลกั สว่นในดา้นของราคา

เป็นทีท่ราบกนัดวีา่ในปจัจุบนัตลาดหลกัทรพัยแ์หง่ประเทศไทยใหค้ดิอตัราคา่ธรรมเนียมนายหน้าซือ้

ขายหลกัทรพัย ์ (Commission) จากนกัลงทุนซึง่กาํหนดเป็นอตัราคงทีร่อ้ยละ 0.25 เทา่กนัทุกบรษิทั

หลกัทรพัย ์ ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไมนํ่ามาเป็นปจัจยัทางการตลาดทีส่าํคญัในการวจิยัครัง้น้ี นอกจากน้ี
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จากเหตุผลทีก่ล่าวมา  ผูว้จิยัจงึสนใจศกึษาปจัจยัทางการตลาดทีน่กัลงทุนใหค้วามสาํคญั

ในการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีต่นใหค้วามไวว้างใจ เพือ่หาแนวทางในการใหบ้รกิารลกูคา้

ใหเ้กดิประโยชน์สงูสดุ อนัจะเป็นประโยชน์ต่อบรษิทัหลกัทรพัยใ์นการดงึดดูลกูคา้ของตนรวมถงึ

ลกูคา้จากบรษิทัหลกัทรพัยอ์ื่นๆดว้ย 

 

ความมุ่งหมายของการวิจยั 
1. เพือ่ศกึษาปจัจยัทางดา้นการตลาด ทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทั

หลกัทรพัยใ์นกรงุเทพมหานคร 

2. เพือ่เปรยีบเทยีบปจัจยัทางการตลาด ทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทั
หลกัทรพัยจ์าํแนกตาม ขอ้มลูสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน 

ความสาํคญัของการวิจยั 

1. เพือ่เป็นแนวทางในการดาํเนินธุรกจิของบรษิทัหลกัทรพัยใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของนกัลงทุน 

2. เพือ่เป็นประโยชน์ต่อผูท้ีส่นใจศกึษาการคน้ควา้หาขอ้มลูในเลอืกใชบ้รกิารบรษิทั
หลกัทรพัยใ์นกรงุเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวิจยั 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 

 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ นกัลงทุนทัว่ไปทีล่งทุนผา่นบรษิทัหลกัทรพัย ์ ซึง่มี
ปรษิทัทีเ่ป็นนายหน้าซือ้ขายหลกัทรพัยท์ัง้หมดในปจัจุบนั 49 บรษิทั 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั  

เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่ม
ตวัอยา่งทีไ่มท่ราบความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) และกาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใช้
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ตวัแปรท่ีศึกษา 

1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 

1.1 ขอ้มลูสว่นบุคคล มดีงัน้ี 

1.1.1 เพศ ไดแ้ก่ 

1.1.1.1 เพศชาย 

1.1.1.2  เพศหญงิ  

1.1.2 อาย ุไดแ้ก่ 

1.1.2.1  ตํ่ากวา่ 30 ปี 

1.1.2.2  31-40 ปี 

1.1.2.3  41-50 ปี 

1.1.2.4  51 ปีขึน้ไป  

1.1.3 ระดบัการศกึษาสงูสดุ ไดแ้ก่ 

1.1.3.1  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี

1.1.3.2  ปรญิญาตร ี

1.1.3.3  สงูกวา่ปรญิญาตร ี

1.1.4 อาชพี ไดแ้ก่ 

1.1.4.1  ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

1.1.4.2  พนกังานบรษิทัเอกชน 

1.1.4.3  ประกอบธุรกจิสว่นตวั 
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1.1.4.4  เกษยีณ/ไมไ่ดท้าํงาน 

1.1.4.5  นกัเรยีน/นกัศกึษา  

1.1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

1.1.5.1 ไมเ่กนิ 20,000 บาท 

1.1.5.2 20,001-50,000 บาท 

1.1.5.3  50,001-100,000 บาท 

1.1.5.4  100,001 บาทขึน้ไป  

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ปจัจยัทางดา้นการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยข์องนกัลงทุนในกรงุเทพมหานคร ไดแ้ก่ 

2.1 ดา้นการบรกิาร 

2.2 ดา้นทาํเลทีต่ ัง้ และการจดัจาํหน่าย 

2.3 ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 

2.4 ดา้นพนกังาน 

นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

การศกึษาครัง้น้ีไดนิ้ยามคาํศพัทท์ีใ่หเ้ป็นตวัแปรในการวจิยั เพือ่กาํหนดความหมาย
รว่มกนั ดงัน้ี 

1. ปัจจยัทางการตลาด หมายถงึ สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอื
เครือ่งมอืทางการตลาดทีใ่ชใ้นการบรรลุวตัถุประสงคเ์พือ่สนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบไปดว้ย  

1.1 ปจัจยัดา้นการบรกิาร หมายถงึ การใหบ้รกิารต่างๆ ทีม่คีวามรวดเรว็และ 

ถูกตอ้งแมน่ยาํ 

1.2 ปจัจยัดา้นทาํเลทีต่ ัง้และการจดัจาํหน่าย หมายถงึ ความสะดวกในการตดิต่อ 

และการใหบ้รกิาร เชน่ ทีจ่อดรถ โทรศพัท ์และความสะอาดเรยีบรอ้ยของสถานทีใ่หบ้รกิาร 
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1.3 ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด หมายถงึ การพยายามชกัจงูใจใหเ้กดิ
พฤตกิรรมในการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์ เชน่ การออกบู๊ทในงาน Money Expro, งาน 
Internet Trading, งานเทคนิคการลงทุนในหุน้ดว้ยตนเอง ฯลฯ 

  1.4 ปจัจยัดา้นพนกังาน หมายถงึ พนกังานของบรษิทัหลกัทรพัยท์ีท่าํหน้าที่
รบัคาํสัง่ในการซือ้ขายหลกัทรพัย ์ ใหค้าํปรกึษาแนะนําและชกัจงูใหน้กัลงทุนลงทุนในการซือ้ขาย
หลกัทรพัย ์

2. บริษทัหลกัทรพัย ์หมายถงึ บรษิทัทีไ่ดร้บัใบอนุญาตใหป้ระกอบธุรกจิหลกัทรพัย์
ประเภทนายหน้าซือ้ขายหลกัทรพัย ์

3. หลกัทรพัย ์หมายถงึ หลกัทรพัยท์ีจ่ดทะเบยีน หลกัทรพัยอ์ื่นใดทีต่ลาดหลกัทรพัย ์และ 
/หรอื สาํนกังานคณะกรรมการกาํกบัหลกัทรพัยแ์ละตลาดหลกัทรพัย ์(ก.ล.ต.) หรอื หน่วยงานอื่นใด
ทีม่อีาํนาจจะประกาศกาํหนดซึง่สามารถทาํการซือ้ขายผา่นระบบอนิเตอรเ์น็ตได ้และใหห้มายความ
รวมถงึดอกผล เงนิปนัผล และสทิธอิื่นๆ ในหลกัทรพัยน์ัน้ได ้

4. นักลงทุน หมายถงึ บุคคลธรรมดาทีม่กีารซือ้ขายหลกัทรพัยก์บัตลาดหลกัทรพัยแ์หง่
ประเทศไทยผา่นบรษิทันายหน้าซือ้ขายหลกัทรพัย ์

5. เจ้าหน้าท่ีการตลาด หมายถงึ เจา้หน้าทีข่องบรษิทัหลกัทรพัยท์ีท่าํหน้าทีช่กัชวน หรอื
ใหค้าํแนะนําเกีย่วกบัการลงทุนแก่ลกูคา้ เพือ่ใหเ้กดิการซือ้ขายหลกัทรพัย ์
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กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
ในการศกึษาวจิยัเรือ่ง “ ปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทั

หลกัทรพัยข์องนกัลงทุนในกรงุเทพมหานคร ” 
 

ตวัแปรอิสระ     ตวัแปรตาม 
  

ข้อมลูส่วนบคุคล 
 

 

 

 

 

 

     ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

สมมติุฐานในการวิจยั 

1. นักลงทุนที่มีเพศแตกต่างกนั มีปจัจยัทางการตลาดที่มีความสําคญัต่อการเลือกใช้

บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

2. นักลงทุนทีม่อีายุแตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดที่มคีวามสําคญัต่อการเลอืกใช้

บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

3. นกัลงทุนทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการ

เลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

4. นักลงทุนที่มอีาชพีแตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดที่มคีวามสําคญัต่อการเลือกใช้

บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

5. นักลงทุนที่มรีายไดแ้ตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดที่มคีวามสําคญัต่อการเลอืกใช้

บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

 

ปัจจยัทางด้านการตลาดท่ีมีความสาํคญั
ต่อการเลือกใช้บริการบริษทัหลกัทรพัย์
ของนักลงทนุ 

1. ดา้นการบรกิาร 
2. ดา้นทาํเลทีต่ ัง้และการจดัจาํหน่าย 
3. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
4. ดา้นพนกังาน 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศกึษา 
4. อาชพี 
5. รายได ้

 



 
 

บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
ในการศึกษาครั้งน้ี ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของดังตอไปน้ี 

1. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ 
3. ธุรกิจหลักทรัพย 
4. มาตรฐานการปฏิบัติงานในการใหบรกิารนายหนาซื้อขายหลักทรัพยแกลูกคา 
5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1.ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
กลยุทธสวนประสมของการตลาด (Marketing mix strategy determination) คําวา 

สวนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถึง กลุมของเครื่องมือการตลาดซึ่งธุรกิจใชรวมกัน
เพ่ือ ใหบรรลุวตัถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย (Kotler. 1994: 98) เครื่องมือ
การตลาด 4 ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place or 
distribution) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเราเรียกสั้นๆ วา 4Ps ในขั้นนี้จะ
เกี่ยวของกับการพัฒนากลยุทธการตลาด (Marketing strategy) ซ่ึงหมายถึง โปรแกรมของ
บริษัทในการเลือกตลาดเปาหมายเฉพาะอยาง และสนองความพึงพอใจของผูบริโภคที่เปน
เปาหมายนั้นโดยการใชสวนประสมการตลาด (Boone and Kurtz. 1989: G-9) ในการเสนอสวน
ประสมการตลาดเหลานี้ นักการตลาดจําเปนตองมีความรูเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบริโภคในสวนที่
เกี่ยวกับการตดัสินใจเกี่ยวกบั 4Ps สวนประสมการตลาดซึ่งใชเพ่ือกําหนดกลยุทธการตลาดที่
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค (Kotler. 1994: 98) ไดดังน้ี 

1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategy) ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่นําเสนอกับ
ตลาดเพื่อความสนใจ (Attention) ความอยากได (Acquisition) การใช (Using) หรือการบริโภค
(Consumption) ที่สามารถตอบสนองความตองการหรือความจําเปน (Kotler. 1994: 98) การ
ตัดสินใจในลกัษณะของผลติภัณฑ และบริการจะไดรับอิทธิพลจากพฤติกรรมของผูบริโภความี
ความตองการผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติอะไรบาง แลวนักการตลาดจึงนํามากําหนดกลยุทธ
ผลิตภัณฑทางดานตางๆ คือ (1) ขนาด รูปรางลักษณะ และคุณสมบัติอะไรบางทีผ่ลิตภัณฑควร
มี (2) ผลิตภัณฑควรจะบรรจุภัณฑอยางไร (3) ลักษณะการบริการที่สําคัญของผูบริโภคคืออะไร 
(4) การรับประกันและโปรแกรมการใหบริการอะไรบางที่ควรจัดให (5) ลักษณะของผลิตภัณฑ
ประกอบที่เกีย่วของคืออะไร ตวัอยาง ผูบริโภคมีความเชื่อวาน้ําดื่มบรรจุขวดมีความสะอาดและ
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เสริมสรางสุขภาพไดดีกวา เน่ืองจากวารัฐบาลมีการควบคุมมาตรฐานการผลิต และผูบริโภคยัง
เชื่อวาน้ําดื่มทีมี่ตราสินคามีคุณภาพดีกวาน้ําดื่มที่ไมมีตราสินคา หรือตมเอง ตลอดจนตอง
คํานึงถึงความปลอดภัยจากการดื่มนํ้า ดวยเหตผุลเหลานี้ทําใหอัตราการเจริญเติบโตของน้ําดื่ม
สูง 

2. กลยุทธดานราคา (Price strategy) ราคา หมายถึง สิ่งที่บุคคลจายสําหรับสิ่งทีไ่ดมา
ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปของเงินตรา (Stanton and Futrell. 1987: 650) หรืออาจหมายถึง 
จํานวนเงินและ (หรือ) สิ่งอ่ืนที่จําเปนตองใชเพ่ือใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑและบริการ นักการตลาด
ตองตัดสินใจในราคา ผลติภัณฑหรือบริการ และการปรับปรุงราคาเหลานี ้ ลักษณะความ
แตกตางของผลิตภัณฑและความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค ทําให
เกิดมูลคา (Value) ในตัวสนิคา มูลคาทีส่งมอบใหลูกคาตองมากกวาตนทุน (Cost) หรือราคา 
(Price) ของสินคานั้น ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อก็ตอเม่ือมูลคามากเกินกวาราคาสนิคา คําถามที่
เกี่ยวกับราคาและเปนสวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคมีดังน้ี (1) ผูบริโภคมีการรับรูราคา 
(Awareness) วาเหมาะสมกับราคาสินคานั้นอยางไร (How?) (2) ผูบริโภครูสึกถึงความแตกตาง
ระหวางสินคาตางๆ ไดอยางไร (3) ปริมาณการลดราคาที่จําเปน เพ่ือกระตุนการซื้อในระหวาง
การแนะนําสินคาใหม และการสงเสริมการขายควรเปนจํานวนเทาใด (4) ขนาดสวนลดใหกบัผูที่
ซ้ือดวยเงินสดเปนเทาใด ตัวอยาง ตลาดนาฬิกาไมไดมุงที่ราคาถูกเสมอไป ผูบริโภคมีความ
สนใจในรูปลักษณนาฬิกาทีท่ันสมัย สวยงามและมคีุณคาในสายตาผูบริโภค ผูคาปลีกได
สังเกตเห็นวานาฬิกายิ่งคุณภาพดีและราคาแพงยิ่งจะขายดีมากขึ้น 

3. กลยุทธการจัดจําหนาย (Place หรือ distribution strategy) การจัดจําหนาย 
หมายถึงการเลือกและการใชผูเชี่ยวชาญทางการตลาด ประกอบดวย คนกลาง บริษทัขนสง 
และบริษัทเกบ็รักษาสินคาที่เหมาะสมกับลูกคาเปาหมายโดยสรางอรรถประโยชนดานเวลา 
สถานที ่ความเปนเจาของ (McCarthy and Perreault. 1990: 526) หรืออาจหมายถึงโครงสราง
ชองทาง (สถาบัน และกิจกรรม)ที่ใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการจากองคการไปยัง
ตลาด (Stanton and Futrell. 1987: 644) สวนประกอบของกิจกรรมและสถาบันการตลาดทีว่า
ผลิตภัณฑหรือบริการที่ถูกตองไปยังลูกคา (Boone and Kurtz. 1989: 65) การจัดจําหนายจึง
เกี่ยวของกับกลไกในการเคลื่อนยายสินคาและบริการไปยังผูบริโภคซึ่งตองพิจารณาถึงวิธีการที่
นําเสนอผลิตภัณฑเพ่ือขาย การตัดสินใจในการจัดจําหนายจะไดรับอิทธิพลจากพฤติกรรม
ผูบริโภค ดังน้ี (1) ลักษณะโครงสรางการจัดจําหนายเพื่อการคาปลีกอะไรบางทีค่วรใชในการ
เสนอขายผลติภัณฑ (2) ควรจะขายที่ไหน  (Where?) และเปนจํานวนมากนอยเพียงใด (How 
many?) การจัดจําหนายเพ่ือกระจายผลิตภัณฑไปยงัผูคาปลีก (3) จะนําสินคาอะไรบางไปยงั
รานคาปลีก (What?) (4) ความจําเปนของบริษัทที่จะควบคุมกิจกรรมตางๆ การควบคุมธุรกิจ
การจัดจําหนายเปนอยางไร (How?) (5) ภาพลักษณและลักษณะของรานคาปลีกอะไรบางที่
ควรจะสรางขึน้ (What?) 
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4. กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion strategy) การสงเสริมการตลาด
หมายถึงการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือเพ่ือสรางทัศนคต ิ (Attitude) และ
พฤติกรรมการซื้อ (Buying Behavior) (McCarthy and Perreault. 1990: 730) วัตถุประสงค
ของการติดตอสื่อสารเพื่อแจงขาวสารเพือ่จูงใจ เพ่ือเตือนความทรงจํา ลูกคาเปาหมายเกี่ยวกบั
บริษัทและการสงเสริมการตลาด กลยุทธในการสงเสรมิการตลาดมี 5 กลยุทธดังน้ี (1) กลยทุธ
การโฆษณา (Advertising strategy) (2) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 
sellingstrategy) (3) กลยทุธการสงเสรมิการขาย (Sales promotion strategy) (4) กลยุทธการ
ใหขาวสารและการประชาสมัพันธ (Publicity and public relation strategy) (5) กลยุทธ
การตลาดทางตรง (Direct marketing strategy) คําถามที่เกี่ยวของกับการวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภคมีดังน้ี (1) จุดมุงหมายและวธิีการติดตอสื่อสารที่จะเกี่ยวของกับผูบริโภคคืออะไร 
(What?) (2) การตัดสินใจเลือกเครื่องมือสงเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับผูบริโภคคือเครื่องมือ
ใด (Which?) (3) วิธีการสงเสริมการตลาดที่ดีที่สุดสําหรับผูบริโภคและแตละสถานการณคืออะไร 
(What?) (4) วิธีที่มีประสิทธิผลสูงสดุในการสรางใหเกิดความตัง้ใจและความสนใจคืออะไร 
(What?) (5) ขาวสารทีเ่หมาะสมที่สุดสําหรับผูบริโภคคืออะไร (What?) (6) สื่อทีเ่หมาะสมที่สดุ
สําหรับผูบริโภคคืออะไร (What?) (7) การโฆษณาควรจะกระทําซ้ําบอยครัง้เทาใด (How 
often?) (8) ผูบริโภคตองการอะไร (What?) (9) ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ 
(Why?) (10) ใครที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อ (Who?) (11) ขั้นตอนการตดัสินใจซื้อเปน
อยางไร (How?) คําตอบที่ไดจากคําถามเหลานี้นักการตลาดจะนําไปใชในการกาํหนดกลยุทธ
การสงเสริมตลาด 
 

2. แนวคดิเก่ียวกับการบริการ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541: 210) ไดกลาววา ธุรกิจบริการสามารถจัดไดเปน   4 
ประเภท ดังตอไปน้ี 

  1. ผูซ้ือเปนเจาของสินคาและนําสินคาไปรับบริการจากผูขาย    เชนบริการซอม
เครื่องคอมพิวเตอร 

  2. ผูขายเปนเจาของสินคาและขายบริการใหกับผูซ้ือ    เชน    บริการเครื่องถาย
เอกสาร 

  3. เปนการซื้อบริการและมีสินคาควบมาดวย  เชน  รานอาหาร 

  4. เปนการซื้อบริการโดยไมมีตัวสินคาเขามาเกี่ยวของเชน  ธนาคาร  สถาบันลด
นํ้าหนักรานทําฟน 
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 ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2541: 335-336) อางจาก  Philip Kotler (1994: 466-468) 
ไดดกลาวถึงลักษณะของการบริการที่สําคัญ   4  ลักษณะ    ซ่ึงมีอิทธิพลตอการกําหนดกลยุทธ
การตลาด  ดังน้ี 

 1. ไมสามารถจับตองได  (Intangibility)  บริการไมสามารถมองเห็นหรือเกิดความรูสึก
กอนที่จะมีการซื้อ ดังน้ันเพ่ือลดความเสี่ยงของผูซ้ือ ผูซ้ือตองพยายามวางกฎเกณฑเกี่ยวกับ
คุณภาพและประโยชนจากการบริการที่จะไดรับ    เพ่ือสรางความเชื่อม่ันในการซื้อในแงของ
สถานที่  ตัวบุคคล  เครื่องมือ  วัสดุที่ใชในการติดตอสื่อสาร  สัญลักษณและราคา  สิ่งเหลานี้เปน
สิ่งที่ผูขายบริการจะตองจัดหา  เพ่ือเปนหลักประกันใหผูซ้ือสามารถทําการตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น 

  1.1 สถานที่ (Place) ตองสามารถสรางความเชื่อม่ันและความสะดวกใหเกิดกับผู
มาใชบริการ 

  1.2 บุคคล (People) พนักงานที่ใหบริการตองมีการแตงตัวที่เหมาะสม    บุคลิกดี   
หนาตายิ้มแยมแจมใส    พูดจาดี    เพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจ    และเกิดความเชื่อม่ันวา
บริการที่ซ้ือจะดีดวย 

  1.3 เครื่องมือ (Equipment) อุปกรณภายในสํานักงานจะตองทันสมัย  มี
ประสิทธิภาพในการใหบริการที่รวดเร็วและใหลูกคาพอใจ 

  1.4 วัสดุสื่อสาร (Communication material) สื่อโฆษณาและเอกสารการโฆษณา
ตางๆ จะตองสอดคลองกับลักษณะของบริการที่เสนอขายและลักษณะของลูกคา 

  1.5 สัญลักษณ (Symbol) ก็คือชื่อตราสินคาหรือเครื่องหมายตราสินคาที่ใชบริการ
เพ่ือใหผูบริโภคเรียกชื่อไดถูก ควรมีลักษณะสื่อความหมายที่ดีเกี่ยวกับบริการที่เสนอขาย 

  1.6 ราคา (Price) การกําหนดราคาการใหบริการ  ควรเหมาะสมกับระดับการ
ใหบริการชัดเจนและงายตอการจําแนกระดับบริการที่แตกตางกัน 

 2. ไมสามารถแบงแยกการใหบริการ (Inseparability) การใหบริการเปนการผลิตและ
การบริโภค    ในขณะเดียวกัน    กลาวคือ    ผูขายหนึ่งรายสามารถใหบริการลูกคาในขณะนั้นได
หน่ึงราย    เน่ืองจากผูขายแตละรายมีลักษณะเฉพาะตัว    ไมสามารถใหคนอ่ืนใหบริการแทนได   
เพราะตองผลิตและบริโภคในขณะเดียวกัน    ทําใหการขายบริการอยูในวงจํากัดในเรื่องเวลา   
การใหบริการเพื่อแกปญหาขอจํากัดดานเวลา    โดยกําหนดมาตรฐานดานเวลาการใหบริการให
รวดเร็ว  เพ่ือที่จะใหบริการไดมากขึ้น    หรือจัดลูกคาในรูปของกลุมเล็กแทนการใหบริการเดี่ยว   
หรือใชเครื่องมือตางๆ เขาชวย 

 3. ไมแนนอน (Variability) ลักษณะของการบริการไมแนนอนขึ้นอยูกับวา    ผูขาย
บริการเปนใคร  ที่ไหนและอยางไร  ดังน้ันผูซ้ือบริการจะตองรูถึงความไมแนนอนในการบริการ   
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และสอบถามผูอ่ืนกอนที่จะเลือกรับบริการ  ในแงของผูขายบริการจะตองมีการควบคุมคุณภาพ   
ซ่ึงทําได  2 ขั้นตอน คือ 

  3.1 ตรวจสอบ    คัดเลือกและฝกอบรมพนักงานที่ใหบริการ    รวมทั้งความมีมนุษย
สัมพันธของพนักงานที่ใหบริการ  ตองเนนในดานการฝกอบรมในการใหบริการที่ดี 

  3.2 ตองสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา  โดยเนนการใช    การรับฟงคําแนะนําและ
ขอเสนอแนะของลูกคา    การสํารวจขอมูลลูกคา    และการเปรียบเทียบ    ทําใหไดรับขอมูล    เพ่ือ
การแกไขปรับปรุงการบริการใหดีขึ้น 

 4. ไมสามารถเก็บไวได (Perish ability) บริการไมสามารถผลิตเก็บไวไดเหมือน
สินคาอ่ืน    ถาความตองการมีสมํ่าเสมอ    การใหบริการก็จะไมมีปญหา    แตถาลักษณะความ
ตองการไมแนนอนจะทําใหเกิดปญหา    คือ    บริการไมทันหรือไมมีลูกคาซึ่งในการศึกษา
วิจัยคนควาครั้งน้ีเปนการศึกษาที่อยูในประเภทการใหบริการแบบแรก    กลาวคือ    ผูซ้ือสินคาไป
แลวเกิดมีปญหาเกี่ยวกับตัวสินคา    จึงนําสินคาไปรับบริการตรวจและซอมบํารุง    เพ่ือที่จะ
สามารถใชงานในตัวสินคาไดและเกิดความพอใจตอการใหบริการ 

 Kotler & Armstrong (1996: 660) กลาวไววา  การบริการเปนกิจกรรม    หรือ
ผลประโยชนที่บุคคลหนึ่งเสนอใหแกอีกบุคคลหนึ่งซ่ึงไมสามารถจับตองได    และไมจําเปนตองมี
การเปลี่ยนโอนกรรมสิทธิ์ซ่ึงกันและกัน 

 Stanton , Etzal & Walker (1976: 537) ไดใหความหมายของการบริการไววา    “การ
บริการเปนกิจกรรมที่ไมสามารถจับตองได    แตสามารถพิสูจนได    โดยมีวัตถุประสงคสําคัญใน
การถายโอน  หรือจัดหาสิ่งตางๆ เพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ” 

 Perreault & Jeromc (1996: 277) กลาวไววา    การบริการเปนการกระทําจากคนไป
ยังอีกบุคคลหนึ่ง  เม่ือไรก็ตามที่คุณใหการบริการแกลูกคา  ลูกคาจะไมสามารถเก็บรักษาไวได   
การบริการอาจเปนประสบการณ  ความทรงจํา  การใชบริการ   หรือการบริโภค    การบริการไมมี
ลักษณะทางกายภาพ    ไมสามารถจับตองได    เราไมสามารถถือการบริการเอาไว    และลูกคาก็
ยากที่จะคาดเดาวาจะไดรับอะไรจากการบริการ    ผลิตภัณฑหลายอยางจําเปนตองมีการบริการ
ควบคูกันไปดวย    เชน    การเติมนํ้ามันและจายคาน้ํามันดวยบัตรเครดิต    หรือการบริการสงพิซ
ซาถึงบาน  เปนตน 

 Verma (วราภรณ    รุงรัศมี: อางอิง  Verma. 1986) กลาววาการใหบริการที่ดีสวนหนึ่ง
ขึ้นกับการเขาถึงบริการ    ซ่ึง  Thomas (1961 : 302)    ไดเสนอแนวคิดที่เกี่ยวกับการเขาถึงการ
บริการดังน้ี 
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 1. ความพอเพียงของการบริการที่มีอยู (Availability) คือ  ความพอเพียงระหวาง
บริการที่มีอยูกับความตองการขอรับบริการ 

 2. การเขาถึงแหลงบริการไดอยางสะดวก  โดยคํานึงถึงลักษณะที่ตองการเดินทาง 

 3. ความสะดวกและสิ่งอํานวยความสะดวกของแหลงบริการ (Accommodation) 
ไดแก แหลงบริการที่ผูรับบริการยอมรับวาไดใหความสะดวกและมีสิ่งอํานวยความสะดวก 

 4. ความสามารถของผูรับบริการ  ในการที่จะเสียคาใชจายสําหรับการบริการ 

 5. การยอมรับคุณภาพบริการ (Acceptability) ซ่ึงในที่น้ีรวมถึงการยอมรับลักษณะ
ของผูใหบริการ 

 เสรี    วงษมณฑา (2536: 86-88) กลาววา  การบริการเปนปจจัยของการแขงขัน  ยิ่ง
สินคามีความแตกตางกันมากเทาใด  การบริการก็ยิ่งมีความสําคัญมากขึ้นเทานั้น    การบริการ
เริ่มขึ้นที่หัวใจยอมที่จะรับใชและใหความสําคัญแกผูบริโภค  แลวก็ผสมผสานสิ่งตอไปน้ีเขาไปใน
การทําธุรกิจ 

 1. อยามองขามเรื่องเล็กนอย 

 2. การแกไขปญหาของลูกคาโดยไมคิดวาเปนเรื่องจุกจิก 

 3. การรับผิดชอบปญหาของลูกคาดวยความจริงใจ 

 4. การสรางความประทับใจที่ไมอาจลืมไดลง 

 5. การเรียนรูความคาดหวังของลูกคาแลวพยายามตอบสนอง 

 6. การมุงที่จะเนนคุณภาพ 

 7. การทําใหลูกคาเกิดความภูมิใจในตนเอง 

 8. การปรับปรุงอยูเสมอ 

 9. การยอมลงทุนทางดานเทคโนโลยี  ลงทุนเพ่ือการพัฒนา 

 10. การทํางานเพื่อแขงขันกับเวลา 

 11. การตอบสนองรูปการปฏิบัติสมัยใหมของผูบริโภค 

 12. การใหการรับประกันดวยความกลาและเชื่อม่ัน 

 13. การมีความไวตอความรูสึกของลูกคา 
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 14. การใสใจของผูบริการ 

 15. การพัฒนาแนวหนา 

 มณีวรรณ    ตั้นไทย (2533  อางใน  จรูญ    นอยบัวทิพย 2540: 15) ไดใหความ
หมายความพึงพอใจหลักการไดรับบริการวาเปนระดับความพึงพอใจของประชาชนที่มีตอการ
ไดรับบริการในดานตางๆ ดังน้ี 

 1. ดานความสะดวกที่ไดรับ 

 2. ดานตัวเจาหนาที่ผูใหบริการ 

 3. ดานคุณภาพของบริการที่ไดรับ 

 4. ดานระยะเวลาในการดําเนินการ 

 5. ดานขอมูลที่ไดรับจากการบริการ 

 ศิริวรรณ    เสรีรัตน    และคณะ (2541: 217) ไดกลาววา  การใหบริการเปนสิ่งสําคัญใน
การตอสูกับคูแขงขัน ในที่น้ีจะแยกพิจารณาเปน  2 กรณี คือ 

 1. กลยุทธการเสนอบริการกอนการขาย (Pre-sales service strategy) ผูผลิต
เครื่องมือตางๆ  จะตองออกแบบเครื่องมือและบริการเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา
เปาหมาย  เชน  ผูผลิตคอมพิวเตอรจะตองคํานึงถึงประสิทธิภาพการทํางานของเครื่อง
คอมพิวเตอร  และการใชบริการแนะนําและติดตั้ง  เปนตน  จากการสํารวจความตองการของ
ลูกคาในเครื่องที่ใชสําหรับอุตสาหกรรมพบวา มีบริการที่ตองการเรียงลําดับความสําคัญดังน้ี 

  1.1 ความเชื่อถือในการขนสง (Delivery reliability) 

  1.2 การแจงราคาบริการโดยฉับพลัน (Prompt quotation) 

  1.3 คําแนะนําดานเทคนิค (Technical advice) 

  1.4  การใหสวนลด (Discount) 

  1.5 บริการหลังการขาย (After sales service) 

  1.6 การเสนอขาย (Sales representation) 

  1.7 ความสะดวกในการติดตอ (Easy of contact) 

  1.8 การรับประกันสินคา (Replacement guarantee) 
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  1.9 การมีเครือขายมากของผูผลิต (Wide range of manufacturer) 

  1.10 การใหบริการออกแบบสินคา (Pattern design) 

  1.11 การใหสินเชื่อ (Credit) 

  1.12 การทดสอบการใชงาน (Test facilities) 

 2. กลยุทธการเสนอบริการหลังการขาย (Post sale service strategy) ผูผลิตสินคา
พวกเครื่องมือตองพิจารณาตัดสินใจวาจะมีการบริการหลังการขายอะไรบางที่จะเสนอใหกับ
ลูกคา  เชน  บริการดูแลรักษาและซอมแซม  บริการฝกอบรม  และอ่ืนๆ  เปนตน  โดยผูผลิตมี
ทางเลือกปฏิบัติได  3 ทาง คือ 

  2.1 ผูผลิตเปนผูใหบริการเหลานั้นเอง 

  2.2 ผูผลิตกําหนดใหผูจัดจําหนายและผูขายเปนผูใหบริการ 

  2.3 ผูผลิตกําหนดบุคคลที่สามเปนผูใหบริการ 

 

 กุลธน    ธนาพงศธร (วสันต    กระโจมทอง 2538: 34; อางอิง    กุลธน    ธนาพงศธร) ได
กลาววา  หลักการใหบริการไดแก 

 1. หลักความสอดคลองกับความตองการของบุคคลเปนสวนใหญ    กลาวคือ   
ประโยชนและบริการที่องคการจัดใหน้ัน    จะตองตอบสนองความตองการของบุคคลสวนใหญ
หรือทั้งหมด  มิใชเปนการจัดใหแกบุคคลใดกลุมหน่ึงโดยเฉพาะ 

 2. หลักการความสม่ําเสมอ    กลาวคือ    การใหบริการนั้นๆ  ตองดําเนินไปอยาง
ตอเน่ืองและสม่ําเสมอ  มิใชทําๆ หยุดๆ ตามความพอใจของผูบริการหรือผูปฏิบัติงาน 

 3. หลักความเสมอภาค    บริการที่จัดนั้นจะตองใหแกผูใชบริการทุกคนอยางเสมอ
หนาและเทาเทียมกัน    ไมมีการใชสิทธิพิเศษแกบุคคลหรือกลุมใดในลักษณะแตกตางจากกลุม
อ่ืนๆ อยางเห็นไดชัดเจน 

 4. หลักความประหยัด    คาใชจายที่ตองใชในการบริการ    จะตองไมมากเกินกวาที่จะ
รับได 

 5. หลักความสะดวก    บริการที่จัดใหแกผูรับบริการจะตองเปนไป    ในลักษณะที่
ปฏิบัติไดงายสะดวกสบาย    สิ้นเปลืองทรัพยากรไมมากนัก    ทั้งยังไมเปนการสรางภาวะยุงยาก
ใจใหแกผูบริการและผูรับบริการมากจนเกินไป  
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The 

Service 

Inseparability 

Intangibility 

Heterogeneity 

Perishability 

 Lash ,Linda M, ปลายฝน    สุขารมย (2534) ไดกลาวถึงทักษะและทัศนคติในงาน
บริการวาบริษัทใดที่ปรารถนาจะใหบริการเลิศสามารถทําใหการบริการงายขึ้นไดในการจัดสรร
บริการตางๆ  ใหลูกคา    การมีพนักงานจํานวนเพียงพอที่จะรับใชลูกคาแตในชวงลูกคาหนาแนน
ที่สุดก็เปนหนทางหนึ่ง    การใหเครื่องมือที่จําเปนแกพนักงาน     การฝกอบรม    และอํานาจในการ
รับใชลูกคาก็ชวยไดเชนกัน    แตการลงทุนในสิ่งเหลานี้จะยิ่งมีพลังมากขึ้นเม่ือมองในรูปการ
ใหบริการ    และการไดทําธุรกิจกับลูกคาซ้ําแลวซํ้าอีก    ถากรรมวิธีในการใหของพนักงานแตละ
บุคคลเปยมลนไปดวยทักษะและทัศนคติในการบริการที่ถูกตอง 

Payne (1993: 9) ไดกําหนดโมเดลลักษณะการบริการไวดังน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ  2 โมเดลลักษณะการบริการ  4 ประการ (Payne. 1999: 9) 
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 Lovelock (1988: 263-269) ไดใหแนวคิดเกี่ยวกับการบริการลูกคา (Customer 
Service)  ไวดังน้ี “การบริการลูกคา (Customer Service)  หมายถึง  ภาระหนาที่นอกเหนือจาก
การขายสินคา  ซ่ึงเกี่ยวของกับการปฏิสมัพันธกับลูกคาเปนรายบุคคล  ผานทางการคมนาคม  
หรือทางไปรษณีย  การบริการลูกคาเปนรูปแบบการปฏบิตั ิ หรือการสือ่สารโดยมีเปาหมายหลกั 
2 ประการ  คือ  การดําเนินงานอยางมีประสิทธิภาพ  และสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา” 

 

แนวทางในการเพิ่มประสิทธิภาพของการบริการลูกคา 

 ชวลิต  วานิชทวีวัฒน  )  2545   ( ไดกลาวถึง  แนวทางในการเพิ่มประสิทธิภาพของการ
บริการลูกคาไววา 

 1. การสรรหาพนักงานที่เหมาะสม (Recruit the Right Employees) เน่ืองจากตอง
ติดตอกับลูกคาโดยตรง  พนักงานจึงตองมีทั้งทักษะในการบริการ  มีทัศนคติที่ดีตอการบริการ 
และมีคุณลักษณะสวนบุคคลที่เหมาะสม เชน มีกิริยาวาจาที่สุภาพ มีนํ้าเสียงเหมาะสม เปนตน 

 2. การฝกอบรมพนักงานที่เหมาะสม (Train Employees Properly) ไดแก  การฝกใช
เครื่องไมเครื่องมือตางๆ  อุปกรณเทคนิค  การใชภาษาที่ถูกตอง  ตลอดจนการรูจักแกไขปญหา
เฉพาะหนา 

 3. การใหความรูแกลูกคา (Educate the Customer) ลูกคาควรจะทราบวาจะใช
บริการอยางไร อาจจัดทําในรูปของเอกสารแจก หรือแนบไปกับสินคาเทคนิค  เชน  คูมือ  เปนตน 
สําหรับการบริการขนาดใหญจําเปนตองมีเคานเตอรของพนักงานบริการลูกคาเพื่อใหขอมูล  หรือ
ความรูแกลูกคาไดอยางถูกตอง 

 4. การใหความรูแกพนักงาน (Educate All Customer) พนักงานตองรูจักแกไข
ปญหาของลูกคามากกวาที่จะคิดวาปญหาของลูกคาเปนเรื่องนารําคาญ  เน่ืองจากลูกคาถือเปน
แหลงขอมูลที่ดีที่สุด  พนักงานตองชวยกันเปลี่ยนแปลงลูกคา  ที่มีทัศนคติที่ไมดีตอบริษัท 
ชวยกันคนหาปญหาที่จะเกิดขึ้น เพ่ือใหลูกคามีประสบการณที่ดีกับเรา 

 5. ประสิทธิภาพตองมาที่หน่ึง    รองลงมาคือความพิถีพิถัน (Be Efficient First, Nice 
Second) วัตถุประสงคอยางหนึ่งของการบริการลูกคา  คือ  การชวยแกปญหาใหกับลูกคา
มากกวาการแสดงความเห็นใจแกลูกคา  ในขณะที่การเยี่ยมเยียนลูกคาอยางสม่ําเสมอจะทําให
ทราบถึงทัศนคติของลูกคาตอบริษัท และยังชวยขจัดขอสงสัย สับสน หรือความโกรธของลูกคา 

 6. การบริการที่เปนมาตรฐานและตอบสนองอยางเปนระบบ (Standardize Service 
Response Systems) ไดแก  การนําเครื่องมือ  หรือแบบฟอรมเขามาชวยในการรับเรื่องของ
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ลูกคา  หรือการติเตียนจากลูกคา  นอกจากนี้การสามารถตอบสนองปญหาของลูกคาไดอยาง
รวดเร็วยังแสดงถึงประสิทธิภาพในการบริการดวย 

 7. การพัฒนานโยบายราคา (Develop a Pricing Policy) เน่ืองจากการบริการที่มี
คุณภาพไมจําเปนตองฟรีเสมอไป  บริษัทตองแยกแยะวาการใหบริการในรูปแบบใดไมตองเสีย
คาบริการ หรือตองเสียคาบริการ การบริการบางอยางเปนประเพณีวาไมตองมีการเสียคาใชจาย 
เชน การสอบถามเบอรโทรศัพท การตรวจสอบยอดบัญชี เปนตน 

 8. เกี่ยวของกับผูรับชวงตอหากจําเปน (Involve Subcontractors if Necessary) 
เน่ืองจากในบางครั้งการอาศัยผูรับชวงตอที่มีความชํานาญในการบริการ  จะชวยใหสามารถ
ตอบสนองลูกคาไดรวดเร็ว  และมีประสิทธิภาพมากกวาการบริการดวยตนเอง  เชน  ตัวแทนขาย
ตั๋วเครื่องบินของสายการบิน เปนตน 

 9. การประเมินผลการบริการลูกคา (Evaluate Customer Service) อาจกําหนด
ชวงเวลาในการทาํ เชน ทกุๆ  1 ป เปนตน อาจสงแบบสาํรวจไปยงัลกูคา แลวใหลกูคาสงกลบัมา 
วิธีน้ีนิยมใชกันอยางแพรหลายในธุรกิจโรงแรม  คือ  วางแบบสํารวจใบเล็กๆ  ไวบนโตะเขียน
หนังสือ เพ่ือความสะดวกในการตอบของลูกคา 

 10. การยืนยันผลการทํางานที่ดี (Affirm Good Work) ควรบันทึกรูปแบบของการ
บริการที่ลูกคาเห็นวาดีเอาไว  เพ่ือรักษาไวใหนานที่สุด  และควรใหรางวัลแกพนักงานที่มี
ความคิดริเริ่ม 

 11. กําหนดแนวทางในการปรับปรุงการบริการที่ยัง มีขอบกพรองอยู  (Take 
Corrective Actions to Improve Defective Customer Service) เชน  การฝกอบรมพนักงาน
เพ่ิมเติม  การปรับเปลี่ยนตําแหนงงานใหเหมาะสม  การปรับปรุงสภาพแวดลอมในการทํางาน 
และสุดทายการจัดการกับปญหาที่เกิดขึ้นกอนที่จะลุกลามใหญโต 

   

ทฤษฎีทางการตลาดที่เก่ียวของกับการบริการ 

 Phillip Kotler  )  1994 (  ไดกลาวถึงทฤษฎีสวนผสมทางการตลาดวาเปนหัวใจสําคัญ
ทางดานการบริการ    ซ่ึงผูบริการกิจการสามารถนําไปใชในการพัฒนาคุณภาพงานบริการและ
แกไขปญหาตาง ๆ ในงานบริการได  คือ 

 1. มุงการตลาดโดยการสรางลูกคาและใหความสําคัญแกลูกคา    ใหความสําคัญตอ
กลุมเปาหมายขององคกรควบคูกันไป    และตองทีระบบงานตลาดที่ มีคุณภาพเพื่อเนน
ความสําเร็จของธุรกิจใหบริการ    เพราะในงานบริการนั้น    การสรางความพึงพอใจของลูกคาเปน
หัวใจสําคัญในการเลือกใชบริการเพราะความแตกตาง    มักไมมีความตางมากนักทางดานสินคา



 18 

ที่มีมาตรฐานของสินคาอยูในระดับที่เปนมาตรฐานเดียวกันเปนสวนใหญ    จึงตองสรางความตาง
ดวยการสรางความพึงพอใจ    เพ่ือใหเกิดการซื้อซํ้าของลูกคารายเดิม    และการบริการที่ดีจะทํา
ใหมีผูบริโภครายใหมเพ่ิมขึ้น 

 2. การบริการการตลาดโดยแบงออกเปน   2  กลุม    คือ    การบริหารการตลาดและการ
พัฒนาสวนผสมการตลาด  พิจารณากําหนดเปาหมายและแผนงานทางการตลาดเพื่อดําเนินการ
และควบคุมการปฏิบัติใหไดผลสําเร็จตามที่กําหนด ในการบริหารการตลาดสําหรับธุรกิจ    สิ่ง
สําคัญคือการบริการ   4 P’s  เพ่ือใหเขาถึงความตองการที่แทจริงของผูบริโภคและวัตถุประสงค
ของผูประกอบการ  โดยสามารถแยก  4 P’s  ไดดังน้ีคือ 

  2.1 Price บริหารโดยการสืบราคาจากราคาตลาดและราคาที่คาดวาจะขาย    โดย
ใชทฤษฎีในการตั้งราคาเขามาชวย    เชน    การกําหนดราคาเพื่อยกระดับการบริการและใหเปน
ทางเลือก    ใหลักษณะ  Premium จึงมีราคาสูงกวา    แตการบริการและคุณภาพตองดีตามราคา
ดวย 

  2.2 Place โดยการเลือกหาทําเลที่ตั้ง    เพ่ือใหผูตองการใชบริการเขาถึงไดกอน
คูแขง  

  2.3 Product โดยการนําผลิตภัณฑใหม  ๆ  หรือมีความหลากหลายเพื่อเปน
ตัวเลือกในการเลือกใชบริการ   

  2.4 Promotion โดยการประชาสัมพันธทางธุรกิจ  เพ่ือใหลูกคาเกิดการรับรูถึง
ความสามารถที่ดี  และเกิดความสนใจหรือเปนตรายี่หอที่อยูในใจของผูบริโภคได 

 3. แนวทางกลยุทธในการขยายตัวของธุรกิจจากความสามารถในการบริหารและ
ความตองการของผูใชบรกิารที่ศูนยบริการธรรมดาไมสามารถหามาใหไดหมด    จึงเปนโอกาสอัน
ดีในการศึกษาความตองการของลูกคาเพิ่มเติม  เพ่ือขยายสายงานผลิตภัณฑ Line extension  

 

กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการ 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ  )  2541   ( ไดกลาววา    ธุรกิจที่ใหบริการจะใชสวนประสม
การตลาด (Marketing mix) หรือ 4P’s เชนเดียวกับสินคา ซ่ึงประกอบดวย 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) 

 2. ราคา (Price) 

 3. การจัดจําหนาย (Place) 
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 4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion) และนอกจากนั้นแลวยังตองอาศัยเคร่ืองมือ
อ่ืน ๆ เพ่ิมเติม ซ่ึงประกอบดวย 

 5. บุคคล   (People)  หรือ   พนักงาน   (Employees)  ซ่ึ งตองอาศัยการคัดเลือก  
(Selection)  ฝกอบรม  (Training)  การจูงใจ  (Motivation)  เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจ
ใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง    พนักงานตองมีความสามารถ    มีทัศนคติที่ดี    สามารถ
ตอบสนองตอลูกคา    มีความคิดริเร่ิม    มีความสามารถในการแกปญหา    และสามารถสราง
คานิยมใหกับบริษัท 

 6. ตองมีการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical evidence and 
presentation)  โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม  (Total Quality Management ; TQM)  เชน   
โรงแรมตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ    เพ่ือสรางคุณคาใหแกลูกคา 
(Customer-value proposition)  ไมวาจะเปนดานความสะอาด  ความรวดเร็ว  หรือผลประโยชน
อ่ืน ๆ  

 7. มีกระบวนการ (Process) เพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็ว
และประทับใจลูกคา (Customer satisfaction) 

 

 

3. ธุรกิจหลักทรัพย 
ความเปนมาของธุรกิจหลักทรัพย 
กิจการของธุรกิจหลักทรัพยเร่ิมดําเนินงานในทวีปยุโรปเปนแหงแรก จากหลักฐานที่

คนพบในป พ.ศ.2098 ไดมีการจัดตั้งบริษัทรวมคาชื่อบริษัทมัสโคว ี (Musscovy Company) ขึ้น
ในประเทศอังกฤษ เพ่ือทําการคากับประเทศรัสเซีย โดยแบงทุนออกเปนหุนขายใหแกคนทั่วไป
หุนของบริษัทนี้ซ้ือขายเปลีย่นมือกันได นับเปนบรษิัทเกาแกที่สุดที่ไดมีการบันทึกไว ตอมาในป 
พ.ศ. 2211 ไดมีการจัดตั้งบริษัทอินเดียตะวันออก (East India Company) และบริษัท ฮัดสันส 
เบย (Hudson’s Bay Company) โดยออกหุนขายคนทัว่ไปเชนเดียวกนั การซื้อขายหุนสวนใหญ
เกิดขึ้นในทวปียุโรป และมีการพัฒนาเรื่อยมาจนกระทั่งในป พ.ศ.2316 จึงไดมีการจัดตั้งตลาด
หุนชื่อ The Stock Exchange ขึ้นอยางเปนทางการแหงแรกของโลก การซื้อขายหุนไดขยายตวั
ขึ้นตามความเจริญเติบโตของภาวะเศรษฐกิจการคาและอุตสาหกรรม 

ในประเทศไทยไดมีการจัดตั้งบริษทัเงินทุนและหลักทรัพยขึ้นเปนแหงแรกในรูปของ
บริษัทหลักทรพัยกอนดานอ่ืนเม่ือวันที ่ 11 มีนาคม พ.ศ. 2496 คือบริษัทเบิรด จํากัด โดยนาย
วิลลิส เฮลซารเบิรด ในระยะแรกบรษิทัประกอบธรุกิจดานการนําเขาและสงออกเปนงานหลัก 
จนกระทั่งถึงป พ.ศ. 2506 จึงไดเริ่มดําเนินงานดานกิจการนายหนาคาหุนอยางจริงจัง ในระยะนี้
มีบริษัทหลักทรพัยเกิดขึ้นอีก 2 บริษทัคือ บริษัท ลีกวงมิ้ง จํากัด จัดตั้งขึ้นเม่ือวันที ่24 ตุลาคม 
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พ.ศ.2502 ครั้นถึงป พ.ศ. 2503 กลุมเอกชนซึ่งสวนใหญเปนชาวตางประเทศไดจัดตั้งสถาบัน
การเงินประเภทบริษทัจัดการกองทุน(Investment Management Company) ขึ้นดําเนินกิจการ
ในลักษณะ “กองทุนรวม” (Mutual Fund) โดยใหชื่อวา กองทุนรวมไทย (Thailand Investment 
Fund หรือ TIF) ตอมาในเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2505 กลุมอุตสาหกิจไทยเอกชน ไดรวมกัน
จัดตั้งกิจการดําเนินงานในลกัษณะสถานปริวรรตหุนที่เรียกวาตลาดหลักทรัพย โดยใชชือ่วา
บริษัทตลาดหุนกรุงเทพ จํากัด (Bangkok Stock Exchange) 

ตลาดดังกลาวใชเปนสถานที่ซ่ึงสมาชิกชมุนุมเพ่ือแลกเปลี่ยนซื้อขายหลักทรัพย ตลาด
หุนที่มีอยูขณะน้ันมิไดทําหนาที่ตลาดหุนอยางแทจริง คือการซื้อขายหุนที่สมาชิกกระทําใหลูกคา
น้ันมิไดกระทําในตลาดหุน แตจะทํากันที่สํานักงานของสมาชิกแตละคน นอกจากนั้นการบริหาร
ตลาดหุนก็ยังไมมีประสิทธภิาพที่ดีพอ อุปสรรคสําคญัในการดําเนินธุรกิจหลักทรัพยคือ บรษิัท
หลักทรัพยตางๆ มีทุนในปริมาณจํากัด ทําใหไมสามารถขยายธุรกิจในดานนี้ไดอยางกวางขวาง
และเพียงพอและไมคึกคักเทาที่ควร ภายหลังจากนั้นก็ไดมีการจัดตั้งบริษัทขึ้นหลายแหง โดยใน
ป พ.ศ. 2509 บริษัทสินอุตสาหกรรมไทยจํากัด (SICCO) ซ่ึงเปนกิจการในเครือบริษัท
ปูนซีเมนตไทย จํากัด ไดเริ่มดําเนินงาน หลังจากนั้นก็มีบริษัทตางๆ เปดดําเนินการเพิ่มขึ้น คือ
บริษัทสยามอเมริกันซีเคียวริตี ้จํากัด (เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2510) ดังน้ันกอนป พ.ศ. 2511 จึงมี
บริษัทที่ประกอบกิจการนายหนาและคาหุนเพียง 5 ราย ธุรกิจการคาหุนกําลังมีระดับสูงจากนั้น
ราคาหุนก็มีแนวโนมลดลงเรื่อยๆ แตจํานวนผูประกอบการกลับมีเพ่ิมขึ้นๆ 

ธุรกิจหลักทรพัยของไทยทีต่ั้งขึ้นในระยะแรกมีเงินทุนนอย และดําเนินงานอยูใน
วงจํากัด ตอมามีธนาคารพาณิชยขนาดใหญไดเขารวมทุนกอตั้งธุรกจิประเภทนี ้ โดยการรวมทนุ
กับสถาบันการเงินตางประเทศซึ่งมีประสบการณในการดําเนินธุรกิจเงินทุนและหลักทรัพย และ
เปนวธิีที่ธนาคารและสถาบนัการเงินในตางประเทศจะเขารวมในตลาดการเงินของประเทศไทย 
คือในป พ.ศ.2512 ธนาคารกสิกรไทยไดรวมทุนกับ Bankers International Corporation of 
New York และBancom Corporation of Philippines จัดตั้งบริษัทเงินทุนหลักทรพัยขึ้น มีชื่อวา 
บริษัทคาหลักทรัพยและลงทุน จํากัด (Thai Investment and Securities Co., Ltd หรือ TISCO) 
ตอมาในปพ.ศ. 2513 ธนาคารกรุงเทพรวมทุนกับ First National City Bank of New York 
จัดตั้งบริษัทเงินทุนหลักทรพัยขึ้นเรียกวาบริษัทกรุงเทพธนากร จํากัด (Bangkok First 
Investment and Trust Ltd. หรือ BFIT) และ First National City Development Finance 
Corporation (Thailand) เรียกยอวา FNCDE (Thailand) 

 นอกจากนั้นก็ยังมีบริษัทบางกอกโนมูระ อินเตอรเนชั่นแนล ซีเคียวริตี ้ จํากัด และ
บริษัท สินเอเชียจํากัด ตั้งขึ้นในระยะนี ้ ซ่ึงบริษัทที่เกิดขึ้นในชวงนี้มักเปนบริษทัขนาดใหญทีมี่
ความสําคัญ มีธนาคารใหญระดับโลกมาเปนผูถือหุน จึงชวยใหธุรกิจเงินทุนขยายตัวอยาง
รวดเร็วโดยเฉพาะในชวงป พ.ศ. 2512-2514 ตอมาในชวงป พ.ศ. 2514-2516 เปนชวง
เศรษฐกิจตกต่ําซบเซาลงสวนธุรกิจจัดสรรบานและที่ดินไดเจริญรุงเรืองมากขึ้น บริษัทตางๆ จึง
ลดความสนใจในกิจการคาหุน แตหันมาดําเนินงานที่มีโอกาสดีกวาคือ ดานตลาดเงินระยะสัน้ 
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ดานซื้อลดตั๋วเงิน ดานใหกูเพ่ือจัดสรรบานและที่ดิน และดานใหเชาซื้อรถยนต ซ่ึงมีกําไรดีเพราะ
คิดดอกเบี้ยสูงได 

กอนป พ.ศ. 2515 การจัดตั้งบริษัทเงินทุนและหลกัทรัพยกระทาํไดงาย โดยจด
ทะเบียนเปนบริษัทจํากัดเทานั้น ทั้งน้ีเพราะรัฐบาลยังมิไดมีกฎหมายใดๆ ควบคุมการทํางาน
ของบริษัทเงินทุนละบริษัทหลักทรัพยเลย ทั้งๆ ที่สถาบันเหลานี้รับฝากเงินจากประชาชนเปน
จํานวนมาก แตเลี่ยงไปเรียกวาการกูเงิน ความปลอดภัยของทรัพยสินของประชาชนจึงเปนสิ่ง
สําคัญยิ่ง ปญหาที่สําคัญคือ ตามพระราชบัญญัติธนาคารพาณิชยกําหนดไววา การรับฝากเงิน
เปนการประกอบกิจการธนาคารพาณิชย ดังน้ันกิจการที่มิไดรับอนุญาตจึงรับฝากเงินไมได 
ในชวงนั้นธนาคารตางประเทศที่มากอตั้งบริษัทเงินทุนในประเทศไทย เชน Bankers Trust 
(TISCO) และ Citibank (BFIT) เห็นวาการตั้ง Finance Company หรือ Merchant Bank หรือ 
Investment Bank โดยรับฝากเงินในรูปของการออกตั๋วสัญญาใชเงิน ซ่ึงไมมีกฎหมายใดหามไว
และทางรัฐบาลคือธนาคารแหงประเทศไทยก็มีความสนใจจะพัฒนาสถาบันแบบน้ีเชนกัน จึงได
อนุโลมใหทําการแทนกันได 

ตอมาตอนปลายป พ.ศ. 2514 จึงเริ่มมีการปรึกษาหารอืกันระหวางธนาคารแหง
ประเทศไทย บริษัทเงินทุน บริษัทหลกัทรัพย และธนาคารพาณิชย (ซ่ึงเปนผูถือหุนในบริษทั
เงินทุนหลายแหง) ในอันทีจ่ะวางมาตรการควบคุมบรษิัทเหลานี้ใหม่ันคง หลังจากนั้นคณะปฏวิัติ
จึงประกาศใช“ประกาศคณะปฏิวตัิฉบบัที ่58” ซ่ึงวาดวยการควบคุมกิจการคาขายอันกระทบถึง
ความปลอดภยัหรือผาสุกแหงสาธารณชน ตอมากระทรวงการคลังไดออกประกาศกําหนด
รายละเอียดและเงื่อนไขในการอนุญาตใหประกอบธุรกิจเงินทุนและธุรกิจหลักทรพัย เม่ือวันที ่19 
กันยายน พ.ศ. 2515โดยใหบริษัทตางๆ ยื่นคําขอรับอนุญาตผานธนาคารแหงประเทศไทย 
ในชวงเดียวกนันี้ทางรัฐบาลก็ไดอนุญาตใหมีการเปดบริษัทเครดติฟองซิเอร สาํหรับจัดหา
เงินทุนใหกูในดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะขึน้มาดวย 

ธนาคารแหงประเทศไทยในฐานะเปนเจาหนาที่ทางการเงิน และตวัแทนของ
กระทรวงการคลังมีหนาที่พิจารณา แลวเสนอใหกระทรวงการคลังออกใบอนุญาตใหประกอบ
ธุรกิจเงินทุนและ/หรือธุรกิจหลักทรัพยแกบริษัทตางๆ บริษัทที่ไดรับอนุญาตรุนแรกเมื่อวันที ่31 
ตุลาคม พ.ศ. 2516 มีจํานวน 28 ราย และในเดือนธันวาคม พ.ศ. 2532 มีบริษัทเงนิทุนถงึ 22
บริษัท บริษทัเงินทุนหลักทรัพย 72 บริษทั และบรษิัทหลักทรัพย 11 บริษัท ตอมาในป พ.ศ. 
2540 จํานวนบริษัทเงินทุนมี 9 บริษทั บริษัทเงินทุนหลักทรัพย 59 บริษัท บริษทัหลักทรัพยมี
จํานวน 22 บริษัท รวมทั้งสิ้น 90 บริษัท ตอมาเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2540 ทางรัฐบาลไดสั่งปด
บริษัทเงินทุนและบรษิัทเงินทุนหลักทรัพยอยางถาวรรวมทั้งสิ้น 56 แหง ซ่ึงเม่ือถึงตนป 
พ.ศ.2542 มีบริษัทเงินทุนจํานวน 6 บริษทั บริษัทเงินทุนหลักทรัพย 12 แหง และบริษทั
หลักทรัพยจํานวน 32 แหง 
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ความหมายของธุรกิจหลักทรัพย 
ตามพระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจเงินทุนธุรกิจหลักทรัพยและธุรกิจ

เครดิตฟองซิเอร พ.ศ. 2522 ไดกําหนดความหมายของธุรกิจหลักทรัพย (Securities Business) 
วา “เปนกิจการที่เกี่ยวกบัการซื้อขายหรือแลกเปลีย่นตราสารแสดงสิทธิในหนี้หรือทรัพยสิน เชน 
พันธบตัร หุนหุนกู หรือตราสารพาณิชย หรือทําหนาที่เปนตวัแทน นายหนา ผูจัดการ หรือผูให
คําแนะนําเกี่ยวกับการลงทนุในตราสารดงักลาว หรือจัดการใหมีตลาดหรือสถานที่อันเปน
ศูนยกลางซื้อขายหรือแลกเปลี่ยนตราสารดังกลาว” 

สําหรับคําวา “บริษัทหลักทรัพย” หมายถึง บริษัทจํากัดที่ไดรับอนุญาตจาก
รัฐมนตรวีาการกระทรวงการคลังใหประกอบธุรกิจหลักทรัพย ซ่ึงในชวงตนป พ.ศ. 2542 มี
บริษัทหลักทรพัยจํานวน 23 บริษัท ตอมาในตนป พ.ศ. 2542 มีบรษิัทหลักทรัพยจํานวน 23 
บริษัท สวนบริษัทเงินทุนหลักทรัพยมีจํานวนเหลือเพียง 12 บริษัทในตนป พ.ศ. 2542 

ประเภทของธุรกิจหลักทรัพย 
บริษัทหลักทรพัยอาจดําเนินธุรกิจประเภทใดประเภทหนึ่งหรือหลายประเภท

ดังตอไปน้ี 
1. กิจการนายหนาซื้อขายหลักทรัพย หมายถึงกิจการที่ทําหนาที่เปนนายหนาหรือ

ตัวแทนซื้อขายแลกเปลี่ยนหลักทรัพยแกบุคคลอื่น โดยไดรับคานายหนาหรือบําเหน็จเปนการ
ตอบแทน 

2. กิจการคาหลักทรัพย หมายถึงกิจการที่ซ้ือขายหรือแลกเปลีย่นหลักทรัพยในนาม
ของบริษัท 

3. กิจการที่ปรึกษาการลงทนุ หมายถึงกิจการที่ใหคําแนะนําแกประชาชนโดยทั่วไป 
ไมวาจะโดยทางตรงหรือทางออมเก่ียวกับคุณคาของหลกัทรัพย หรือความเหมาะสมในการ
ลงทุนหรือซ้ือขายหลักทรัพยใดๆ ทั้งน้ีโดยไดรับคาบรกิารหรือบําเหน็จเปนการตอบแทน 
สําหรับการลงทุนในที่น้ีคือการลงทุนโดยการซื้อขาหลักทรัพย ซ่ึงไมไดหมายถึงการลงทุนทัว่ๆ 
ไป เชน การจัดตั้งบริษทั หรือการลงทุนประกอบกิจการอุตสาหกรรม เปนตน 

4. กิจการจําหนายหลักทรัพย หมายถึงกิจการที่รับจําหนายหลักทรัพย ใหแก
ประชาชนโดยทั่วไป 

5. กิจการจัดการลงทุน หมายถึงกิจการที่จัดการลงทุนตามโครงการโดยการออกตรา
สารหรือหลักฐานแสดงสิทธิในหลักทรัพยของแตละโครงการจําหนายแกประชาชน และนําเงินที่
ไดจากการจําหนายตราสาร หรือหลักฐานแสดงสิทธิน้ันไปลงทุนในหลักทรัพยตามที่ไดกําหนด
ไวในโครงการ สําหรับประเทศไทยเรียกกจิการจัดการลงทุนน้ีวา กองทุนรวม ซ่ึง
กระทรวงการคลังไดใหใบอนุญาตแกบรษิัทหลักทรัพยกองทุนรวม จํากัด เพียงบริษัทเดียวที่
ไดรับอนุญาตใหประกอบธุรกิจหลักทรัพยประเภทนี ้และบริษทัหลักทรัพยกองทุนรวม จํากัด ได
ดําเนินโครงการลงทุนไปแลว เชน กองทุนสินภิญโญหนึ่ง กองทุนสินภิญโญสอง กองทุนสิน
ภิญโญสาม กองทุนสินภิญโญสี่ กองทุนสินภิญโญเจ็ด และกองทุนทรัพยทว ีเปนตน 
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6. กิจการหลักทรัพยอ่ืนตามที่กําหนดในกฎกระทรวง 
วัตถุประสงคของธุรกิจหลักทรัพย 
ธุรกิจหลักทรพัยดําเนินการจัดตั้งขึ้นโดยมีวัตถุประสงคตอไปน้ี 

1. เพ่ือทําหนาที่เปนนายหนาซื้อขายหลักทรพัย ตลอดจนการกูยืมเงินหรือการ
ใหกูยืมเงินเพ่ือการซื้อขายหรือแลกเปลีย่นหลักทรัพย 

2.  เพ่ือการจัดจําหนายหลักทรพัย หรือการจัดการลงทุนของบริษัทหลักทรัพย 
3.  เพ่ือใหคําปรึกษาและแนะนาํแกประชาชนทั่วไปในการลงทุนซ้ือขาย

หลักทรัพย 
4. เพ่ือจัดการลงทุนตามโครงการโดยการออกตราสารหรือหลักฐาน แสดงสิทธิ

ในหลักทรัพยของแตละโครงการจําหนายแกประชาชน 
ปญหาของธุรกิจหลักทรพัย 
ธุรกิจหลักทรพัยที่ดําเนินการอยูในประเทศไทยประสบปญหาหลายประการกลาวคือ 
1. การดําเนินงานของธุรกิจหลักทรัพยยังขาดประสิทธิภาพ เน่ืองจากขาดแคลน

บุคลากรที่มีความรูความสามารถเขามาบริหารงาน นอกจากนั้นผูบริหารบริษัทหลกัทรัพยบาง
คนยังคํานึงถงึเฉพาะผลประโยชนระยะสัน้ๆ เทานั้นโดยไมคํานึงถึงความรับผิดชอบธุรกิจ
หลักทรัพยและผลประโยชนของประชาชนสวนรวม เชน การนําหุนของบริษัทตางๆ เขาจด
ทะเบียนกบัตลาดหลักทรัพยดวยการตั้งราคาที่สูงเกินความจริง การจัดสรรหุนที่นําออกขายตอ
ประชาชนใหกับพรรคพวกในกลุมหรือคณะผูบริหาร การใหความรวมมือกับคณะผูบริหารหรือ
กลุมผูถือหุนใหญสรางราคาหุนสูงเกินกวาปจจัยพ้ืนฐานของบริษัทที่จะรองรับได ยอมจะทําให
ประชาชนขาดความเชื่อม่ันในธุรกิจหลกัทรัพย 

2. ธุรกิจหลักทรพัยทําหนาที่เปนธนาคารเพื่อการลงทุนน้ัน ยังมีปญหาเกี่ยวกับการ
ประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย ทําใหไมสามารถที่จะออกตราสารใหมๆ ได ธุรกิจหลักทรพัย
ดานนี้ที่เรียกวาเปนวาณิชธนกิจในประเทศไทยจึงไมเจริญกาวหนาเทาที่ควร 

3.  มาตรการจูงใจทางภาษีอากร ไมเอ้ืออํานวยใหเกิดการลงทุนในหลกัทรัพยอยาง
เพียงพอนอกจากนั้นยังมีขอกําหนดทางกฎหมายบางขอที่ทําใหการซื้อขายหุน และโอนหุนใน
ตลาดหลักทรพัยเปนไปในลักษณะที่ไมคลองตวั และไมเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจในปจจุบนั 

4. ประชาชนยังขาดความเชื่อม่ันในธุรกิจหลักทรัพย เน่ืองจากขาดความรูความเขาใจ
และขาดประสบการณ เน่ืองธุรกิจหลักทรพัยยังเปนเรื่องใหมสําหรับประเทศไทย นอกจากนั้น
ผูเกี่ยวของในธุรกิจหลักทรพัยยังมีประสบการณเกี่ยวกับธุรกิจน้ีนอย กฎหมายที่เกี่ยวของก็ยัง
ขาดความสมบูรณ ซ่ึงจะตองมีการปรับปรุงและแกไขกันตอไป 

5. กฎหมายเปดโอกาสใหบริษทัเดียวทําธุรกจิไดหลายประเภท กลาวคอืกฎหมาย
ธุรกิจเงินทุน ธุรกิจหลักทรพัยไดเปดโอกาสใหบริษทัเดยีวสามารถประกอบทั้งธุรกจิเงินทุนและ
ธุรกิจหลักทรพัยได เพราะกฎหมายฉบับน้ีออกมาเม่ือบริษัทตั้งขึ้นเพ่ือดําเนินธุรกิจทั้งสองอยู
กอนแลวเนื่องจากบริษัททีป่ระกอบธุรกิจเงินทุน สามารถรับฝากเงินจากประชาชนทั่วไปโดยวิธี
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ขายตัว๋สัญญาใชเงิน จึงตองมีการควบคุมการดําเนินงาน และรายงานผลการดําเนินงานแตละป
ตอประชาชนอยางสม่ําเสมอ ขอเท็จจริงที่เกิดขึ้นแกบริษัทผูประกอบธุรกิจหลักทรัพย ทั้งที่ทํา
กิจการคาหลักทรัพยเอง และเปนนายหนาซื้อขายหลักทรัพยในภาวะที่การซื้อขายตกต่ํา ทําให
ธุรกิจหลักทรพัยของบริษัทขาดทุนกันมาก จึงมีผลกระทบตอธุรกิจเงินทุนซ่ึงเปนธรุกิจอีก
ประเภทหนึ่งของบริษัทดวย ทั้งน้ีเพราะธุรกิจทั้งสองอยูในบรษิัทเดยีวกัน ถาบริษัทใดขาดทุนใน
ธุรกิจหลักทรพัยจํานวนมาก ก็จะมีผลกระทบทําใหฐานะการเงินของบริษัททรุดลง จะทําใหผู
ฝากเงินกับบรษิัทนั้นพากันตื่นกลวัถอนเงินที่ฝากไว จนเกิดปญหาตอความมั่นคงของระบบ
สถาบันการเงนิเปนสวนรวมได ดังเกิดวกิฤตการณทางการเงินขึ้นกับบริษทัเงินทนุหลักทรัพยใน
ประเทศไทยในชวงป พ.ศ. 2526-2537 และในชวงป พ.ศ. 2540-2541 

อยางไรก็ตาม ในปจจุบันธุรกิจหลักทรัพยมีโอกาสที่จะขยายตัวไดมาก เน่ืองจาก
เศรษฐกิจของประเทศไทยขยายตัวตอเน่ืองติดตอกันหลายป ประกอบกับในปจจุบันมีการนําเอา
ระบบคอมพิวเตอรเขามาใชในการบริหารงานและการวเิคราะหขอมูล ทําใหสามารถใหบริการกบั
ลูกคาไดอยางรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ เปนการจูงใจใหลูกคาธุรกิจหลักทรัพยมีจํานวนเพิ่มขึ้น
นอกจากนี้แนวทางการพัฒนาไปสูความเปนสากลของตลาดหลักทรพัยแหงประเทศไทย และ
การดําเนนินโยบายผอนคลายปริวรรตเงนิตราของธนาคารแหงประเทศไทย ทําใหมีนักลงทุน
ชาวตางประเทศเขามาลงทนุในตลาดหลกัทรัพยมากขึน้ ทั้งนักลงทนุที่เปนสถาบนั บริษัท
ประกันภัย และรายบคุคล และการทีธ่นาคารแหงประเทศไทยไดพิจารณาอนุมัติใหบริษัท
หลักทรัพยสามารถประกอบธุรกิจประเภทการจัดการลงทุนเพ่ิมมากขึ้น รวมทั้งการพิจารณาใหมี
การจัดตั้งกองทุนรวมไดมากประเภทขึ้น เปนเหตุใหธุรกิจน้ีเปนที่นิยมมากขึ้นในอนาคตและมี
บทบาทสําคญัตอการขยายธรุกิจของบริษัทหลักทรัพยใหกวางขวางยิ่งขึ้น 

4. มาตรฐานการปฏิบัติงานในการใหบริการนายหนาซ้ือขายหลักทรัพยแก
ลูกคา  

การประกอบธรุกิจหลักทรัพยในดานการเปนนายหนา หรือตัวกลางในการซือ้ขาย
หลักทรัพย บริษัทหลักทรพัยจะตองมีระเบียบปฏิบตัิในเร่ืองตางๆ ที่ชัดเจนรวมถึงตองมีการ
ควบคุมดูแลการปฏิบัติหนาที่ของพนักงานใหอยูในกรอบของจรรยาบรรณและมาตรฐาน ทั้งน้ีมี
หลักมาตรฐานในการปฏิบตัิที่สําคัญ 5 ประการ ไดแก 

4.1 การปฏิบัติงานดวยความระมดัระวงัโดยคาํนึงถึงผลประโยชนของลกูคา 
(Duty of Care) 

ระบบและระเบียบปฏบิตัติางๆ จะตองสอดคลองกับวตัถุประสงคของการใหบริการที่
คํานึงถึงประโยชนสูงสุดของลูกคา โดยในสวนการทําหนาที่ของเจาหนาที่การตลาดซึ่งเปนผู
ติดตอ ชักชวน และแนะนาํลูกคาในการลงทุนในหลักทรัพยประกอบดวยมาตรฐานหลัก 4 เรื่อง 
ไดแก 

1. การทําความรูจักลูกคาอยางถองแท (Know Your Clients Rules - KYC) 
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เจาหนาที่การตลาดมีหนาที ่ ที่จะตองทําความรูจักลูกคาอยางละเอียดในเรื่อง
เกี่ยวกับฐานะทางการเงิน ประสบการณการลงทุน ประวตั ิ และขอมูลสวนตัวอ่ืนๆ ที่สําคัญของ
ลูกคา รวมถึงวัตถุประสงคในการลงทุนของลูกคา โดยเอกสารหลักฐานของลูกคาจะตองแสดงถึง
ขอมูลที่เปนปจจุบัน ซ่ึงเจาหนาที่การตลาดจะตองมีกําหนดเวลาที่จะทบทวนอยางนอยปละ 1 
ครั้ง และจะตองปรับปรุงทันทีเม่ือมีขอมูลเปลี่ยนแปลงเพ่ือที่จะสามารถใหคําแนะนําแกลูกคาได
อยางเหมาะสม 

2. การใหคําแนะนําและความเห็นตอลูกคาอยางรอบคอบ และชัดเจน 
ในการใหคําแนะนํา หรือความเห็นเกี่ยวกับการลงทุนในหลักทรัพยเจาหนาที่

การตลาดตองกระทําดวยความรอบคอบ อยูบนพ้ืนฐานของขอเท็จจริง ความรูสึกและเหตผุลโดย
เจาหนาที่การตลาดตองกระทําดวยความรอบคอบ อยูบนพ้ืนฐานของขอเท็จจริง ความรูและ
เหตุผล โดยเจาหนาที่การตลาดจะตองแจงใหลูกคาทราบ ถงึความเสี่ยงของการลงทุนใน
หลักทรัพยประเภททีต่นใหคําแนะนําอยางชัดเจนและเปนธรรม ไมทําใหผลประโยชนของลูกคา
เสียหาย ดังน้ัน จึงตองใหการบริการดังกลาวอยางซื่อสัตย โปรงใสอยูในกรอบจรรยาบรรณและ
มาตรฐานเยี่ยงผูประกอบวชิาชีพ 

3. การทํางานอยางเต็มทีเ่พื่อใหไดคําแนะนําที่ถูกตองเหมาะสม 
เจาหนาที่การตลาดควรตระหนักถึงประโยชนที่ลูกคาจะไดรับ โดยนอกจากจะตอง

ทําความรูจักลูกคาอยางถองแทดังที่กลาวขางตนแลว ยังจะตองใหคําแนะนําและความเห็น
เกี่ยวกับการซื้อขายหลักทรพัย  โดยตองยึดหลักความรู ความถูกตองและเปนจริง ดังน้ัน 
เจาหนาที่การตลาดจะตองมีความรูจริงเกี่ยวกับประเภทของหลักทรัพยและตวัหลักทรัพยทีต่น
ใหคําแนะนํา โดยจะตองมีความเพียรพยายามในการหาความรู และขอมูลตางๆ ที่เปนปจจัยซ่ึง
จะมีผลกระทบตอระดับราคาซื้อขายหลกัทรัพย เพ่ือใชประกอบการใหคําแนะนํา 

4. การติดตอและชักชวนโดยไมสรางความรําคาญใหแกลูกคา 
ในการชักชวนลูกคาใหมาลงทุน เจาหนาที่การตลาดจะตองแจงใหลกูคารูถึงความ

เสี่ยงและผลตอบแทนที่จะไดรับจากการลงทุน และตองใหเวลาลูกคาเพียงพอสําหรับการ
ตัดสินใจโดยไมกระทําการใดๆ ที่เปนการเรงรัด และเปดโอกาสใหลูกคาไดสอบถามขอมูล
เพ่ิมเติมเม่ือตองการได ในกรณีที่เจาหนาที่การตลาดชักชวนลูกคาโดยที่ลูกคามิไดรองขอ (Cold 
Calling) บริษทัหลักทรัพยควรตองมีระเบยีบปฏิบตัิ ซ่ึงควรกําหนดใหเจาหนาที่การตลาดจะตอง
แสดงตัวตอลกูคาวาตนเปนเจาหนาที่ของบริษัทหลักทรัพย และเปนผูที่ขึ้นทะเบยีนกับสํานักงาน 
ก.ล.ต. เพ่ือใหลูกคาม่ันคงไดวาตนเปนผูมีความรูความสามารถ โดยมีคุณสมบัตติามที่สํานักงาน 
ก.ล.ต. กําหนดและการใหบริการดังกลาวอยูภายใตการควบคุมของบริษัทหลักทรัพยที่ตนสังกัด 

นอกจากนี้ การชักชวนจะตองไมเปนการเรงรัดลูกคา ในกรณีที่ลูกคาปฏิเสธไมรับ
บริการ เจาหนาที่การตลาดควรตองบันทึกชื่อลูกคารายนั้นไว เพ่ือไมใหมีการติดตอลูกคารายนั้น
ซํ้าอีกในระยะเวลาใกลๆ รวมทั้งควรแจงใหเจาหนาที่การตลาดรายอืน่ในบริษทัหลกัทรัพย
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เดียวกันรูวาลกูคารายดังกลาวยังไมตองการรับบริการเพื่อไมใหเจาหนาที่การตลาดกอความ
รําคาญแกลูกคา 

4.2 ความนาเชื่อถือ ความซื่อสัตยและความยตุิธรรม 
ในการใหบริการของบริษัทหลักทรัพยจะตอง สรางความเชื่อม่ันใหแกนักลงทุนโดย

บริษัทหลักทรพัยควรมีระบบและระเบียบ ปฏิบัติในเรื่องตอไปน้ี 
1. ระบบการดูแลรักษา และแยกทรัพยสนิของลูกคาออกจากทรัพยสินของ

บริษัท (Segregation of Asset) การใหบริการเปนนายหนาซื้อขายหลักทรัพย บริษัท
หลักทรัพยจะตองรับฝากทรัพยสินตางๆ ของลูกคาที่สาํคัญไดแก หลักทรัพยและเงินสดซึ่งลูกคา 
จะตองนํามาฝากไวเพ่ือเปนประกันการซื้อขายหลักทรพัย หรือเพ่ือประโยชนในการชําระราคา
หรือสงมอบหลักทรัพย บริษัทหลักทรัพยจะตองมีระบบการดูแลรักษาทรัพยสินของลูกคา เพ่ือ
ปองกันความเสียหายแกทรพัยสินของลูกคาได บริษัทหลักทรัพยจะตองแจงใหลูกคาทราบ
เกี่ยวกับระบบการจัดเก็บ การเบิกถอนจะตองมีทะเบยีนที่ชัดเจนและปรับปรุงใหเปนปจจุบันอยู
เสมอ รวมทั้งตองรายงานใหลูกคาทราบเปนระยะๆ สําหรับการจัดเก็บบริษทัจะตองจัดเก็บใน
สถานที่ที่ปลอดภัยเขาถึงไดยากโดยอนุญาตใหเขาถึงเฉพาะบุคคลทีมี่อํานาจ และความ
รับผิดชอบเทานั้น สถานที่เก็บดังกลาวจะตองสามารถปองกันไฟได และหากบรษิทัหลักทรัพย
จัดเก็บทรัพยสินของลูกคา โดยฝากหรอืลงทุนในตั๋วสญัญาใชเงินไวกับสถาบันการเงิน ชื่อบัญชี
การฝากหรือตั๋วสัญญาใชเงินดังกลาว จะตองระบุชื่อบญัชีเปนชื่อบรษิัทหลักทรัพยเพ่ือประโยชน
ของลูกคา ทั้งน้ีหนวยงานทีรั่บผิดชอบดานการดูแลรักษาทรัพยสินของลูกคา ซ่ึงเปนอิสระจาก
หนวยงานที่รับผิดชอบดานการซื้อขายหลักทรัพย โดยอยางนอยตองแยกสถานที ่บุคลากรที่ทํา
หนาที่จัดทําทะเบียนทรัพยสินของลกูคา ผูควบคุมการฝากและเบิกทรัพยสินออกจากกัน 

2. การจัดการความขัดแยงทางผลประโยชน (Conflict of Interests)โดย
ปกติบรษิัทหลักทรัพยและเจาหนาที่ทุกคนของบริษัทจะตองพยายามหลีกเลี่ยงไมใหเกิดความ
ขัดแยงทางผลประโยชนทีอ่าจเกิดขึ้นจากการปฏิบัติงาน เชน การที่เจาหนาที่การตลาดแนะนาํ
ใหลูกคาซื้อขายหลักทรัพยที่บริษทัหลักทรัพยเปนผูจัดจําหนายหลักทรัพย (Underwrite) น้ันซึ่ง
ในการชักชวนใหลูกคาซื้อหลกัทรัพยดังกลาว อาจถูกพิจารณาไดวา เปนไปเพื่อประโยชนของ
บริษัทที่จะสามารถขายหลกัทรัพยที่ตนรบัจัดจําหนายไดจํานวนมากขึ้น โดยที่หลักทรัพยน้ัน
อาจไมเหมาะสมกับลูกคารายดังกลาว ดังน้ันบริษัทหลกัทรัพยควรมมีาตรการเพื่อจัดการความ
ขัดแยงดังกลาวโดยอยางนอยจะตองแบงแยกหนวยงาน และบุคลากรที่อาจกอใหเกิดความ
ขัดแยงทางผลประโยชนออกจากกัน เลนการแยกหนวยงานวาณิชธนกิจ หนวยงานที่ทําหนาที่
จัดจําหนายหลกัทรัพย หรือหนวยงานที่ดูแลการลงทนุของบริษัทออกจากหนวยงานที่ติดตอ 
ชักชวน หรือแนะนําลูกคาในการซื้อขายหลักทรัพย 

อยางไรก็ดี ในกรณีที่เจาหนาที่การตลาดตองการแนะนําใหลูกคาซือ้ หรือขาย
หลักทรัพยทีมี่ประเด็นความขัดแยงทางผลประโยชน เจาหนาที่การตลาดควรหารอืหนวยงาน



 27 

กํากับดูแลการปฏิบัติงาน (Compliance Unit) และจะตองเปดเผยความขัดแยงดังกลาวใหลูกคา
ที่ไดไดรับคําแนะนํารูดวย 

3. การปองกันการใชประโยชนจากขอมูลภายใน บริษัทหลักทรัพยมีโอกาสที่
ไดจะไดรับขอมูลที่ยังไมไดเปดเผยตอสาธารณชน โดยที่ขอมูลดังกลาวอาจมีผลตอการ
เปลี่ยนแปลงราคาของหลักทรัพย ซ่ึงจะเปนประโยชนตอผูที่สามารถลวงรูขอมูลไดกอนผูอ่ืน 
ดังน้ันบริษัทหลักทรพัยจึงจะตองมีวิธีการจัดการที่รัดกุมและเพียงพอ เพ่ือปองกันมิใหมีการ
เปดเผยขอมูลภายในระหวางหนวยงานและบุคลากรทีมี่โอกาสไดรับขอมูลภายใน เชน 
หนวยงานวาณิชธนกิจหนวยงานใหสินเชื่อ หนวยงานวิเคราะหหลักทรัพย กับหนวยงานและ
บุคลากรที่มีโอกาสใชประโยชนจากขอมูลภายใน เชน หนวยงานที่ตดิตอ ชักชวน และแนะนํา
ลูกคาในการซือ้ขายหลักทรพัย และหนวยงานดูแลการลงทุนบรษิัท ทั้งน้ีมาตรการที่บริษทั
หลักทรัพยควรจัดใหมีไดแก 

ก. การปองกันการลวงรูขอมูลภายใน (Chinese Wall Approach) 
เปนการควบคุมการติดตอสื่อสารระหวาง หนวยงานภายในของบรษิัท

หลักทรัพย โดยบริษัทจะตองกําหนดระเบียบปฏบิัตทิีจ่ะหามการสงผานขอมูลภายในหรือขอมูล
ที่ควรจะรบัรูและใชประโยชนเฉพาะภายในหนวยงานเทานั้น ไปยังหนวยงานอื่นๆ ที่ไมมีความ
จําเปนหรือไมควรรับรูขอมูลน้ัน เชน ระหวางฝายวาณชิธนกิจกับฝายวิจัย หรือฝายคา
หลักทรัพยระบบการปองกนัการลวงรูขอมูลภายในที่มีประสิทธิภาพดีจะทําใหบรษิัทหลักทรัพย
สามารถปฏิบตัิหนาที่ในการเปนตวัแทนซื้อขายที่ปรึกษาทางการเงนิ วาณิชธนกจิและงานวิจัย
ได ในขณะที่แตละหนาที่จะมีขอมูลภายในของตนเองก็ตาม ทั้งน้ีมาตรการที่ควรกําหนดไดแก 

(1)  แยกหนาที่ของเจาหนาที่อยางชัดเจนของแตละหนวยงาน 
(2)  แยกพื้นที่ทํางานของหนวยงานออกจากกัน และใหมีบตัรผาน เม่ือ

ตองการเขาไปติดตอกันระหวางหนวยงาน และควรตองมีการรายงานขอมูลการเขาออก ให
หนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงานทราบดวย 

(3)  จํากัดการเขาถึงขอมูลของหนวยงานตางๆ เชนการใชรหัสผานเพือ่เขาถึง
ฐานขอมูล ทั้งน้ีหนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงานยังมีหนาที่ประเมินประสิทธภิาพของระบบ
เปนระยะๆ เพ่ือรายงานผลใหคณะกรรมการของบริษัททราบและปรับปรุงแกไขตอไป 

ข.จัดทําบัญชีรายชื่อหลกัทรัพยเพื่อควบคุมดแูลการทําธุรกรรม 
บริษัทหลักทรพัยควรกําหนดระเบียบปฏบิัติเกี่ยวกบัการขึ้นบัญชีหลกัทรัพย 

และการเพิกถอนรายชื่อหลักทรัพยที่บรษิทัไดรับขอมูลภายในมาจากการปฏิบัติงาน เชน
หลักทรัพยทีผู่ออกตองการใหบริษทัหลกัทรัพยเปนทีป่รึกษาในการกระจายตอประชาชน 
(Public Offering) ซ่ึงหากขอมูลของหลักทรัพยดังกลาวไดรับการเปดเผยออกไปก็อาจมีผลตอ
ระดับราคา ของหลักทรัพยน้ัน โดยอาจมอบหมายใหหนวยงานกํากับดูแลการปฏบิัติงานเปน
ผูจัดทําบัญชีและควบคุมติดตามการทําธุรกรรมตางๆ เกี่ยวกับหลักทรัพยดังกลาวทั้งน้ี บัญชี
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รายชื่อหลักทรัพยสามารถแบงระดับตามความเหมาะสมของการเปดเผยขอมูลไดเปน 2 
ประเภท ไดแก 

(1) บัญชีรายชื่อหลักทรัพยทีต่องติดตามการทําธุรกรรม (Watch List) 
หนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงานควรขึ้นบัญชีหลักทรัพยในบัญช ี Watch List เม่ือบริษทัผู
ออกหลักทรัพยไดทําขอตกลงไดทําขอตกลงหรือสัญญาวาจางเกี่ยวกับการใหบรกิารทางการเงิน 
หรืออยูระหวางการติดตอสญัญากับบรษิทัหลักทรัพยในลักษณะที่บริษัทหลักทรพัยไดรับ หรือมี
โอกาสไดรับขอมูลภายในเกี่ยวกับบริษทัผูออกหลักทรัพย หรืออาจไดรับหรือมีโอกาสไดรับ
ขอมูลภายใน แมยังมิไดมีความสัมพันธดังกลาว บริษัทหลักทรพัยจะตองหามพนักงานและ
หนวยงานที่รับผิดชอบหรือทราบขอมูลเกี่ยวกับหลักทรัพยในบัญช ีWatch List เปดเผยขอมูลให
พนักงานที่ไมไดเกี่ยวของหรือบุคคลอื่นรู รวมทั้งจะตองไมซ้ือขายหลักทรัพยน้ันเพ่ือบัญชีของ
ตนเอง แตอาจไมจําเปนตองหามพนักงานอื่นที่มิไดเกี่ยวของที่จะซื้อขายเพื่อตนเองเพ่ือบริษทั 
หรือใหคําแนะนําแกลูกคา 

ทั้งน้ีหนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงาน ควรติดตามตรวจสอบอยางสม่ําเสมอ 
เพ่ือใหแนใจวาไมมีการรั่วไหลของขอมูลและไมมีการใชขอมูลภายในเพื่อประโยชนในการซื้อ
ขายหลักทรัพยจนกวาจะมีการเปดเผยตอสาธารณชนแลวเทานั้น 

(2) บัญชีรายชื่อหลักทรัพยทีต่องจํากดัการทําธุรกรรม (Restricted List) 
หนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงานควรทําบัญชีรายชือ่หลักทรัพยในบัญชี Restricted List เม่ือ
บริษัทออกหลกัทรัพยของผูออกหลักทรัพยเคยอยูในบญัชี Watch List แตตอมาไดปดเผยขอมูล
ตอสาธารณชนแลว หรือบริษัทหลักทรัพยไดรับหรือมีโอกาสที่จะไดรับขอมูลภายใน ซ่ึงอาจถูก
มองวาไมเหมาะสมหากซื้อขายหลักทรัพยดังกลาว บริษัทหลักทรัพยควรจํากัดการทําธุรกรรมที่
เกี่ยวของกับหลักทรัพยในบัญช ีRestricted List ดังน้ัน 

1) หามซื้อขายหลักทรัพยน้ันเพ่ือบัญชีบรษิทั เวนแตกรณีที่บริษทั
หลักทรัพยในฐานะผูคาหลกัทรัพย ซ้ือขายกับลูกคาตามความประสงคของลูกคาโดยมิไดเกิด
จากการชักชวนของบริษัท 

2)  หามพนักงานซื้อขายหลักทรัพยน้ันเพ่ือบัญชีตนเอง 
3)  หามชักชวนใหลูกคาซื้อขายหลักทรัพยน้ัน 
4)  หามแนะนํา หรือเปลี่ยนแปลงคําแนะนาํในรายงานวจัิยเกี่ยวกบั

หลักทรัพยน้ัน อยางไรก็ดี ในกรณีที่เห็นเปนการสมควรหนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงาน
สามารถอนุญาตใหทําธุรกรรมนั้นได 

ทั้งน้ีหนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงานจะตองระมัดระวังมิใหการใช
ขอมูลภายในเพื่อประโยชนในการซื้อขายหลักทรัพยดวย อยางไรก็ตามหนวยงานกํากับดูแลการ
ปฏิบัติงานควรจํากัดความเผยแพรรายชือ่หลักทรัพยในบัญช ีRestricted List เฉพาะภายใน
บริษัทเทานั้น และทําการเพิกถอนรายชื่อหลักทรัพยออกจากบัญชี Restricted List เม่ือ
ความสมัพันธระหวางบรษิทัหลักทรัพยและบรษิัทผูออกหลักทรัพยสิน้สุดลง 
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(3) บัญชีรายชื่อหลักทรัพยที่อยูระหวางการทาํวิจัย (Research List) กรณีที่
หนวยงานดานวิเคราะหหลกัทรัพยออกเยี่ยมชมบริษทัจดทะเบียนตางๆ เพ่ือเก็บรวบรวมขอมูล
นํามาใชในการทําบทวิเคราะห และวิจัยหลักทรัพยบรษิทันั้นเจาหนาที่และหนวยงานวิเคราะหมี
โอกาสที่จะไดรับรูขอมูลทีบ่ริษัทยังไมไดเปดเผยตอสาธารณชน ดังน้ันในระหวางการจัดทําบท
วิเคราะหดังกลาวหนวยงานดานวิเคราะห จะตองแจงใหหนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงาน
ทราบเพื่อจัดทําบัญช ีResearch Listและควบคุมดูแลมิใหมีการซื้อขายหลักทรัพยดังกลาวเพื่อ
บัญชีของเจาหนาที่ที่รูขอมูลและบัญชขีองบริษัท ทั้งน้ีจนกวาขอมูลดังกลาวหรือบทวเิคราะหน้ัน
ไดเผยแพรตอสาธารณชนเปนระยะเวลาหนึ่งแลว 

 
4. การไมเอาเปรียบลูกคา 
ก. การไมแนะนําใหลูกคาซื้อขายหลักทรัพยบอยครั้ง (Churning) เจาหนาที่

การตลาดไมควรแสวงหาประโยชน จากคานายหนาซื้อขายหลักทรัพยดวยการแนะนําใหลูกคา
ซ้ือขายหลักทรัพยบอยครั้งโดยไมจําเปนเพราะจะทําใหเกิดคาใชจาย และอาจเกิดความเสียหาย
แกลูกคาได หนวยงานกํากับดูแลการปฏบิัติงานจะตองแจงระเบียบปฏิบัติและลงโทษของการ 
Churning ใหแกเจาหนาที่การตลาดทราบ โดยอาจมีมาตรการปองกันดังตอไปน้ี 

(1) ฝาย back office ควรจับตาดูปญหาที่มีการซื้อขายมากและบอยครั้ง
ผิดปกติเม่ือเทียบกับขนาดของบัญชีการลงทุนและประวัติการลงทุนของลูกคาที่ผานมา โดยให
แจงหนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงานทราบเมื่อพบสิ่งผิดปกต ิ

(2) ควรมีขอความแจงใหลูกคาทราบ และระมัดระวังการชกัชวนแนะนําของ
เจาหนาที่การตลาด ที่อาจทําใหเกิดการซื้อขายบอยครัง้โดยไมมีเหตุผลอันสมควร และลูกคา
ตองตรวจสอบทุกครั้งวาการซื้อขายเกิดจากคําสั่งที่แทจริงของลูกคา 

(3) หนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงานตองตรวจสอบการใหคําแนะนํา ของ
เจาหนาที่การตลาด โดยการฟงเทปบันทกึขอสนทนาระหวางเจาหนาที่การตลาดกบัลูกคาเพื่อ
ตรวจสอบการปฏิบัติงานของเจาหนาที่การตลาดกับลูกคา และเพื่อตรวจสอบการปฏิบัตขิอง
เจาหนาที่การตลาด ทั้งน้ีจะตองมีระเบียบปฏิบัต ิและบทลงโทษที่ชัดเจน เหมาะสม และตอง
กระทําอยางสม่ําเสมอ 

ข. การไมซื้อขายหลักทรัพยกอนลูกคา (Front Running) และการสงคําสั่ง
ตามลําดับกอนหลัง ผลประโยชนลูกคาตองมากอนผลประโยชนของบริษัท และเจาหนาที่เสมอ 
บริษัทและเจาหนาที่การตลาดจะตองไมใชความไดเปรียบ ไมวาจากการรูขอมูลของลูกคาที่
ตองการสงคําสั่งซ้ือขายจํานวนมาก หรือขอมูลที่เพ่ิงไดรับการเปดเผยตอสาธารณชนในการซื้อ
ขายกอนลูกคา ดังน้ันบริษัทจะตองมีระเบียบปฏบิัตทิี่เกี่ยวกับการสงคําสั่งซ้ือขายหลักทรัพย 
โดยไมตองหามใหเจาหนาที่สงคําสั่งซ้ือขายหลักทรัพย โดยตองหามไมใหเจาหนาที่สงคําสั่งซ้ือ
ขายของตนหรือของบริษัทกอนคําสั่งของลูกคา นอกจากนี้เม่ือไดรับคําสั่งของลูกคาหลายๆราย
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เจาหนาที่การตลาดจะตองดําเนินการตามลําดับกอนหลงัของรายการที่เขามาถึงโดยอาจกําหนด
มาตรการดังน้ี 

(1) ทําการบันทึกเวลา มีตราประทับเวลา บนัทึกบทสนทนาทางโทรศพัทและ
คําสั่งของลูกคาทุกครั้งใหถกูตองชัดเจน 

(2) หนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงานอาจเขาตรวจสอบ การทํางานของ 
เจาหนาที่การตลาดโดยไมแจงลวงหนา รวมทั้งตรวจสอบโดยละเอียดในคําสั่งที่ผดิปกต ิ

(3)  ทําการตรวจสอบระยะเวลาของการรับ และสงคําสั่ง 
(4)  จับตาการซื้อขายในบญัชีลกูคา บัญชีของบริษัทและบญัชีของเจาหนาที่ที่

ตรวจพบวามีการซื้อขายหลักทรัพยเดียวกัน 
5. ระเบียบปฏิบัติในการซื้อขายหลักทรัพยของพนักงาน (Staff’s Rules) 
บริษัทหลักทรพัยจะตองมีระเบียบปฏิบตัิเกี่ยวกับการซือ้ขายหลักทรพัยของ

พนักงาน เพ่ือควบคุมใหพนักงาน และบุคคลที่เกีย่วของซึ่งไดแก คูสมรสและบตุรทีย่ังไมบรรลุ
นิติภาวะ ใหเปนไปอยางเหมาะสมถูกตอง และไมเปนการเอาเปรียบลูกคาซึ่งโดยทั่วไปบริษทั
หลักทรัพยที่ไดรับใบอนุญาตประกอบธุรกิจหลักทรัพยประเภทการเปนนายหนาซื้อขาย
หลักทรัพย จะกําหนดใหพนักงานซื้อขายหลักทรัพยผานบริษัทหลักทรัพยที่ตนสังกัดอยู และ
รายงานใหบรษิัททราบถึงความเคลื่อนไหว ในบัญชีซ้ือขายหลักทรัพยดวย ในกรณีที่บริษทั
ยินยอมใหพนักงานซื้อขายกับบริษทั ยินยอมใหพนักงานซื้อขายกับบริษัทหลักทรพัยอ่ืนได 
บริษัทก็จะตองมีวิธีการซื้อขายดังกลาวทีมี่มาตรฐานเปนที่ยอมรับ และเชื่อถือได 

หากบริษัทพบวาลูกคาหลกัทรัพยของตน หรือบุคคลที่เปดบัญชีซ้ือขายหลักทรัพย
กับตน หรือบุคคลที่มีอํานาจสั่งการซื้อขายในบัญชขีองลูกคาของตน เปนพนักงานของบริษัท
หลักทรัพยอ่ืน บริษัทหลกัทรัพยจะตองดําเนินการดังน้ี 

(1) แจงใหบริษัทหลักทรัพยอ่ืนทราบเปนลายลกัษณอักษรเดียว กับบัญชขีอง
ลูกคารายดังกลาวกอนที่จะใหบริการแกลกูคา 

(2) จัดสงสําเนารายงานการซื้อขายหลักทรัพยรายเดือน ใหบริษัทหลักทรัพย
อ่ืนภายใน 15 วันของเดือนถัดไป รวมทั้งจัดสงขอมูลอ่ืนที่เกี่ยวกบับญัชีซ้ือขายหลกัทรัพย
ดังกลาวตามที่บริษทัหลักทรัพยอ่ืนรองขอ 

(3) แจงใหลูกคาและบุคคลที่มีอํานาจสั่งการซื้อขายในบัญชขีองลูกคา ทราบ
วาบรษิัทหลักทรัพยตองแจงและจัดสงขอมูลของเอกสารตามขอ 1) และ 2) ใหบรษิทัหลักทรัพย
อ่ืนนั้นดวย 

6. การรักษาความลับของลูกคา (Confidentiality) 
บริษัทหลักทรพัยจะตองมีระเบียบปฏิบตัิในการเก็บรักษาขอมูลของลูกคาไมวาจะ

เปนขอมูลสวนตัวเกีย่วกบัฐานะทางการเงิน วัตถุประสงคในการลงทุนและขอมูลการสั่งซ้ือขาย
หลักทรัพย หรือขอมูลหลักทรัพยในบัญชีของลูกคา โดยเจาหนาที่การตลาดที่ดูแลลูกคาราย
ดังกลาว และเจาหนาที่ Back office ที่ดูแลฐานขอมูลของลูกคาจะตองไมนําขอมูลไปเปดเผยให
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บุคคลอื่นไดรู และบริษทัจะตองมีขั้นตอนในการเขาถึงขอมูล ของลูกคาที่รัดกุมเหมาะสมและ
ตรวจสอบได เพ่ือไมใหผูที่ไมเกี่ยวของนําขอมูลไปใชประโยชน หรือเขาไปแกไขฐานขอมูลของ
ลูกคาใหผิดจากความเปนจรงิ ซ่ึงจะทําใหลูกคาเสียหายได ทั้งน้ีหนวยงานดูแลใหเจาหนาที่
การตลาดและเจาหนาที่ Back office ปฏิบัติงานตามระเบียบของบรษิัทอยางเครงครัดดวย 

7. การรูและปฏิบัติตามกฎหมายและจรรยาบรรณที่เก่ียวของ 
ในการใหบริการดานหลักทรัพย บริษัทหลักทรัพยจะตองรูและเขาใจขอกฎหมาย

ตลอดจนกฎระเบียบของหนวยงานที่กํากับดูแล ซ่ึงไดแก สํานักงาน ก.ล.ต. และตลาด
หลักทรัพยแหงประเทศไทย โดยกฎหมายที่กํากับดูแลการปฏิบัติงานของบริษัทหลักทรัพยและ
บุคคลผูใหบรกิารดานหลักทรัพย ไดแก พระราชบัญญัต ิหลักทรัพยและตลาดหลกัทรัพย 
พ.ศ.2535 ประกาศที่เกีย่วของที่ออกโดยอาศัยอํานาจจากพระราชบญัญัติดังกลาว และขอบังคบั
เกี่ยวกับการปฏิบัติงานการเปนนายหนาซื้อขายหลักทรพัยของตลาดหลักทรัพยในฐานะสมาชิก 
ที่มีการใหบรกิารที่เหมาะสมนอกจากนี้พระราชบัญญัตหิลักทรัพยและตลาดหลักทรัพยฯ ยังมี
ขอกําหนดเกี่ยวกับการกระทําอันไมเปนธรรมที่ผูที่เกีย่วของจะตองตระหนักถึง เพ่ือปองกัน
ไมใหเกิดการกระทําดังกลาว โดยขอกําหนดดังกลาวกลาวไวโดยสรปุดังน้ี 

(1) หามบริษัทหลกัทรัพย หรือบริษัทที่ออกหลักทรัพย หรือผูมีสวนไดสวน
เสียในหลักทรพัยบอกกลาวขอความอันเปนเท็จ หรือขอความใด โดยเจตนาใหผูอ่ืนสําคัญผิดใน
ขอเท็จจริงเกี่ยวกับฐานะการเงิน ผลการดําเนินงาน หรือราคาซื้อขายหลักทรัพยของบริษัทที่จด
ทะเบียนในตลาดหลักทรัพย ฯ 

(2) หามบริษัทหลกัทรัพย หรือผูซ่ึงรับผิดชอบในการดําเนินกิจการของ
บริษทัหลักทรพัย หรือผูมีสวนไดสวนเสียในหลักทรัพยแพรขาวเกี่ยวกับขอเท็จจริงใดๆ อันอาจ
ทําใหบุคคลอ่ืนเขาใจวาหลกัทรัพยใดจะมีราคาสูงขึ้น หรือลดลง เวนแตจะเปนการแพรขาวใน
ขอเท็จจริงที่ไดแจงไวกับตลาดหลักทรัพยฯ แลว 

(3) หามมิใหผูใดแพรขาวอันเปนความเท็จใหเลื่องลือ จนอาจทําใหบุคคลอ่ืน
เขาใจวาหลักทรัพยใดจะมีราคาสูงขึ้น หรือลดลง 

(4) ในการซื้อหรือขายซึ่งหลักทรัพยจดทะเบยีนในตลาดหลักทรัพยฯ หามมิ
ใหบุคคลใดทาํการซื้อหรือขาย หรือเสนอซื้อ หรือเสนอขาย หรือชักชวนใหบุคคลอื่นซ้ือ หรือขาย
ซ่ึงหลักทรัพยจดทะเบียนในตลาดหลักทรพัยฯ ในประการที่นาจะเปนการเอาเปรียบตอ
บุคคลภายนอก โดยอาศัยขอเท็จจริงอันเปนสาระสําคญัตอการเปลีย่นแปลงราคาของหลักทรัพย
ที่ยังมิไดเปดเผยตอประชาชนและตนไดลวงรูมาในตําแหนงหรือฐานะเชนนั้น ไมวาการกระทํา
ดังกลาวจะกระทําเพื่อประโยชนตอตนเองหรือผูอ่ืน หรือนําขอเท็จจริงเชนนั้นออกเปดเผยเพื่อให
ผูอ่ืนกระทําดังกลาวโดยตนไดรับประโยชนตอบแทน ทั้งน้ี บุคคลดังกลาวหมายความรวมถึง 

- กรรมการผูจัดการผูรับผิดชอบในการดําเนินงาน หรือผูสอบบัญชขีอง
บริษัทที่มีหลกัทรัพยจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย 



 32 

- ผูถือหลักทรัพยของบริษัทจดทะเบียนในตลาดหลักทรพัยฯ ที่ถือ
หลักทรัพยตามมูลคาที่ตราไวเกินรอยละหาของทุนจดทะเบียน 

- เจาหนาที่ของหนวยงานของรัฐ กรรมการผูจัดการหรือพนักงาน
ของ ตลาดหลกัทรัพยฯ ซ่ึงอยูในตําแหนง หรือฐานะที่สามารถลวงรูขอเท็จจริงจากการปฏิบัติ
หนาที่ 

- ผูใดซึ่งเกี่ยวของกับหลักทรพัยและหรือการซื้อขายหลักทรัพยใน
ตลาดหลักทรพัยฯ 

(5)  ใหสํานักงานมีสิทธิเรียกใหผูฝาฝนขอกําหนดขางตน สงมอบผลประโยชน
ที่ตนไดมาจากการซื้อขายหลักทรัพยน้ัน หรือจากการนําขอเท็จจริงออกเปดเผยสงมอบ
ผลประโยชนภายในกําหนดเวลาทีส่ํานักงานกําหนด และผลประโยชนที่เรียกไดใหตกเปนของ
สํานักงาน 

(6) ในการซื้อขายหลักทรัพย จดทะเบียนในตลาดหลักทรพัยฯ หามมิใหผูใด
ทําการซื้อ หรือขายหลักทรพัยโดยรูเห็น หรือตกลงกับบุคคลอื่นอันเปนการอําพรางเพื่อใหบุคคล
ทั่วไปหลงผิดไปวา ขณะใดขณะหนึ่งหลักทรัพยน้ันไดมีการซื้อหรือขายกันมาก หรือราคาของ
หลักทรัพยน้ันไดเปลี่ยนแปลงไป หรือไมมีการเปลี่ยนแปลงอันไมตรงตอสภาพปกติของตลาด
และหามมิใหผูใดโดยตนเองหรือรวมกับผูอ่ืนทําการซื้อขายหลักทรพัยในลักษณะตอเน่ืองกัน อัน
เปนผลทําใหการซื้อหรือขายหลักทรัพยน้ันผิดไปจากสภาพปกติของตลาด และการกระทํา
ดังกลาวไดกระทําไปเพื่อชักจูงใหบุคคลทัว่ไปทําการซือ้หรือขายหลักทรัพยน้ัน เวนแตเปนการ
กระทําโดยสุจริตเพ่ือปกปองประโยชนอันชอบธรรมของตน กรณีดังตอไปน้ีใหถือวาเปนการอํา
พรางเพื่อใหบุคคลทัว่ไปหลงผิด 

-  ทําการซื้อหรือขายหลักทรพัย ซ่ึงในที่สดุบุคคลที่ไดประโยชนจากการซื้อ 
และ 
ขายหลักทรัพยน้ันยังคงเปนบุคลคนเดียวกัน 

- สั่งซ้ือ (หรือขาย) หลักทรัพยโดยรูอยูแลววาตนเองหรือผูรวมกันกระทํา
ไดสั่งขาย (หรือซ้ือ) หลักทรพัยของบริษัทเดียวกัน หรือของโครงการจัดการกองทุนรวมเดียวกนั 
ประเภทและชนิดเดียวกัน โดยมีจํานวนราคา และเวลาใกลเคยีงกันในสวนของการติดตอชักชวน
และแนะนําในการลงทุน ประกาศของสํานกังาน 

กําหนดใหบริษัทหลักทรัพย จะตองจัดใหเจาหนาที่ที่ไดรับการขึ้นทะเบียน
เปนเจาหนาทีก่ารตลาดกับสํานักงานเปนผูดําเนินการ โดยบริษัทจะตองตรวจสอบการดูแลการ
ปฏิบัติงานของเจาหนาที่การตลาดใหอยูในกรอบของจรรยาบรรณ และมาตรฐานเยี่ยงผูประกอบ
วิชาชีพดวย 

นอกจากนี้บริษัทหลักทรัพยอาจกําหนดจรรยาบรรณหรือ มาตรฐานการ
ปฏิบัติงานเฉพาะแตละหนาที่ ที่นอกเหนือจากที่กฎหมายกําหนดเพื่อใหโอกาสในการกระทําผดิ
กฎหมาย หรือการกระทําทีอ่าจทําใหลูกคาเสียหายเกดิไดยากขึ้น ทั้งน้ีบริษทัหลกัทรัพยอาจจัด
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ใหหนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงานเปนศูนยกลางในการรวบรวมกฎเกณฑที่เกี่ยวของ 
รวมทั้งตองตดิตามการเปลีย่นแปลงอยูเสมอ และตองแจงใหเจาหนาที่ในหนวยงานอื่นรู และ
เขาใจทัว่กัน 

 
8. การเปนมืออาชีพ (Professional) 

8.1 การปฏิบัติตามกฎหมาย และใหความรวมมอืกับหนวยงานที่กํากับ
ดูแล 

บริษัทหลักทรพัยจะตองปฏิบัตติามกฎหมายที่เกี่ยวของอยางเครงครัดรวมทั้ง
ตองใหความรวมมือกับทางการในการสอดสอง และแจงเม่ือพบความผิดปกติเกี่ยวกับการซือ้
ขายหลักทรัพยในตลาดหลกัทรัพยฯ รวมถึงการแจงใหทางการทราบเมื่อทราบวาบุคคลที่ไดรับ
ความเห็นชอบจากหนวยงานที่กํากับดูแล เชน เจาหนาที่การตลาด เจาหนาที่ไดรับอนุญาต
วาณิชธนาคาร ปฏิบตัิงานอยางไมเหมาะสม เพ่ือใหหนวยงานที่เกี่ยวของลงโทษบุคคลดังกลาว
และเนื่องจากบริษัทหลักทรพัยเปนผูที่มีความรูความเขาใจในกฎหมายอยางลึกซึ้ง จึงอาจเปน
โอกาสที่บริษทัหลักทรัพยเปนผูที่มีความรูความเขาใจในกฎหมายอยางลึกซึ้ง จึงอาจเปนโอกาส
ที่บริษทัหลักทรัพยจะพบชองโหวของกฎหมาย ทั้งน้ี บริษัทหลักทรัพยจะตองไมแสวงหา
ประโยชนจากชองโหวของกฎหมายดังกลาว รวมทั้งตองดูแลไมใหพนักงานกระทําการลักษณะ
ดังกลาวดวย 

8.2 การกําหนดกฎเกณฑของบริษัท และการปฏิบตัิตามกฎเกณฑ 
บริษัทหลักทรพัยตองมีหลักเกณฑและขั้นตอนในการดําเนินงานตางๆ ที่

รัดกุมและชัดเจนเปนลายลกัษณอักษรเชน ในการเปดบัญชีซ้ือขายหลักทรัพย บริษัทหลักทรัพย
จะตองมีขั้นตอนคําพิจารณาคําขอเปดบญัชี โดยที่ตองมีกระบวนการที่ทําใหม่ันใจโดยวาลูกคามี
ตัวตนจริงหลกัฐานเอกสารตางๆ ตรงกับความเปนจริง และเปนของลูกคารายดังกลาวจริงการ
พิจารณาความสามารถในการชําระหนี้ มีขอมูลเพียงพอที่จะสรางถึงวัตถุประสงคในการลงทุน
ระดับความรู และประสบการณเกี่ยวกับการลงทุนของลกูคา ทั้งน้ี ในสัญญาที่บรษิทัหลักทรัพย
ทํากับลูกคารายยอย ตองมีขอความที่ชัดเจนเกี่ยวกับความเสี่ยงของมูลคาหลักทรพัยหรือ
หลักประกันอันอาจมีผลใหลูกคาขาดทุน การที่บริษัทอาจดําเนินการบังคับหลักประกันบังคับ
ขายหรือซ้ือหลักทรัพย การระงับการชําระเงินแกลูกคา เพ่ือนํามาชําระหนี้ที่ลูกคาคางชําระหรือ
การบอกเลิกสญัญาหากลูกคาไมชําระราคา ไมสงมอบหลักทรัพยหรือไมวางหลักประกันภายใน
ระยะเวลาที่กาํหนด ในการเปนนายหนาซื้อขายใหเปนไปตามคําสั่งของลูกคาที่เปนเจาของบัญชี
หรือบุคคลทีไ่ดรับมอบหมายจากลูกคา และตองไมซ้ือขายหลักทรัพยเพ่ือลูกคารายอื่น ที่ไมใช
เจาของบัญช ีบริษัทหลักทรพัยตองตรวจสอบสถานะบญัชีลูกคากอนซื้อขายใหแกลูกคาและตอง
กําหนดขั้นตอน และวธิีการใหเปนไปตามลําดับกอนหลงั บริษัทหลักทรัพยตองกําหนดขั้นตอน
และวธิกีารในการแกไขรายการซื้อขายหลักทรัพยให ชัดเจนเปนลายลักษณอักษรรวมทั้งอาจมี
ระบบตรวจสอบลายมือชื่อกอนจะดําเนินการกับทรัพยสนิในบัญชขีองลูกคาตามคําสั่งที่ไดรับ
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เพ่ือใหแนใจวาบุคคลที่สงคาํสั่งเปนเจาของบัญชีที่แทจริง นอกจากนี้บริษัทหลักทรพัยจะตอง
กําหนดระเบียบปฏิบตัิเกี่ยวกับ กระบวนการรับและพิจารณาขอรองเรียนของลูกคาอยางชัดเจน
เปนลายลักษณอักษร โดยระเบียบดังกลาวจะตองมีขั้นตอนการพิจารณาที่รวมเร็วและเปนธรรม 

8.3 การไมใหความรวมมือกับผูอ่ืนการฝาฝนกฎหมาย 
เน่ืองจากบริษัทหลักทรัพยเปนตัวกลางในการติดตอลกูคา กับตลาด

หลกัทรัพยฯ ผูเปนที่รูและเขาใจกฎหมายเปนอยางดี บริษัทหลักทรพัยจะตองระมัดระวังไมให
ตนหรือพนักงานมีสวนเกี่ยวของสนับสนนุ หรือชวยเหลือผูอ่ืนในการปฏิบัตทิี่ผิดกฎหมาย เชน
เจาหนาที่ชวยลูกคาในการปนหุน หรือใหบริการแกลูกคาในขณะทีบ่ริษัทหลักทรัพยไมมี
ใบอนุญาตดังกลาว ทั้งน้ีบริษัทจะตองสอดสองการปฏิบัติงานของเจาหนาที่อยางทั่วถงึ และตอง
หม่ันใหความรูเกี่ยวกบักฎหมายลักษณะการกระทําทีเ่ขาขาย หรือนําไปสูพฤติกรรมที่ผิด
กฎหมายเพื่อใหเจาหนาที่สามารถระมัดระวังตนไมใหเขาไปยุงเกี่ยวได 

8.4 การรับของขวัญหรือสิ่งตอบแทน 
เจาหนาที่ทุกคนไมควรรบัของขวัญ สิ่งตอบแทนในรูปของวัตถสุิ่งของหรือเงิน

ทองจากผูใด และไมควรใหของขวัญสิ่งตอบแทนแกบุคคลอ่ืน เพราะการที่เจาหนาที่รับหรือให
ของขวัญสิ่งตอบแทนดังกลาว อาจทําใหมีผลกระทบตอการตัดสนิใจ และประสิทธภิาพในการ
ทํางาน หรือใหบริการของเจาหนาที่ผูน้ันได แตถาหลีกเลี่ยงไมไดก็ใหเจาหนาที่ผูน้ันเปดเผย
ของขวัญหรือสิ่งตอบแทนนัน้แกฝายจัดการหรือหนวยงานกําหับดูแลการปฏิบตัิงานเพื่อออกใบ
ยืนยันหรือเก็บบันทึกไวในทางกลับกัน เจาหนาที่ไมควรเสนอใหของขวัญหรือสิ่งตอบแทนแก
บุคคลอื่น นอกเสียจากมีการยินยอม จากฝายจัดการหรือหนวยงานกํากับดูแลการปฏิบัติงาน
เพ่ือเก็บบันทกึไวเชนกัน อยางไรก็ดี อาจมีการยืดหยุนนโยบายการรับของขวญัหรือสิ่งตอบแทน
ในเทศการประจําป เชน วันปใหม เปนตน ทั้งน้ีนโยบายของบริษัทหลกัทรัพยในเรื่องน้ีควรตอง
กําหนดใหชัดเจน และแจงใหเจาหนาที่โดยทั่วกัน 

8.5 การรักษาชื่อเสียงของบริษัท และการพัฒนาตนใหเปนผูมีความ
รูทันตอเหตกุารณอยูเสมอ 

การปฏิบัติหนาที่ใด ๆ ของเจาหนาที่ เจาหนาที่จะตองระลกึอยูเสมอวาตน
กําลังทําหนาที่จึงอาจเปนเหตุใหบรษิัทหลักทรัพยทีส่ังกัด การกระทําที่ไมเหมาะสมของ
เจาหนาที่จึงอาจเปนเหตุใหบริษัทถูกสั่งการลงโทษหรือเกิดความเสียหาย ดังน้ันเจาหนาที่
จะตองระมัดระวังการทํางานของตนอยูเสมอ นอกจากนี้เจาหนาที่ควรตองเปนผูใฝรู ขวนขวาย
หาความรู และประสบการณที่เกี่ยวของกับงาน เพ่ือพัฒนาตนใหรูเทาทันเหตุการณอยูเสมอ ทั่ง
น้ีบริษัทอาจมนีโยบายที่จะสงเสริม หรือใหโอกาสพนักงานในเรื่องเหลานี้ดวย 
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5. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
เพียงใจ สุยะดุก (2543) ไดทําการวิจัยเรื่อง พฤติกรรมในการเลือกโบรกเกอรและการ

ลงทุนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย ณ หองคาจังหวัดเชียงใหม ผลของการศึกษาแสดง
ใหเห็นวานักลงทุนทั่วไปสวนใหญจะมีอายุระหวาง 26-45 ป เหตุผลสําคัญของนักลงทุนที่เขามา
ลงทุนในตลาดหลักทรัพยเพ่ือตองการกําไรจากการซื้อขาย และการพิจารณาเลือกโบรกเกอรจะ
พิจารณาขอมูลขาวสารของโบรกเกอรเปนสําคัญกอนที่จะเปดบัญชซ้ืีอขายหลักทรัพยกับโบรก
เกอรน้ัน การวิเคราะหเพ่ือตัดสินใจลงทนุของนักลงทนุจะอาศัยปจจัยหลักในการพิจารณาคือ
ฐานะทางการเงินของหลักทรัพยมากที่สดุ รองลงมาคือความมั่นคงทางการเมืองและภาวะ
เศรษฐกิจภายในประเทศที่นักลงทุนใหนํ้าหนักเทากับผลประกอบการของหลักทรพัย นักลงทุน
ทั่วไปจะสนใจลงทุนในหลักทรัพยกลุมสื่อสาร ธนาคาร พลังงาน และเงินทุนหลักทรัพย
ตามลําดับ และนักลงทุนที่มีรายไดต่ํามีแนวโนมถือครองหลักทรัพยสั้นกวานักลงทุนที่มีรายไดสูง 
นักลงทุนที่มีรายไดสูงมีแนวโนมที่กระจายการลงทุนไปในหลักทรัพยหลายกลุมและยิ่งมีรายได
สูงจะมีแนวโนมถือครองหลักทรัพยหลายตัวมากขึ้น นักลงทุนทัว่ไปมีผลดําเนินงานจากการ
ลงทุนในหลักทรัพยทั้งกําไรและขาดทุนในสัดสวนที่ใกลเคียงกัน นักลงทุนที่มีระดับการศึกษา
และระดับรายไดสูงมีแนวโนมจะไดผลจากการลงทุนในหลักทรัพยในทิศทางที่ดีขึ้น 

นายอุดม โรจนรัชนี, นายสมชาย โลประธาน, นางสาวเนาวรัตน ใจภักดี, นางสาว
ประภาพร พิทักษผล, นางสุรีย โบษกรนฎั (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษทัหลักทรัพยลกัษณะและพฤติกรรมของนักลงทุนทัว่ไปใน
กรุงเทพมหานคร และความสัมพันธระหวางพฤติกรรมของนักลงทุนกับปจจัยสวนบุคคล พบวา 
นักลงทุนสวนใหญในหองคาหลักทรัพยเปนเพศหญิง สําหรับพฤติกรรมการลงทุนน้ันนักลงทุน
สวนใหญจะมีประสบการณเขามาลงทุนในตลาดหลักทรัพย 7 ปขึ้นไป มีวตัถุประสงคเขามา
ลงทุนเพ่ือเก็งกําไรสวนตางราคา ใชเงินออมของตนเองในการลงทุน ใชแหลงขอมูลจาก
หนังสือพิมพมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ สําหรับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
หลักทรัพยพบวา นักลงทนุในหองคาหลักทรัพยสวนใหญจะใหความสําคัญกับความรวดเร็วและ
ถูกตองในการใหบริการมากที่สุด ทั้งน้ีอาจเปนเพราะนักลงทุนในหองคาสวนใหญเขามาลงทุน
เพ่ือเก็งกําไรสวนตางราคา และตองการความรวดเรว็ถูกตองในคําสั่งซ้ือขาย 

สุริย เจริญวงศ (2545) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการในบรษิัท
หลักทรัพยในกรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมการลงทุนสวนใหญเปนนักลงทุนระยะสั้น โดย
มีวัตถุประสงคเพ่ือตองการผลตอบแทนระยะสั้น ซ่ึงกลุมตัวอยางสวนใหญมีการเปดบัญชีซ้ือขาย
หลักทรัพยกับบริษัทหลักทรพัยจํานวน 2 แหง และตัดสนิใจลงทุนในหลักทรัพยจากสื่อสิ่งพิมพ
และขอมูลปจจัยทางเทคนคิปจจัย ดานทําเลทีต่ั้งและการจัดจําหนาย ในเรื่องของบริษัท
หลักทรัพยควรมีจํานวนสาขามากและกระจายครอบคลุมหลายพื้นที ่ 
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ศศวิรรณ จรัสดํารง (2539) ศึกษาเรื่องการศึกษาเปรยีบเทียบงานประชาสัมพันธของ
บริษัทนายหนาซื้อขายหลักทรัพยที่มีผลตอการดําเนินธุรกิจขององคกรพบวา บรษิทันายหนาซื้อ
ขายหลักทรัพยนิยมใชสื่อสิง่พิมพในการดําเนินการประชาสัมพันธ และบริษทันายหนาซื้อขาย
หลักทรัพยสวนใหญมีการประเมินผลการประชาสัมพันธในบางครั้ง เน่ืองจากไมมีเจาหนาที่เก็บ
ขอมูล และไมมีนโยบายการประเมินผลการประชาสมัพันธ 

 



บทท่ี 3 

วิธีการดาํเนินการวิจยั 

การวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษาความรูว้จิยัเรื่องปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
เลือกใช้บริการบรษิัทหลกัทรพัย์ของนักลงทุนในกรุงเทพมหานคร โดยได้มกีารดําเนินการตาม
ขัน้ตอน ดงัน้ี  

1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4. การจดักระทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 

การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 3.1 

ประชากร 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื นกัลงทุนทัว่ไปในประเทศทีล่งทุนในตลาดหลกัทรพัย์
แหง่ประเทศไทย โดยใชบ้รกิารผา่นบรษิทัหลกัทรพัยใ์นกรงุเทพมหานคร 

การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครัง้ น้ี คือ นักลงทุนที่ใช้บริการบริษัทหลักทรัพย์ใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากร ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบไม่
ทราบความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) และกําหนดขนาดตวัอย่างโดยใชสู้ตรการ
คาํนวณประชากรกลุ่มตวัอย่างทีไ่ม่ทราบจํานวนประชากร (นราศร ีไววานิชกุล และชศูกัดิ ์อรุณศร.ี 
2538: 104) ดงัน้ี  

2

2

B
pqZn =  

โดย  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง n

 B  แทน ระดบัความคลาดเคลื่อน 
 Z  แทน คา่ Z score ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 
 p  แทน ความน่าจะเป็นของประชากร 
  q แทน 1 – p  
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โดยแทนทีร่ะดบัความน่าจะเป็นของประชากรเท่ากบั 0.5 ค่า Z ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 

95% และมคีา่ความคลาดเคลื่อนที ่0.05 จะไดผ้ลดงัน้ี 

2

2

)05.0(
)5.01)(5.0()96.1( −

=n  

   16.384=  

 

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัเท่ากบั 384.16 หรอืประมาณ 385 ตวัอยา่ง โดย
กําหนดความผดิพลาดไมเ่กนิ 5% ดว้ยความเชื่อมัน่ 95% ไดข้นาดตวัอยา่ง 385 ตวัอยา่ง ผูว้จิยัขอ
เพิม่ 15 ตวัอยา่ง เป็น 400 ตวัอยา่ง และใชเ้กณฑใ์นการเลอืกกลุ่มตวัอยา่งดงัต่อไปน้ี 

ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยจะทําการเกบ็

รวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามที่เตรียมไว้ให้นักลงทุนที่ใช้บริการบริษัทหลักทรัพย์ใน

กรงุเทพมหานคร  

   

3.2 การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือวิจยั 

1. ศกึษาขอ้มลูจากตํารา เอกสาร และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเกีย่วกบัปจัจยัทางการตลาด
ของบรษิทัหลกัทรพัย ์เพือ่เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 

2. ปรบัปรุงและดดัแปลงเป็นแบบสอบถามที่มคีวามเหมาะสม และสอดคล้องกบั
แนวคดิและทฤษฎทีีใ่ชใ้นการวจิยั 

3. นําแบบสอบถามที่สรา้งขึน้เสนอต่ออาจารย์ที่ปรกึษาสารนิพนธ์ เพื่อทําการ
ตรวจสอบความถูกต้อง และใหข้อ้เสนอแนะ เพื่อใหไ้ดข้อ้คําถามทีม่ขีอ้ความตามวตัถุประสงคข์อง
การวจิยั 

4. นําแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบไปปรบัปรุงแกไ้ขใหถู้กตอ้ง จากนัน้นําเสนอ
ต่อผูเ้ชีย่วชาญตรวจแบบสอบถามเพือ่ตรวจสอบและแกไ้ขก่อนนําไปทดลองใช ้

5. นําแบบสอบถามทีผ่า่นการตรวจสอบและแกไ้ขไปทดลองใช ้(Try out) โดยผูว้จิยันํา
แบบสอบถามไปทดสอบกบัประชากรทีไ่มใ่ช่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 50 คน แลว้นําผลทีไ่ดไ้ปวเิคราะห์
หาความเชื่อมัน่ (Reliability) ของชุดคําถามของแต่ละตวัแปรดว้ยวธิกีารหาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่า 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 

ในการวิจัยครัง้น้ีผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่ง
แบบสอบถามทีส่รา้งขึน้แบ่งออกเป็น 3 ตอน คอื 

ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นลกัษณะคาํถามปลายปิดจาํนวน 5 ขอ้ 

ขอ้ที ่1 เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

ขอ้ที ่2 อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 

ขอ้ที่ 3 ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal 
Scale) 

ขอ้ที ่4 อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

ขอ้ที ่5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal 
Scale) 

ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัปจัจยัทางการตลาดที่มคีวามสําคญัต่อการ
เลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยใ์นกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นการบรกิาร ดา้นทาํเลทีต่ ัง้และการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด เป็นลกัษณะคาํถามปลายปิดแบบ Likert Scale โดยการ
ใชข้อ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ซึง่มเีกณฑก์ารใหค้ะแนนประกอบดว้ย 

       ระดบัความสาํคญั    คะแนน 

สาํคญัมากทีส่ดุ  5 คะแนน 

สาํคญัมาก   4 คะแนน 

สาํคญัปานกลาง  3 คะแนน 

สาํคญัน้อย   2 คะแนน 

สาํคญัน้อยทีส่ดุ  1 คะแนน 
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 การกําหนดเกณฑ์เฉลี่ยในการอภิปรายโดยอาศยัสูตรคํานวณช่วงกว้างระหว่างชัน้ (ชูศร ี
วงศร์ตันะ. 2544: 25) ดงัต่อไปน้ี 

           อนัตรภาคชัน้ (Interval)  =      พสิยั (Range)     
   จาํนวนชัน้ (Class)    

=      5 – 1   

                       5 

                   =      0.8 

 ดงันัน้การอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ ดงัน้ี 

คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ นกัลงทุนใหค้วามสาํคญัมากทีส่ดุ 

คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20  หมายถงึ นกัลงทุนใหค้วามสาํคญัมาก 

คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40  หมายถงึ นกัลงทุนใหค้วามสาํคญัปานกลาง 

คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60  หมายถงึ นกัลงทุนใหค้วามสาํคญัน้อย 

คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80  หมายถงึ นกัลงทุนใหค้วามสาํคญัน้อยทีส่ดุ 

 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 ตวัอย่าง แลว้นํามา
วเิคราะหโ์ดยดาํเนินการเกบ็ขอ้มลูตามขัน้ตอน ดงัน้ี 

1. ยืน่หนงัสอืขอความอนุเคราะหใ์นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากมหาวทิยาลยัศรนีครนิท
รวโิรฒ เพือ่นําแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งตามทีก่าํหนดไว ้

2. จดัเตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอสาํหรบักลุ่มตวัอยา่ง 

3. เลอืกเกบ็ตวัอย่างจากนักลงทุนทีใ่ชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยใ์นกรุงเทพมหานคร 
โดยเลอืกเกบ็จากนกัลงทุนทัว่ไปทีล่งทุนผา่นบรษิทัหลกัทรพัยโ์ดยเกบ็ตวัอยา่งแบบสะดวก 
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3.4 การจดักระทาํและการวิเคราะหข้์อมลู 

การจดักระทาํหลงัการรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมดทีท่าํการตอบเรยีบรอ้ยแลว้ ผูว้จิยันํา
แบบสอบถามทัง้หมดดาํเนินการดงัต่อไปน้ี 

1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบรูณ์ ของการตอบ
แบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 

2. การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามทีถู่กตอ้งเรยีบรอ้ยแลว้ มาลงรหสัตามทีไ่ด้
กาํหนดไวล้่วงหน้า 

3. การประมวลผลขอ้มลู (Procession) ขอ้มลูทีถู่กลงรหสัแลว้จะนํามาทาํการบนัทกึ
โดยใชเ้ครื่องไมโครคอมพวิเตอรเ์พื่อทําการประมวลผลขอ้มลู ซึง่ใชโ้ปรแกรมสถติสิาํเรจ็รปูเพื่อการ
วจิยัทางสงัคมศาสตร ์

 

การวิเคราะหข้์อมลู 

1. นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัทัง้หมดมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและ
นําไปวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปูSPSS Version 15  

2. นําแบบสอบถามตอนที1่ ขอ้มลูสว่นบุคคล หาคา่รอ้ยละและความถี ่

3. นําแบบสอบถามตอนที2่ ขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการ
เลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยข์องนกัลงทุนในกรงุเทพมหานคร 

4. การทดสอบสมมตฐิานทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง 2
กลุ่มทีเ่ป็นอสิระ กนัโดยทีต่วัแปรอสิระเป็นขอ้มลูเชงิกลุ่มทีม่ ี2 กลุ่มย่อย และตวัแปรตามเป็นขอ้มลู
เชงิปรมิาณใชส้ถติทิดสอบ t-Test (Independent Sample t-Test) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา .2548: 
222) 

5. การทดสอบสมมตฐิานในความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง โดยทีต่วั
แปรอสิระเป็นขอ้มูลเชงิกลุ่มที่มมีากกว่า 2 กลุ่มย่อย และตวัแปรตามเป็นขอ้มูลเชงิปรมิาณใช้
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One Way ANOVA of Variance)  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา .2548: 
240) และถา้ผลการทดสอบมคีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติแิลว้ ตอ้งทาํการทดสอบเป็น
รายคูต่่อไป เพือ่ดวูา่มคีูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัโดยใชว้ธิ ีFisher’s Least Significant Difference (LSD) 
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3.5 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

สถิติท่ีใช้ในการหาคณุภาพของแบบสอบถาม 

สมัประสทิธิ ์Cronbach’s Alpha เป็นค่าทีใ่ชห้าความเชื่อถอืไดห้รอืเป็นค่าทีใ่ชว้ดัความ

สอดคลอ้งภายในของคําตอบสมัประสทิธิ ์Alpha ทีไ่ดร้บัความนิยมมาก เพราะไม่ตอ้งวดั 2 ครัง้ 

หรอืไมต่อ้งมกีารแบ่งครึง่ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา .2546:449-450) 

คา่ Cronbach’s Alpha เป็นคา่ทีเ่กดิขึน้จากคา่เฉลีย่ของสมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์องคาํถาม

ทุกคาํถาม โดยที ่

ianceariancek
ianceariancek
varcov)1(1

varcov
−+

=α  

เมือ่   แทน คา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั α

   k แทน จาํนวนคาํถาม 

 ariancecov  แทน    คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถาม  

 iancevar  แทน    คา่เฉลีย่ของคา่ความแปรปรวนของคาํถาม 

 

ในกรณทีีม่กีาร Standardized แต่ละคาํถาม คา่ Cronbach’s Alpha จะกลายเป็น 

 Cronbach’s Alpha  = k¯r        

1+(k-1)r¯ 

เมือ่  r¯  แทนคา่เฉลีย่ของสมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหวา่งคาํถามต่างๆ 
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 การวเิคราะหข์อ้มูลนัน้ ผูว้จิยัไดศ้กึษาหาความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรอสิระกบัตวัแปรตาม
โดยสถติ ิ2 ประเภทดงัน้ี 

1. การวิเคราะหส์ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis)  
การใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลในการศึกษาค้นคว้าครัง้น้ี ผู้วิจยัเลือกสถิติโดย

พจิารณาถงึวตัถุประสงค์และความหมายของขอ้มูลที่ใชใ้นการวเิคราะหโ์ปรแกรมสําเรจ็รูป SPSS 
โดยใชล้กัษณะพืน้ฐานและขอ้มลูทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทุน นํามาวเิคราะหค์า่ความถี ่คา่รอ้ย
ละ คา่เฉลีย่ และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

1.1 การหาค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลทัว่ไปของ
ผูต้อบแบบสอบถาม คาํนวณไดจ้ากสตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 75) 
 

n
fP 100×

=   

เมือ่ P  แทน  รอ้ยละหรอื % (Percentage) 

   f แทน  ความถีท่ีต่อ้งการเปลีย่นแปลงใหเ้ป็นรอ้ยละ 

   n แทน  จาํนวนความถีท่ ัง้หมดหรอืจาํนวนประชากร 

1.2 การหาค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลดา้นต่างๆ 
คาํนวณไดจ้ากสตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 75) 
 

   X
n

x∑=  

เมือ่  แทน  คา่คะแนนเฉลีย่ X

   ∑ x แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

   แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง n

1.3 การหาค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชใ้นการแปล
ความหมายของขอ้มลูดา้นต่างๆ คาํนวณไดจ้ากสตูร  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 75) 
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เมือ่  แทน  คา่เบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุ่มตวัอยา่ง ..DS

  ∑ 2)( x แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 

  ∑ 2x แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

  n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

2.สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) 

 2.1 การวิเคราะห์ความแตกต่างของปจัจัยด้าน เพศต่อปจัจัยทางการตลาดที่มี
ความสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยข์องนกัลงทุน 

ในการทดสอบสมมตุฐิานโดยใชค้า่ t-test เพือ่ทดสอบสมมตุฐิานดา้นเพศทีแ่ตกต่างกนั
มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยข์องนักลงทุนแตกต่าง
กนั โดยใชส้ตูร t-test ทีค่วามเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงัน้ี 

เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ในกรณทีราบคา่
ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทัง้ 2 กลุ่มเป็นอสิระต่อกนั (ชศูร ีวงศร์ตันะ.2541. :65) 

ในกรณคีวามแปรปรวน 2กลุ่มไมเ่ทา่กนั  ใชส้ตูร 2
1

2
1 SS ≠
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 เมือ่   แทนคา่ คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution t

  1X  แทนคา่ คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

  2X  แทนคา่ คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่ 2 

   2
1S แทนคา่ คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 

   2
2S แทนคา่ คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่2 

   1n แทนคา่ ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งที ่1    

 แทนคา่ ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งที ่2 
2n

   df แทนคา่ ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ  

2.2 การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) ใช้
สาํหรบัทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ ตวัแปร 
อายุ การศกึษา อาชพี และรายได ้โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis 
of Variance) โดยใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 331) 

   

      F = MSb 

        MSw 

 

โดยที ่ b = k-1 และ w = nt-k df df 

เมือ่     F แทนคา่ คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-Distribution  
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     MSb แทนคา่ คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 

     MSw แทนคา่ คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม   

  

กรณพีบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ  จะทาํการตรวจสอบความ
แตกต่างเป็นรายคูท่ีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชว้ธิ ีFisher’s 
Least Significant Difference (LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2546 :161) ดงัน้ี 
 

 การวเิคราะหผ์ลต่างคา่เฉลีย่รายคู ่LSD โดยใชส้ตูรดงัน้ี 

 LSD     = 
ji

kn nn
MSEt 11;

2
1

+−
−
α  

โดยที ่ n i     n j ≠

          r    =   n – k  

เมือ่ LSD แทน คา่ผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบักลุ่มตวัอยา่ง  

    กลุ่มที ่ i และ j 

 MSE แทน คา่ Mean Square Error จากตารางวเิคราะหค์วาม 

    แปรปรวน 

 k แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ 

 n¡ แทน จาํนวนประชากรทัง้หมดที ่¡ 

 α  แทน คา่ความเชื่อมัน่ 

      

  



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูงานวจิยัเรื่อง ปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการ
เลือกใช้บรกิารบรษิัทหลกัทรพัย์ของนักลงทุนในกรุงเทพมหานคร ผู้วจิยัได้กําหนดสญัลกัษณ์และ
อกัษรยอ่ต่างๆในการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัต่อไปน้ี 
 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 X   แทน คา่คะแนนเฉลีย่ 
  ..DS แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   t แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
 B  แทน คา่แจกแจงทีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-forsythe 
   F แทน คา่การแจกแจงทีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
   df แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ 
 Ho  แทน สมมตฐิานหลกั ( Null hypothesis ) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง ( Alternative hypothesis ) 
 SS  แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน ( Sum of Square ) 
 MS  แทน ผลรวมของคะแนนเบีย่งเบนยกกาํลงัสอง ( Mean Square ) 
 *  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 **  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 r  แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 

การวิเคราะหข้์อมลู 
 การวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดเ้สนอผลการวเิคราะหข์อ้มลู แบ่งเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มูลส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัปจัจยัทางการตลาดที่มคีวามสําคญัต่อการเลือกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยข์องนักลงทุน 4 ดา้น คอื ดา้นการบรกิาร ดา้นทําเลทีต่ ัง้และการจดัจําหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังาน 
 ตอนที ่3 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
 



 48

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน การวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนน้ี ผู้วิจัยได้นําคําตอบจาก
แบบสอบถามมาวเิคราะห ์ผลจากการวเิคราะหป์รากฏตามตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 1 จาํนวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม เพศ อาย ุระดบั การศกึษา อาชพี  
      รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 

ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน รอ้ยละ 
 

232 
168 

 
58.00 
42.00 

1.  เพศ 
 1.1 ชาย 
 1.2 หญงิ 

รวม 400 100.00 
2.   

94 
144 
97 
65 

 
23.50 
36.00 
24.20 
16.20 

อาย ุ
 2.1  ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 30 ปี 
 2.2  31 - 40 ปี 
 2.3  41 - 50 ปี 
 2.4  51 ปีขึน้ไป 

รวม 400 100.00 
3.  

32 
248 
120 

 
8.00 
62.00 
30.00 

ระดบัการศกึษาสงูสดุ 
 3.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
 3.2 ปรญิญาตร ี
 3.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี

รวม 400 100.0 
4.  

57 
154 
141 
48 

 
14.30 
38.50 
35.20 
12.00 

อาชพี 
 4.1 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
 4.2 พนกังานบรษิทัเอกชน 
 4.3 ประกอบธุรกจิสว่นตวั 
 4.4 อื่นๆ*  

รวม 400 100.00 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน รอ้ยละ 
 

41 
122 
108 
129 

 
10.20 
30.50 
27.00 
32.00 

5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 5.1 ไมเ่กนิ 20,000 บาท 
 5.2 20,001 – 50,000 บาท 
 5.3 50,001 – 100,000 บาท 
 5.4 100,001 บาทขึน้ไป 

รวม 400 100.00 

 
หมายเหตุ  * เน่ืองจากกลุ่มอาชพีอื่นๆ มจีาํนวนน้อยจงึรวมกลุ่มเพือ่ใชใ้นการวเิคราะห ์โดยรวมจาก 

นกัเรยีน / นกัศกึษา    8 คน 
เกษยีณ / ไมไ่ดท้าํงาน                           22 คน 
อื่นๆ                                                 18 คน 

 
 จากตาราง 1 พบว่า ในจํานวนกลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามทัง้หมด จํานวน 400 คน 
สามารถอธบิายลกัษณะทัว่ไปดงัน้ี 
 1. เพศ แสดงใหเ้หน็ว่า กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามมากทีสุ่ด คอื เพศชาย จํานวน 
232 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.00 เพศหญงิ จาํนวน 168 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.00 
 2. อาย ุแสดงใหเ้หน็วา่ กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามมากทีสุ่ด คอื อายุระหว่าง 31 - 40 
ปี จาํนวน 144 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.00 รองลงมาคอื ผูท้ีม่อีายรุะหวา่ง 41 – 50 ปี จาํนวน 97คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 24.20 ผูท้ีม่อีายุตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี จาํนวน 94 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.50และผูท้ีม่ ี
อาย ุ51 ปีขึน้ไป จาํนวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.20 
 3. ระดบัการศกึษา แสดงให้เหน็ว่า กลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุด คอื ผู้ที่มี
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจํานวน 248 คน คดิเป็นรอ้ยละ 62.00 รองลงมาคอื ผูท้ีม่รีะดบัการศกึษา
สงูกว่าปรญิญาตร ีจํานวน 120 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.00 และผูท้ีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ี
จาํนวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00  
 4. อาชีพ แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุด คือ ผู้ที่มีอาชีพ
พนกังานบรษิทัเอกชน จํานวน 154 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.50 รองลงมาคอื ผูป้ระกอบธุรกจิสว่นตวั
จาํนวน 141 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.20 ผูท้ีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ จาํนวน 57 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 14.20 อาชพีอื่นๆไดแ้ก่ นกัเรยีนหรอืนกัศกึษา และเกษยีณหรอืไมท่าํงาน จาํนวน 48 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 12.00 
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 5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แสดงใหเ้หน็วา่ กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามมากทีส่ดุ คอื ผูท้ีม่ ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 100,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 129 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.00 รองลงมา คอื ผูท้ีม่ ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 50,000 บาท จํานวน 122 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.50ผูท้ีม่รีายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดอืน 50,001 – 100,000 บาท จํานวน 108 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.00 และผูท้ีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน ไมเ่กนิ 20,000 บาทจาํนวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.20  
  
  
ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อการเลือกใช้
บริการบริษทัหลกัทรพัยข์องนักลงทุน  
 การวเิคราะหข์อ้มูลในส่วนน้ี ผูว้จิยัไดนํ้าคําตอบจากแบบสอบถามมาวเิคราะห ์ผลจากการ
วเิคราะหป์รากฏตามตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 2 แสดงปจัจยัทางการตลาดในดา้นบรกิารทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทั  
      หลกัทรพัย ์
 

ปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
บรษิทัหลกัทรพัย ์

 S.D X ระดบัความสาํคญั 

ด้านบริการ  
4.42 
4.01 
4.29 

 
4.17 
4.48 
4.08 

 
2.13 
0.72 
0.76 

 
0.78 
0.72 
0.80 

 

 
มากทีส่ดุ 1. ความมชีื่อเสยีงและน่าเชื่อถอืของบรษิทั 
มาก 2. ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารของบรษิทั  

มากทีส่ดุ 3. ความชํานาญและความเชี่ยวชาญในการให้บริการของ
บรษิทั   

มาก 4. กระบวนการซือ้ขายเขา้ใจงา่ยไมซ่บัซอ้น 
มากทีส่ดุ 5. ความซื่อสตัยแ์ละการเกบ็รกัษาความลบัของลกูคา้ 

6. มีสิ่งอํานวยความสะดวกและอุปกรณ์ต่างๆที่ทันสมัย
เพยีงพอต่อความตอ้งการ 

มาก 

รวม 4.24 0.60 มากทีส่ดุ 

 
 จากตาราง 2 พบว่ากลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามเหน็ว่า ปจัจยัด้านบรกิารโดยรวมมี
ความสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยใ์นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 เมื่อ
พจิารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มคีวามสําคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยใ์นระดบัมากที่สุด 
คอื ในขอ้มคีวามมชีื่อเสยีงและน่าเชื่อถอืของบรษิทั, ความชํานาญและเชีย่วชาญในการใหบ้รกิารของ
บรษิทั, ความซื่อสตัยแ์ละการเกบ็รกัษาความลบัของลกูคา้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.42, 4.29, และ4.48 
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ตาราง 3 แสดงปจัจยัทางการตลาดในดา้นทาํเลทีต่ ัง้และการจดัจาํหน่ายทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช ้
      บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์
 

ปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
บรษิทัหลกัทรพัย ์

 S.D X ระดบัความสาํคญั 

ด้านทาํเลท่ีตัง้และการจดัจาํหน่าย  
3.60 
3.52 
3.28 
3.51 

 
0.77 
0.82 
0.84 
2.14 

 
มาก 1. บรษิทัมจีาํนวนสาขามากและครอบคลุมหลายพืน้ที ่
มาก 2. บรษิทัตัง้อยูใ่นยา่นทีม่กีารเดนิทางสะดวกสบาย 

ปานกลาง 3. บรษิทัตัง้อยูใ่กลย้า่นธุรกจิหรอืใกลห้า้งสรรพสนิคา้ 
4. บรษิทัตัง้อยูท่ีห่าพบงา่ย  มาก 

รวม 3.48 0.82 มาก 

        
 จากตาราง 3 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามเหน็ว่า ปจัจยัดา้นทาํเลทีต่ ัง้และการจดั
จาํหน่ายมคีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยใ์นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.48 
เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า มขีอ้ทีม่คีวามสําคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยใ์นระดบัมาก 
คอื ในขอ้บรษิัทมจีํานวนสาขามากและครอบคลุมหลายพื้นที่, บรษิัทตัง้อยู่ในย่านที่มกีารเดนิทาง
สะดวกสบาย, และบรษิทัตัง้อยู่ทีห่าพบงา่ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.60, 3.52, และ3.51 ตามลําดบั 
สว่นขอ้ทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยใ์นระดบัปานกลาง คอื บรษิทัตัง้อยูใ่กล้
ยา่นธุรกจิหรอืใกลห้า้งสรรพสนิคา้ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.28 
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ตาราง 4 แสดงปจัจยัทางการตลาดในดา้นการสง่เสรมิทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช ้
      บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์
 

ปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
บรษิทัหลกัทรพัย ์

 S.D X ระดบัความสาํคญั 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  
3.31 

 
3.09 

 
2.87 

 
3.00 
3.50 

 
3.42 

 

 
0.75 

 
0.80 

 
0.82 

 
0.99 
1.00 

 
0.90 

 
ปานกลาง 1. การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์บริษัทผ่านสื่อโฆษณา

กระจายเสยีง เชน่ วทิยแุละโทรทศัน์  
ปานกลาง 2. การโฆษณาและประชาสมัพนัธบ์รษิทัผา่นสื่อสิง่พมิพ ์เช่น 

แผน่พบั หนงัสอืพมิพ ์และโปสเตอร ์  
3. การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลบรกิารผ่านสื่อป้าย
โฆษณา 

น้อย 
 

ปานกลาง 4. การประชาสมัพนัธบ์รษิทัผา่นทาง Internet 
มาก 5. การประชาสมัพนัธข์อ้มลูบรกิารผ่านงานแสดงต่างๆ เช่น 

งานMoney Expro,Invester Fair และ Set in the City  
มาก 6. การมรีายการส่งเสรมิการขายโดยการลดค่าธรรมเนียม /

แจกของรางวลั  

รวม 3.20 0.65 ปานกลาง 

 
 จากตาราง 4 พบว่ากลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามเห็นว่า ปจัจยัด้านการส่งเสรมิทาง
การตลาดมคีวามสําคญัต่อการเลือกใช้บรกิารบรษิัทหลกัทรพัย์ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.20 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า มขีอ้ทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัย์
ในระดับมาก คือ ในข้อการประชาสัมพันธ์ข้อมูลบริการผ่านงานแสดงต่างๆ เช่น งานMoney 
Expro,Invester Fair และ Set in the City,การมรีายการสง่เสรมิการขายโดยการลดค่าธรรมเนียม /
แจกของรางวลั โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.50, และ3.42 ตามลําดบั ส่วนขอ้ทีม่คีวามสําคญัต่อการ
เลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยใ์นระดบัปานกลาง คอื การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์บรษิทัผ่านสื่อ
โฆษณากระจายเสยีง เช่น วทิยุและโทรทศัน์, การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์บรษิทัผ่านสื่อสิง่พมิพ ์
เช่น แผ่นพบั หนังสอืพมิพ ์และโปสเตอร ์และการประชาสมัพนัธ์บรษิทัผ่านทาง Internet โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.31, 3.09, และ3.00 ตามลาํดบั 
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ตาราง 5 แสดงปจัจยัทางการตลาดในดา้นพนกังานทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทั 
      หลกัทรพัย ์
 

ปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
บรษิทัหลกัทรพัย ์

 S.D X ระดบัความสาํคญั 

ด้านพนักงาน  
4.56 
4.60 
4.63 
4.60 

 
4.68 

 
0.55 
0.54 
0.58 
0.58 

 
0.59 

 
มากทีส่ดุ 1. การบรกิารถูกตอ้งเป็นไปตามคาํสัง่ของลกูคา้ 
มากทีส่ดุ 2. การดแูลเอาใจใสข่องพนกังานในการใหบ้รกิารแก่ลกูคา้ 
มากทีส่ดุ 3. ความน่าเชื่อถอืของพนกังานในการใหข้อ้มลูขา่วสาร 
มากทีส่ดุ 4. ความตรงต่อเวลาในการมาทํางานหรือโทรแจ้งข้อมูล

ขา่วสารแก่ลกูคา้  
5.การใหค้าํปรกึษาและคาํแนะนําในการลงทุนทีถู่กตอ้ง มากทีส่ดุ 

รวม 4.62 0.44 มากทีส่ดุ 

  
 จากตาราง 5 พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามเห็นว่า ปจัจัยด้านพนักงานมี
ความสําคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยใ์นระดบัมากทีสุ่ดโดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.62 เมื่อ
พจิารณารายขอ้ พบว่า มขีอ้ทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยใ์นระดบัมากทีสุ่ด 
คอื การบรกิารถูกต้องเป็นไปตามคําสัง่ของลูกคา้, การดูแลเอาใจใส่ของพนักงานในการใหบ้รกิารแก่
ลูกคา้, ความน่าเชื่อถอืของพนกังานในการใหข้อ้มลูขา่วสาร, ความตรงต่อเวลาในการมาทาํงานหรอื
โทรแจง้ขอ้มูลข่าวสารแก่ลูกคา้ และการใหค้ําปรกึษาและคําแนะนําในการลงทุนทีถู่กต้อง  โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.56, 4.60, 4.63, 4.60 และ4.68 ตามลาํดบั 
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ตอนท่ี 3 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 นักลงทุนที่มเีพศแตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดที่มคีวามสําคญัต่อ
การเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี  
 Ho : นกัลงทุนทีม่เีพศแตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
บรษิทัหลกัทรพัยท์ีไ่มแ่ตกต่างกนั 

 H1 : นกัลงทุนทีม่เีพศแตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
บรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน จะใช้เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่า
คะแนนเฉลีย่ของกลุ่มประชากร 2 กลุ่ม ทีเ่ป็นอสิระต่อกนั (Independent Sample t-test) ใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) กต่็อเมื่อ 2-tailed Prob.(p) มคี่าน้อย
กวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัน้ี  
  
ตาราง 6 แสดงผลการปรยีบเทยีบปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทั 
      หลกัทรพัย ์จาํแนกตามเพศ 

t-test for Equality of Means ปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์

 
 จากตาราง 6 เมื่อพจิารณาเปรยีบเทยีบปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์จาํแนกตามเพศ โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t – test  ในการทดสอบ 
พบว่า  ด้านการบริการ ด้านทําเลที่ตัง้และการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
พนกังานมคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั0.781 0.391 0.156 และ 0.878 ตามลําดบั ซึง่
มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ นั ก

เพศ  S.D t p X

ดา้นบรกิาร ชาย 
 หญงิ 
ดา้นทาํเลทีต่ ัง้และการจดัจาํหน่าย ชาย 
 หญงิ 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ชาย 
 หญงิ 
ดา้นพนกังาน ชาย 
 หญงิ 

4.20 
4.30 
3.39 
3.60 
3.17 
3.23 
4.61 
4.62 

0.53 
0.68 
0.65 
0.99 
0.63 
0.68 
0.44 
0.43 

0.078 
 

0.738 
 

2.023 
 

0.24 

0.781 
 

0.391 
 

0.156 
 

0.878 
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 สมมติฐานข้อท่ี 2  นักลงทุนทีม่อีายุแตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อ
การเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 Ho : นกัลงทุนทีม่อีายแุตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
บรษิทัหลกัทรพัยท์ีไ่มแ่ตกต่างกนั 

 H1 : นกัลงทุนทีม่อีายแุตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
บรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าคะแนนเฉลีย่ของ
กลุ่มตวัอยา่งทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 2-
tailed Prob. (p) มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD ( Least  Significant  Difference ) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่
ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 ดงัน้ี 
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ตาราง 7 แสดงผลการปรยีบเทยีบปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทั 
      หลกัทรพัย ์จาํแนกตามอาย ุ

ปจัจยัทางการตลาดทีม่ี
ความสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 

 
 จากตาราง 7 เมื่อพจิารณาเปรยีบเทยีบปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์ จําแนกตามอายุ โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One 
Way Analysis Of Variance) ในการทดสอบ พบวา่  
 ดา้นการบรกิาร พบวา่มคีวามน่าจะเป็น (p) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธ 
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนทีม่อีายุต่างกนัมปีจัจยัที่
มคีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นบรกิารแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ดา้นทําเลที่ตัง้และการจดัจําหน่าย พบว่ามคีวามน่าจะเป็น (p) เท่ากบั 0.553 ซึ่งมากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนทีม่ี
อายุต่างกนัมีปจัจยัที่มีความสําคญัต่อการเลือกใช้บริการบริษัทหลักทรพัย์ด้านทําเลที่ตัง้และจดั
จาํหน่ายไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

แหล่งของความ
แปรปรวน 

t-test for Equality of Means 
SS df MS F p 

ดา้นบรกิาร ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม  

 รวม 
ระหวา่งกลุ่ม ด้ า น ทํ า เ ล ที่ ตั ้ง แ ล ะ ก า ร จั ด

จาํหน่าย ภายในกลุ่ม 
รวม  

ระหวา่งกลุ่ม ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ภายในกลุ่ม  

 รวม 
ระหวา่งกลุ่ม ดา้นพนกังาน 
ภายในกลุ่ม  

รวม 

7.95 
134.23 
142.18 
1.414 
267.29 
268.70 
5.93 

163.51 
169.43 
0.98 
74.54 
75.51 

3 
396 
399 
3 

396 
399 
3 

396 
399 
3 

396 
399 

2.65 
0.34 

 
0.47 
0.68 

 
1.98 
0.41 

 
0.33 
0.19 

7.82** 
 
 

0.70 
 
 

4.79** 
 
 

1.73 

0.000 
 
 

0.553 
 
 

0.003 
 
 

0.161 
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 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด พบว่ามคีวามน่าจะเป็น (p) เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่
คือ ปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนที่มอีายุ
ต่างกนัมีปจัจยัที่มีความสําคญัต่อการเลือกใช้บรกิารบริษัทหลกัทรพัย์ด้านการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นพนักงาน พบว่ามคีวามน่าจะเป็น (p) เท่ากบั 0.161 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนทีม่อีายุต่างกนัมปีจัจยัที่
มคีวามสําคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นพนักงานไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 เพื่อใหท้ราบว่าว่า นักลงทุนที่มอีายุต่างกนัมปีจัจยัที่มคีวามสําคญัต่อการเลือกใช้บรกิาร
บรษิทัหลกัทรพัย์ด้านการบรกิาร และด้านการส่งเสรมิการตลาดแตกต่างกนัในรายคู่ใดบ้าง ดงันัน้ 
ผูว้จิยัจงึได้ทําการทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลี่ยเป็นรายคู่โดยใช้วธิ ีLSD ( Least  
Significant  Difference ) ปรากฏผล ดงัน้ี 
 
ตาราง 8 แสดงการทดสอบคา่เฉลีย่ปจัจยัทางการตลาดดา้นการบรกิารทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช ้
      บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยเ์ป็นรายคูก่บัอาย ุ
 

น้อยกวา่ 30 ปี อาย ุ 31 – 40 ปี 41 – 50 ปี 51 ปีขึน้ไป 
4.22 4.40 4.18 3.99 X  

น้อยกวา่ 30 ปี 
 

4.22 - -0.18* 
(0.021) 

0.04 
(0.654) 

0.23* 
(0.016) 

31 – 40 ปี 
 

4.40 - - 0.22** 
(0.005) 

0.41** 
(0.000) 

41 – 50 ปี 
 

4.18 - - - 0.19* 
(0.044) 

51 ปีขึน้ไป 3.99 - - - - 

 
*  มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 
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 จากตาราง 8 พบความแตกต่าง 5 คูด่ว้ยกนั คอื 
 1. นกัลงทุนทีม่อีายุน้อยกว่า 30 ปีกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 31 – 40 ปี พบว่า มคี่าความน่าจะ
เป็น Probability (p) เท่ากบั 0.021 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นกัลงทุนทีม่อีายุน้อยกว่า 30 ปี 
ใหค้วามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการบรกิารแตกต่างกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 31 
– 40 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.18 
 2. นกัลงทุนทีม่อีายุน้อยกว่า 30 ปีกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 51 ปีขึน้ไป พบว่า มคี่าความน่าจะ
เป็น Probability (p) เท่ากบั 0.016 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นกัลงทุนทีม่อีายุน้อยกว่า 30 ปี 
ใหค้วามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการบรกิารแตกต่างกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 51 
ปีขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.23 
 3. นกัลงทุนทีม่อีายุ 31 – 40 ปีกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 41 – 50 ปี พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น 
Probability (p) เทา่กบั 0.005 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า นกัลงทุนทีม่อีายุ 31 – 40 ปี ให้
ความสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการบรกิารแตกต่างกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 41 – 
50 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.22 
 4. นกัลงทุนทีม่อีายุ 31 – 40 ปีกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 51 ปีขึน้ไป พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น 
Probability (p) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า นกัลงทุนทีม่อีายุ 31 – 40 ปี ให้
ความสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการบรกิารแตกต่างกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 51 ปี
ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.41 
 5. นกัลงทุนทีม่อีายุ 41 – 50 ปีกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 51 ปีขึน้ไป พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น 
Probability (p) เท่ากบั 0.044 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นกัลงทุนทีม่อีายุ 41 – 50 ปี ให้
ความสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการบรกิารแตกต่างกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 51 ปี
ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.19 
 สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
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ตาราง 9 แสดงการทดสอบคา่เฉลีย่ปจัจยัทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อ 
      การเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยเ์ป็นรายคูก่บัอาย ุ
  

น้อยกวา่ 30 ปี 31 – 40 ปี 41 – 50 ปี 51 อาย ุ ปีขึน้ไป 
3.38 3.33 3.04        3.13 X  

น้อยกวา่ 30 ปี 
 

3.38     - 0.05 
(0.074)       

0.34** 
(0.000)       

0.25* 
(0.017) 

31 – 40 ปี 
 

3.33     - - 0.29* 
(0.027)       

0.20 
(0.322) 

41 – 50 ปี 
 

3.04     - - - -0.01 
(0.372) 

51 ปีขึน้ไป 3.13 - - - - 

*  มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 

 
 จากตาราง 9 พบความแตกต่าง 3 คูด่ว้ยกนั คอื 
 1. นกัลงทุนทีม่อีายุน้อยกว่า 30 ปีกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 41 - 50 ปี พบว่า มคี่าความน่าจะ
เป็น Probability (p) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า นกัลงทุนทีม่อีายุน้อยกว่า 30 ปี 
ใหค้วามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการสง่เสรมิการตลาดแตกต่างกบันกัลงทุน
ทีม่อีาย ุ41 - 50 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.34 
 2. นกัลงทุนทีม่อีายุน้อยกว่า 30 ปีกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 51 ปีขึน้ไป พบว่า มคี่าความน่าจะ
เป็น Probability (p) เท่ากบั 0.017 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นกัลงทุนทีม่อีายุน้อยกว่า 30 ปี 
ใหค้วามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการสง่เสรมิการตลาดแตกต่างกบันกัลงทุน
ทีม่อีาย ุ51 ปีขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.25 
 3. นกัลงทุนทีม่อีายุ 31 – 40 ปีกบันกัลงทุนทีม่อีายุ 41 – 50 ปี พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น 
Probability (p) เท่ากบั 0.027 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นกัลงทุนทีม่อีายุ 31 – 40 ปี ให้
ความสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการสง่เสรมิการตลาดแตกต่างกบันกัลงทุนทีม่ี
อาย ุ41 – 50 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.29 
 สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
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 สมมติฐานข้อท่ี 3  นักลงทุนทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่ี
ความสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 Ho : นักลงทุนทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการ
เลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีไ่มแ่ตกต่างกนั 

 H1 : นักลงทุนทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการ
เลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าคะแนนเฉลีย่ของ
กลุ่มตวัอยา่งทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 2-
tailed Prob. (p) มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD ( Least  Significant  Difference ) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่
ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 ดงัน้ี 
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ตาราง 10 แสดงผลการปรยีบเทยีบปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทั 
      หลกัทรพัย ์จาํแนกตามระดบัการศกึษา 

ปจัจยัทางการตลาดทีม่ี
ความสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 

 
 จากตาราง 10 เมื่อพจิารณาเปรยีบเทยีบปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์ จําแนกตามระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis Of Variance) ในการทดสอบ พบวา่  
 ดา้นการบรกิาร พบว่ามคีวามน่าจะเป็น(p) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎิเส
ธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนทีม่รีะดบัการศกึษาที่
ต่างกนัมปีจัจยัทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นบรกิารแตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ด้านทําเลที่ตัง้และการจดัจําหน่าย พบว่ามคีวามน่าจะเป็น(p) เท่ากบั 0.476 ซึ่งมากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนทีม่ี
ระดบัการศกึษาทีต่่างกนัมปีจัจยัทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นทาํเลทีต่ ัง้
และจดัจําหน่ายไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้

แหล่งของความ
แปรปรวน 

t-test for Equality of Means 
SS df MS F p 

ดา้นบรกิาร ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม  

 รวม 
ระหวา่งกลุ่ม ด้ า น ทํ า เ ล ที่ ตั ้ง แ ล ะ ก า ร จั ด

จาํหน่าย ภายในกลุ่ม 
รวม  

ระหวา่งกลุ่ม ดา้นสง่เสรมิทางการตลาด 
ภายในกลุ่ม  

 รวม 
ระหวา่งกลุ่ม ดา้นพนกังาน 
ภายในกลุ่ม  

รวม 

6.564 
134.62 
142.18 
1.004 
267.70 
268.70 
0.223 
169.21 
169.43 
0.12 
75.39 
75.51 

2 
397 
399 
2 

397 
399 
2 

397 
399 
2 

397 
399 

3.282 
0.342 

 
0.502 
0.674 

 
0.111 
0.426 

 
0.060 
0.190 

9.608** 
 
 

0.745 
 
 

0.261 
 
 

0.317 

0.000 
 
 

0.476 
 
 

0.770 
 
 

0.728 
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 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่ามคีวามน่าจะเป็น(p) เท่ากบั 0.770 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่
คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนที่มรีะดบั
การศกึษาที่ต่างกนัมปีจัจยัที่มคีวามสําคญัต่อการเลอืกใช้บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย์ด้านการส่งเสรมิ
การตลาดไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นพนักงาน พบว่ามคีวามน่าจะเป็น(p) เท่ากบั 0.728 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนที่มรีะดบัการศึกษา
ต่างกนัมปีจัจยัทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นพนักงานไม่แตกต่างกนั ที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 เพือ่ใหท้ราบวา่วา่ นกัลงทุนทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนัมปีจัจยัทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการบรกิาร แตกต่างกนัในรายคู่ใดบา้ง ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึไดท้าํการทดสอบ
ความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่เป็นรายคู่โดยใชว้ธิ ีLSD ( Least  Significant  Difference ) 
ปรากฏผล ดงัน้ี 
 
ตาราง 11 แสดงการทดสอบคา่เฉลีย่ปจัจยัทางการตลาดดา้นการบรกิารทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช ้
      บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยเ์ป็นรายคูก่บัระดบัการศกึษา 
 

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีระดบัการศกึษา ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี
3.38 4.68           1.48           X  

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 3.38 - -1.30** 
(0.000)         

1.90** 
(0.000) 

ปรญิญาตร ี 4.68   - - 3.20 
(0.436) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 1.48   - - - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 

 
 จากตาราง 11 พบความแตกต่าง 2 คูด่ว้ยกนั คอื 
 1. นกัลงทุนทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตรกีบันกัลงทุนทีม่รีะดบัการศกึษา 
ปรญิญญาตร ีพบวา่ มคีา่ความน่าจะเป็น Probability (p) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความ
ว่า นักลงทุนที่มีระดับการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรีให้ความสําคัญต่อการเลือกใช้บริการบริษัท
หลกัทรพัยด์า้นการบรกิารแตกต่างกบันักลงทุนทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญญาตร ีอยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.30 
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 2. นกัลงทุนทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตรกีบันกัลงทุนทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ 
ปรญิญญาตร ีพบวา่ มคีา่ความน่าจะเป็น Probability (p) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความ
ว่า นักลงทุนที่มีระดับการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรีให้ความสําคัญต่อการเลือกใช้บริการบริษัท
หลักทรพัย์ด้านการบริการแตกต่างกับนักลงทุนที่มีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญญาตรี อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.90 
 สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 

 สมมติฐานข้อท่ี 4  นกัลงทุนทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อ
การเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี  
 Ho : นักลงทุนทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสําคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีไ่มแ่ตกต่างกนั 

 H1 : นักลงทุนทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสําคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าคะแนนเฉลีย่ของ
กลุ่มตวัอยา่งทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 2-
tailed Prob. (p) มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD ( Least  Significant  Difference ) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่
ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 ดงัน้ี 
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ตาราง 12  แสดงผลการปรยีบเทยีบปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทั 
      หลกัทรพัย ์จาํแนกตามอาชพี 

ปจัจยัทางการตลาดทีม่ี
ความสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์

 
*  มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 

 
 จากตาราง 12 เมื่อพจิารณาเปรยีบเทยีบปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์จาํแนกตามอาชพี พบวา่  
 ดา้นการบรกิาร พบว่ามคีวามน่าจะเป็น(p) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎิเสธ 
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนทีม่อีาชพีต่างกนัมปีจัจยั
ทีม่คีวามสําคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นบรกิารแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ดา้นทําเลที่ตัง้และการจดัจําหน่าย พบว่ามคีวามน่าจะเป็น(p) เท่ากบั 0.014 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนทีม่ี
อาชพีต่างกนัมปีจัจยัที่มคีวามสําคญัต่อการเลือกใช้บรกิารบรษิัทหลกัทรพัย์ด้านทําเลที่ตัง้และจดั
จาํหน่ายแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

แหล่งของความ
แปรปรวน 

t-test for Equality of Means 
SS df MS F p 

ดา้นบรกิาร ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม  

 รวม 
ระหวา่งกลุ่ม ดา้นทาํเลทีต่ ัง้และการจดั

จาํหน่าย ภายในกลุ่ม 
รวม  

ระหวา่งกลุ่ม ดา้นสง่เสรมิทางการตลาด 
ภายในกลุ่ม  

 รวม 
ระหวา่งกลุ่ม ดา้นพนกังาน 
ภายในกลุ่ม  

รวม 

12.559 
129.62 
142.18 
9.488 
259.21 
268.70 
11.262 
158.17 
169.43 
1.313 
74.197 
75.51 

5 
394 
399 
5 

394 
399 
5 

394 
399 
5 

394 
399 

2.512 
0.329 

 
1.898 
0.658 

 
2.252 
0.401 

 
0.263 
0.188 

7.635** 
 
 

2.884* 
 
 

5.611** 
 
 

1.395 

.000 
 
 

.014 
 
 

.000 
 
 

.225 

 



 65

 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่ามคีวามน่าจะเป็น(p) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่
คอื ปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนที่มอีาชพี
ต่างกนัมีปจัจยัที่มีความสําคญัต่อการเลือกใช้บรกิารบริษัทหลกัทรพัย์ด้านการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกนั อยา่งมนียัระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 ดา้นพนักงาน พบว่ามคีวามน่าจะเป็น(p) เท่ากบั 0.225 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนทีม่อีาชพีต่างกนัมปีจัจยั
ทีม่คีวามสําคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นพนักงานไม่แตกต่ากนั ทีร่ะดบันัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 เพื่อใหท้ราบว่าว่า นักลงทุนที่มอีาชพีต่างกนัมปีจัจยัที่มคีวามสําคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
บรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการบรกิาร ดา้นทําเลที่ตัง้และการจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด
แตกต่างกนัในรายคูใ่ดบา้ง ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึไดท้าํการทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่เป็นรายคู่
โดยใชว้ธิ ีLSD ( Least  Significant  Difference ) ปรากฏผล ดงัน้ี 
 
ตาราง 13 แสดงการทดสอบคา่เฉลีย่ปจัจยัทางการตลาดดา้นการบรกิารทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช ้
      บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยเ์ป็นรายคูก่บัอาชพี 
 

  
 
 

ขา้ราชการ  
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทั 

ประกอบ
ธุรกจิสว่นตวั อาชพี 

อื่นๆ 

เอกชน 
4.50 4.16 4.34 4.90 X  

4.50 - 0.34** 
(0.000) 

0.16 
(0.074) 

-0.40 
(0.15) 

ขา้ราชการ  
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 
พนกังานบรษิทั 4.16 - - -0.18* 

(0.011) 
-0.74 
(0.09) เอกชน 

4.34 - - - -0.56 
(0.059) 

ประกอบธุรกจิ
สว่นตวั 
อื่นๆ 4.90 - - - - 

           
*  มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 
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 จากตาราง 13 พบความแตกต่าง 2 คูด่ว้ยกนั คอื 
 1. นักลงทุนทีม่อีาชพีขา้ราชการหรอืพนักงานรฐัวสิาหกจิกบันักลงทุนทีม่อีาชพีพนักงาน
เอกชน พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
นักลงทุนที่มอีาชพีขา้ราชการหรอืพนักงานรฐัวสิาหกจิ ใหค้วามสําคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทั
หลกัทรพัยด์า้นการบรกิารแตกต่างกบันักลงทุนทีม่อีาชพีพนกังานเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.34 
 2. นกัลงทุนทีม่อีาชพีพนกังานเอกชนกบันกัลงทุนทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิสว่นตวั พบว่า มี
คา่ความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.011 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นกัลงทุนทีม่อีาชพี
พนักงานเอกชนใหค้วามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการบรกิารแตกต่างกบันัก
ลงทุนทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิสว่นตวั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่
เทา่กบั 0.18 
 สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 
ตาราง 14 แสดงการทดสอบคา่เฉลีย่ปจัจยัทางการตลาดดา้นทาํเลทีต่ ัง้และการจดัจาํหน่ายทีม่ ี
      ความสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยเ์ป็นรายคูก่บัอาชพี 
 

ขา้ราชการ  
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทั 

ประกอบ
ธุรกจิสว่นตวั 

  
 
 

อาชพี 
อื่นๆ 

เอกชน 
3.33 3.56 3.35 4.27 X  

ขา้ราชการ  
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

3.33 - -0.23 
(0.07) 

-0.02 
(0.922) 

-0.94 
(0.056) 

พนกังานบรษิทั 3.56 - - 0.21* 
(0.023) 

-0.71 
(0.14) เอกชน 

3.35 - - - -0.92 
(0.06) 

ประกอบธุรกจิ
สว่นตวั 
อื่นๆ 4.27 - - - - 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 

 
 
 

 



 67

 จากตาราง 14 พบความแตกต่าง 1 คูด่ว้ยกนั คอื 
 1. นักลงทุนทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนกบันักลงทุนทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั 
พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.023 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นกัลงทุน
ทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน ใหค้วามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นทําเลทีต่ ัง้
และการจดัจําหน่ายแตกต่างกบันักลงทุนทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.21 
 สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 
ตาราง 15 แสดงการทดสอบคา่เฉลีย่ปจัจยัทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อ 
      การเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยเ์ป็นรายคูก่บัอาชพี 
 

  
 
 

ขา้ราชการ  
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทั 

ประกอบ
ธุรกจิสว่นตวั อาชพี 

อื่นๆ 

เอกชน 
3.04 3.40 3.06 3.53 X  

ขา้ราชการ  
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

3.04 - -0.36** 
(0.000) 

-0.02 
(0.837) 

-0.49 
(0.96) 

พนกังานบรษิทั 3.40 - - 0.34** 
(0.000) 

-0.13 
(0.64) เอกชน 

3.06 - - - -0.47 
(0.92) 

ประกอบธุรกจิ
สว่นตวั 
อื่นๆ 3.53 - - - - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 

 
 จากตาราง 15 พบความแตกต่าง 2 คูด่ว้ยกนั คอื 
 1. นักลงทุนทีม่อีาชพีขา้ราชการหรอืพนักงานรฐัวสิาหกจิกบันักลงทุนทีม่อีาชพีพนักงาน
บรษิทัเอกชน พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า นักลงทุนทีม่อีาชพีขา้ราชการหรอืพนักงานรฐัวสิาหกจิ ใหค้วามสําคญัต่อการเลอืกใช้
บริการบริษัทหลักทรัพย์ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกับนักลงทุนที่มีอาชีพพนักงาน
บรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.36 
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 2. นักลงทุนทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนกบันักลงทุนทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั 
พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า นกัลงทุน
ที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ให้ความสําคญัต่อการเลือกใช้บริการบริษัทหลกัทรพัย์ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาดแตกต่างกบันักลงทุนที่มอีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.34 
 สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 
 สมมติฐานข้อท่ี 5  นกัลงทุนทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญั
ต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 Ho : นักลงทุนทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีไ่มแ่ตกต่างกนั 

 H1 : นักลงทุนทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าคะแนนเฉลีย่ของ
กลุ่มตวัอยา่งทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 2-
tailed Prob. (p) มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD ( Least  Significant  Difference ) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่
ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 ดงัน้ี 
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ตาราง 16  แสดงผลการปรยีบเทยีบปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทั 
      หลกัทรพัย ์จาํแนกตามรายได ้

ปจัจยัทางการตลาดทีม่ี
ความสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 

 
 จากตาราง 16 เมื่อพจิารณาเปรยีบเทยีบปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัย ์จาํแนกตามรายได ้พบวา่  
 ดา้นการบรกิาร พบว่ามคีวามน่าจะเป็น(p) เท่ากบั 0.949 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนทีม่รีายไดต่้างกนัมปีจัจยั
ที่มคีวามสําคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัย์ดา้นบรกิารไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ดา้นทําเลที่ตัง้และการจดัจําหน่าย พบว่ามคีวามน่าจะเป็น(p) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 
0.01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนทีม่ี
รายไดต่้างกนัมปีจัจยัทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นทาํเลทีต่ ัง้และการจดั
จาํหน่ายแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่ามคีวามน่าจะเป็น(p) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่
คอื ปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนที่มรีายได้

แหล่งของความ
แปรปรวน 

t-test for Equality of Means 
SS df MS F p 

ดา้นบรกิาร ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม  

 รวม 
ระหวา่งกลุ่ม ดา้นทาํเลทีต่ ัง้และการจดั

จาํหน่าย ภายในกลุ่ม 
รวม  

ระหวา่งกลุ่ม ดา้นสง่เสรมิทางการตลาด 
ภายในกลุ่ม  

 รวม 
ระหวา่งกลุ่ม ดา้นพนกังาน 
ภายในกลุ่ม  

รวม 

0.129 
142.05
142.18 
11.816 
256.88 
268.70 
9.452 
159.98 
169.43 
0.075 
75.44 
75.51 

3 
396 
399 
3 

396 
399 
3 

396 
399 
3 

396 
399 

0.43 
0.359 

 
3.939 
0.649 

 
3.151 
0.404 

 
0.25 
0.19 

0.119 
 
 

6.072** 
 
 

7.799** 
 
 

0.131 

0.949 
 
 

0.000 
 
 

0.000 
 
 

0.942 
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 ดา้นพนักงาน พบว่ามคีวามน่าจะเป็น(p) เท่ากบั 0.942 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนทีม่รีายไดต่้างกนัมปีจัจยั
ทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นพนักงานไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 เพื่อใหท้ราบว่าว่า นักลงทุนทีม่รีายไดต่้างกนัมปีจัจยัทีม่คีวามสําคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
บรษิทัหลกัทรพัยด์า้นทาํเลทีต่ ัง้และการจดัจาํหน่าย และดา้นสง่เสรมิทางการตลาด แตกต่างกนัในราย
คูใ่ดบา้ง ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึไดท้าํการทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่เป็นรายคูโ่ดยใชว้ธิ ีLSD  
( Least  Significant  Difference ) ปรากฏผล ดงัน้ี 
 
ตาราง 17 แสดงการทดสอบคา่เฉลีย่ปจัจยัทางการตลาดดา้นทาํเลทีต่ ัง้และการจดัจาํหน่าย ทีม่ ี

ความสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยเ์ป็นรายคูก่บัรายได ้      
 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน (บาท) 

ไมเ่กนิ  
20,000  

20,001-50,000 
 

50,001 -100,000 100,001ขึน้ไป 

3.69 3.68 3.35 3.32 X  
ไมเ่กนิ 20,000 3.69 - 0.01 

(0.952) 
0.34* 

(0.021) 
0.37* 

(0.011) 
20,001-50,000 3.68 - - 0.33** 

(0.002) 
0.36** 
(0.000) 

50,001-100,000 3.35 - - - 0.03 
(0.808) 

100,001ขึน้ไป 3.32 - - - - 

*  มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 

  
 จากตาราง 17 พบความแตกต่าง 4 คูด่ว้ยกนั คอื 
 1. นกัลงทุนทีม่รีายไดไ้มเ่กนิ 20,000 บาทกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้50,001 – 100,000 บาท 
พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.021 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นกัลงทุน
ทีม่รีายไดไ้มเ่กนิ 20,000 บาท ใหค้วามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นทาํเลทีต่ ัง้
และการจดัจําหน่ายแตกต่างกบันักลงทุนทีม่รีายได ้50,001 – 100,000 บาท อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.34 
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 2. นกัลงทุนทีม่รีายไดไ้มเ่กนิ 20,000 บาทกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้100,001 บาทขึ้นไป 
พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.011 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นกัลงทุน
ทีม่รีายไดไ้มเ่กนิ 20,000 บาท ใหค้วามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นทาํเลทีต่ ัง้
และการจดัจาํหน่ายแตกต่างกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้100,001 บาทขึน้ไป อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.37 
 3. นกัลงทุนทีม่รีายได ้20,001-50,000 บาทกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้50,001 – 100,000 บาท 
พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า นกัลงทุน
ทีม่รีายได ้20,001-50,000 บาท ใหค้วามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นทาํเลทีต่ ัง้
และการจดัจําหน่ายแตกต่างกบันักลงทุนทีม่รีายได ้50,001 – 100,000 บาท อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.33 
 4. นกัลงทุนทีม่รีายได ้20,001-50,000 บาทกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้100,001 บาทขึ้นไป 
พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า นกัลงทุน
ทีม่รีายได ้20,001-50,000 บาท ใหค้วามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นทาํเลทีต่ ัง้
และการจดัจาํหน่ายแตกต่างกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้100,001 บาทขึน้ไป อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั .01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.36 
 สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 
ตาราง 18 แสดงการทดสอบคา่เฉลีย่ปจัจยัทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อ 
      การเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยเ์ป็นรายคูก่บัรายได ้
 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน (บาท) 

ไมเ่กนิ  
20,000  

20,001-50,000 
 

50,001 -100,000 100,001ขึน้ไป 

3.46 3.34 3.13 3.03 X  
ไมเ่กนิ 20,000 3.46 - 0.12 

(0.294) 
0.33** 
(0.005) 

0.43** 
(0.000) 

20,001-50,000 3.34 - - 0.21* 
(0.013) 

0.31** 
(0.000) 

50,001-100,000 3.13 - - - 0.1 
(0.227) 

100,001ขึน้ไป 3.03 - - - - 

 
*  มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 
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 จากตาราง 18 พบความแตกต่าง 4 คูด่ว้ยกนั คอื 
 1. นกัลงทุนทีม่รีายไดไ้มเ่กนิ 20,000 บาทกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้50,001 – 100,000 บาท 
พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า นกัลงทุน
ทีม่รีายไดไ้มเ่กนิ 20,000 บาท ใหค้วามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการสง่เสรมิ
การตลาดแตกต่างกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้50,001 – 100,000 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.33 
 2. นกัลงทุนทีม่รีายไดไ้มเ่กนิ 20,000 บาทกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้100,001 บาทขึ้นไป 
พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า นกัลงทุน
ทีม่รีายไดไ้มเ่กนิ 20,000 บาท ใหค้วามสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการสง่เสรมิ
การตลาดแตกต่างกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้ 100,001 บาทขึน้ไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.43 
 3. นกัลงทุนทีม่รีายได ้20,001-50,000 บาทกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้50,001 – 100,000 บาท 
พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.013 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นกัลงทุน
ที่มีรายได้ 20,001-50,000 บาท ให้ความสําคญัต่อการเลือกใช้บริการบรษิัทหลกัทรพัย์ด้านการ
สง่เสรมิการตลาดแตกต่างกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้50,001 – 100,000 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.21 
 4. นกัลงทุนทีม่รีายได ้20,001-50,000 บาทกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้100,001 บาทขึ้นไป 
พบว่า มคี่าความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า นกัลงทุน
ที่มรีายได ้20,001-50,000 บาท ใหค้วามสําคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัหลกัทรพัยด์า้นการ
สง่เสรมิการตลาดแตกต่างกบันกัลงทุนทีม่รีายได ้100,001 บาทขึน้ไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.31 
 สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 19 แสดงการสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้
1. นกัลงทุนทีม่เีพศแตกต่างกนั มปีจัจยัทาง
การตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิาน 
Independent Sample 

t-test 

2. นกัลงทุนทีม่อีายแุตกต่างกนั มปีจัจยัทาง
การตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

เป็นไปตามสมมตฐิาน 
F-test 

 

3. นกัลงทุนทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั 
มปีจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการ
เลือกใช้บรกิารบรษิัทหลกัทรพัย์ที่แตกต่าง
กนั 

เป็นไปตามสมมตฐิาน 
F-test 

 

4. นักลงทุนทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มปีจัจยั
ทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

เป็นไปตามสมมตฐิาน 
F-test 

 

5. นักลงทุนทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั มปีจัจยั
ทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อการเลอืกใช้
บรกิารบรษิทัหลกัทรพัยท์ีแ่ตกต่างกนั 

เป็นไปตามสมมตฐิาน 
F-test 

 

 
 



บทที่ 5 
สรุป อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานการตลาด ทีมี่ความสําคัญตอการเลือกใชบริการบรษิทั

หลักทรัพยในกรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาด ที่มีความสําคญัตอการเลือกใชบริการบรษิัท

หลักทรัพยจําแนกตาม ขอมูลสวนบคุคลไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
 

ความสําคญัของการวิจัย 
1. เพ่ือเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจของบริษัทหลักทรัพยใหสอดคลองกับความตองการ

ของนักลงทุน 
2. เพ่ือเปนประโยชนตอผูทีส่นใจศึกษาการคนควาหาขอมูลในเลือกใชบริการบริษทั

หลักทรัพยในกรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐานในการวิจัย 
1. นักลงทุนที่มีเพศแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการ

บริษัทหลักทรัพยที่แตกตางกัน 
2. นักลงทุนที่มีอายุแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการ

บริษัทหลักทรัพยที่แตกตางกัน 
3. นักลงทุนที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการ

เลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยที่แตกตางกัน 
4. นักลงทุนที่มีอาชีพแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใช

บริการบริษัทหลักทรัพยที่แตกตางกัน 
5. นักลงทุนที่มีรายไดแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใช

บริการบริษัทหลักทรัพยที่แตกตางกัน 
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วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 
                  ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 1.  ประชากร 

ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้น้ี คือ นักลงทุนทั่วไปในประเทศที่ลงทุนในตลาดหลกัทรัพย
แหงประเทศไทย โดยใชบรกิารผานบริษทัหลักทรัพยในกรุงเทพมหานคร 

2.  การเลือกกลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยางที่ ใช ในการวิ จัยครั้ ง น้ี คือ นักลงทุนที่ ใชบริการบริษัทหลักทรัพย ใน

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากร ดังนั้นผูวิจัยจึงใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบไม
ทราบความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) และกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณ
ประชากรกลุมตัวอยางที่ไมทราบจํานวนประชากร (นราศรี ไววานิชกุล และชูศักดิ์ อรุณศรี. 2538: 
104) ดังน้ี  

2

2

B
pqZn =  

 
โดย n  แทนขนาดของกลุมตัวอยาง 
  B  แทนระดับความคลาดเคลื่อน 
  Z  แทนคา Z score ที่ระดับความเชื่อม่ัน 
  p  แทนความนาจะเปนของประชากร 
  q  แทน1 – p  
 

โดยแทนที่ระดับความนาจะเปนของประชากรเทากับ 0.5 คา Z ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% 
และมีคาความคลาดเคลื่อนที่ 0.05 จะไดผลดังน้ี 

 

2

2

)05.0(
)5.01)(5.0()96.1( −

=n  

   16.384=  
 

ขนาดของกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยเทากับ 384.16 หรือประมาณ 385 ตัวอยาง โดย
กําหนดความผิดพลาดไมเกิน 5% ดวยความเชื่อม่ัน 95% ไดขนาดตัวอยาง 385 ตัวอยาง ผูวิจัยขอ
เพ่ิม 15 ตัวอยาง เปน 400 ตัวอยาง และใชเกณฑในการเลือกกลุมตัวอยางดังตอไปน้ี 

ใชวิธีการสุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) โดยจะทําการเก็บ
รวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามที่ เตรียมไวให นักลงทุนที่ ใชบริการบริษัทหลักทรัพยใน
กรุงเทพมหานคร  

 



  76 

การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
ข้ันตอนการสรางเครื่องมือวิจัย 
1. ศึกษาขอมูลจากตํารา เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของเก่ียวกับปจจัยทางการตลาดของ

บริษัทหลักทรัพย เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
2. ปรับปรุงและดัดแปลงเปนแบบสอบถามที่มีความเหมาะสม และสอดคลองกับแนวคิดและ

ทฤษฎีที่ใชในการวิจัย 
3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือทําการตรวจสอบ

ความถูกตอง และใหขอเสนอแนะ เพ่ือใหไดขอคําถามที่มีขอความตามวัตถุประสงคของการวิจัย 
4. นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบไปปรับปรุงแกไขใหถูกตอง จากนั้นนําเสนอตอ

ผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถามเพื่อตรวจสอบและแกไขกอนนําไปทดลองใช 
5. นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบและแกไขไปทดลองใช (Try out) โดยผูวิจัยนํา

แบบสอบถามไปทดสอบกับประชากรที่ไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 50 คน แลวนําผลที่ไดไปวิเคราะห
หาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของชุดคําถามของแตละตัวแปรดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา 
(Alpha co efficiency) ของ Cronbach (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 449) เพ่ือทดสอบความคงที่
ภายในของชุดคําถาม  

 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิ จัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึง

แบบสอบถามที่สรางขึ้นแบงออกเปน 3 ตอน คือ 
ตอนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ 

อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนลักษณะคําถามปลายปดจํานวน 5 ขอ 
ขอที่ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
ขอที่ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
ขอที่ 3 ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
ขอที่ 4 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
ขอที่ 5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal 

Scale) 
ตอนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใช

บริการบริษัทหลักทรัพยในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานการบริการ ดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมทางการตลาด เปนลักษณะคําถามปลายปดแบบ Likert Scale โดยการใชขอมูล
ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงมีเกณฑการใหคะแนนประกอบดวย 
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   ระดับความสําคัญ  คะแนน 
   สําคัญมากที่สุด 5 คะแนน 
   สําคัญมาก 4 คะแนน 
   สําคัญปานกลาง 3 คะแนน 
   สําคัญนอย 2 คะแนน 
   สําคัญนอยที่สุด 1 คะแนน 

 
 การกําหนดเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายโดยอาศัยสูตรคํานวณชวงกวางระหวางชั้น (ชูศรี 
วงศรัตนะ. 2544: 25) ดังตอไปน้ี 
 อันตรภาคชั้น (Interval)     =       พิสัย (Range)        
                          จํานวนชั้น (Class)   
 
                                =   5 – 1 
                               5 
                                   
                                =   0.8 
 
 ดังนั้นการอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภท
อันตรภาคชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ย ดังน้ี 

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง นักลงทุนใหความสําคัญมากที่สุด 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง นักลงทุนใหความสําคัญมาก 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง นักลงทุนใหความสําคัญปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง นักลงทนุใหความสําคัญนอย 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง นักลงทุนใหความสําคัญนอยที่สุด 
 

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง แลวนํามา

วิเคราะหโดยดําเนินการเก็บขอมูลตามขั้นตอน ดังน้ี 
1. ยื่นหนังสือขอความอนุเคราะหในการเก็บรวบรวมขอมูลจากมหาวิทยาลัยศรีนครินท

รวิโรฒ เพ่ือนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางตามที่กําหนดไว 
2. จัดเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอสําหรับกลุมตัวอยาง 
3. เลือกเก็บตัวอยางจากนักลงทุนที่ใชบริการบริษัทหลักทรัพยในกรุงเทพมหานคร โดย

เลือกเก็บจากนักลงทุนทั่วไปที่ลงทุนผานบริษัทหลักทรัพยโดยเก็บตัวอยางแบบสะดวก 
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การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
การจัดกระทําหลังการรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดที่ทําการตอบเรียบรอยแลว ผูวิจัยนํา

แบบสอบถามทั้งหมดดําเนินการดังตอไปน้ี 
1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณ ของการตอบ

แบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
2. การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลว มาลงรหัสตามที่ได

กําหนดไวลวงหนา 
3. การประมวลผลขอมูล (Procession) ขอมูลที่ถูกลงรหัสแลวจะนํามาทําการบันทึก

โดยใชเครื่องไมโครคอมพิวเตอรเพ่ือทําการประมวลผลขอมูล ซ่ึงใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือการ
วิจัยทางสังคมศาสตร 

 
การวิเคราะหขอมูล 

1. นําแบบสอบถามที่ไดรับทั้งหมดมาตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามและ
นําไปวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปSPSS Version 15  

2. นําแบบสอบถามตอนที่1 ขอมูลสวนบุคคล หาคารอยละและความถี่ 
3. นําแบบสอบถามตอนที2่ ขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการ

เลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยของนักลงทุนในกรุงเทพมหานคร 
4. การทดสอบสมมติฐานทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2กลุม

ที่เปนอิสระ กันโดยที่ตัวแปรอิสระเปนขอมูลเชิงกลุมที่มี 2 กลุมยอย และตัวแปรตามเปนขอมูลเชิง
ปริมาณใชสถิติทดสอบ t-Test (Independent Sample t-Test) (กัลยา วานิชยบัญชา .2548: 222) 

5. การทดสอบสมมติฐานในความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง โดยที่ตัว
แปรอิสระเปนขอมูลเชิงกลุมที่มีมากกวา 2 กลุมยอย และตัวแปรตามเปนขอมูลเชิงปริมาณใชวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA of Variance)  (กัลยา วานิชยบัญชา .2548: 240) และ
ถาผลการทดสอบมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการทดสอบเปนรายคูตอไป 
เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกันโดยใชวิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
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สรุปผลการวิจัยคนควา 
 

 ตอนที่ 1 ผลการศึกษาขอมูลเกี่ยวของกับปจจัยสวนบุคคลของผูใชบริการพบวา 
  เพศ แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุด คือ เพศชาย จํานวน 
232 คน คิดเปนรอยละ 58.00 เพศหญิง จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 42.00 
  อายุ แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุด คือ อายุระหวาง 31 - 
40 ป จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.00 รองลงมาคือ ผูที่มีอายุระหวาง 41 – 50 ป จํานวน 97คน 
คิดเปนรอยละ 24.20 ผูที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 30 ป จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50และผูที่มี
อายุ 51 ปขึ้นไป จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.20 
  ระดับการศึกษา แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุด คือ ผูที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 248 คน คิดเปนรอยละ 62.00 รองลงมาคือ ผูที่มีระดับการศึกษา
สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.00 และผูที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 
จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.00  
  อาชีพ แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุด คือ ผูที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.50 รองลงมาคือ ผูประกอบธุรกิจสวนตัว
จํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.20 ผูที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 57 คน คิด
เปนรอยละ 14.20 ผูมีอาชีพอ่ืนๆ จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.00  
  รายไดเฉลีย่ตอเดือน แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมากที่สดุ คือ 
ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 100,001 บาทขึ้นไป จํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.00 รองลงมา คือ ผู
ที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือน 20,001 - 50,000 บาท จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.50ผูที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 50,001 – 100,000 บาท จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.00 และผูที่มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน ไมเกิน 20,000 บาทจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.20 
  
 ตอนที่ 2 ผลการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการ
บริษัทหลักทรัพยของนักลงทุน  
  ดานบริการ มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในระดับมากที่สุด 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ขอที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยในระดับมากที่สุด คือ ในขอมีความมีชื่อเสียงและนาเชื่อถือของบริษัท, ความชํานาญและ
เชี่ยวชาญในการใหบริการของบริษัท, ความซื่อสัตยและการเก็บรักษาความลับของลูกคา โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.42, 4.29, และ4.48 ตามลําดับ สวนขอที่มีการตัดสินใจซื้อในระดับมาก คือใน
ขอความรวดเร็วในการใหบริการของบริษัท, กระบวนการซื้อขายเขาใจงายไมซับซอน และในขอมีสิ่ง
อํานวยความสะดวกอุปกรณตางๆที่ทันสมัยเพียงพอตอความตองการ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01, 
4.17 และ 4.08  
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  ดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนาย มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48 เม่ือพิจารณารายขอ พบวา มีขอที่มีความสําคัญ
ตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในระดับมาก คือ ในขอบริษัทมีจํานวนสาขามากและครอบคลุม
หลายพื้นที่, บริษัทตั้งอยูในยานที่มีการเดินทางสะดวกสบาย, และบริษัทตั้งอยูที่หาพบงาย โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.60, 3.52, และ3.51 ตามลําดับ สวนขอที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยในระดับปานกลาง คือ บริษัทตั้งอยูใกลยานธุรกิจหรือใกลหางสรรพสินคา โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.28 
  ดานการสงเสริมทางการตลาด มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพย
ในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.20 เม่ือพิจารณารายขอ พบวา มีขอที่มีความสําคัญตอการ
เลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในระดับมาก คือ ในขอการประชาสัมพันธขอมูลบริการผานงานแสดง
ตางๆ เชน งานMoney Expro,Invester Fair และ Set in the City,การมีรายการสงเสริมการขายโดย
การลดคาธรรมเนียม /แจกของรางวัล โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.50, และ3.42 ตามลําดับ สวนขอที่มี
ความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในระดับปานกลาง คือ การโฆษณาและ
ประชาสัมพันธบริษัทผานสื่อโฆษณากระจายเสียง เชน วิทยุและโทรทัศน, การโฆษณาและ
ประชาสัมพันธบริษัทผานสื่อสิ่งพิมพ เชน แผนพับ หนังสือพิมพ และโปสเตอร และการประชาสัมพันธ
บริษัทผานทาง Internet โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.31, 3.09, และ 3.00 ตามลําดับ 
  ดานพนักงาน มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในระดับมากที่สุด
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.62 เม่ือพิจารณารายขอ พบวา มีขอที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการ
บริษัทหลักทรัพยในระดับมากที่สุด คือ การบริการถูกตองเปนไปตามคําสั่งของลูกคา, การดูแลเอาใจ
ใสของพนักงานในการใหบริการแกลูกคา, ความนาเชื่อถือของพนักงานในการใหขอมูลขาวสาร, ความ
ตรงตอเวลาในการมาทํางานหรือโทรแจงขอมูลขาวสารแกลูกคา และการใหคําปรึกษาและคําแนะนําใน
การลงทุนที่ถูกตอง  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.56, 4.60, 4.63, 4.60 และ4.68 ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 3 ผลการเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาด ที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการ
บริษัทหลักทรัพยจําแนกตามขอมูลสวนบุคคล ดังน้ี 
  1 นักลงทุนที่มีเพศแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใช
บริการบริษัทหลักทรัพยดานการบริการ ดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
และดานพนักงานไมแตกตางกัน  
  2 นักลงทุนที่มีอายุแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใช
บริการบริษัทหลักทรัพยในดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนาย และดานพนักงานไมแตกตางกัน  แตนัก
ลงทุนที่มีอายุแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรพัย
ในดานการบริการ และดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน เม่ือพิจารณาเปนรายคู พบวา 
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   2.1 ดานการบริการ พบวา นักลงทุนที่มีอายุนอยกวา 30 ป มีปจจัยทางการตลาดที่
มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยดานการบริการแตกตางกับนักลงทุนที่มีอายุ  
31 – 40 ป และนักลงทุนที่มีอายุ 51 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นักลงทุนที่มีอายุ 
31 – 40 ป มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยดานการ
บริการแตกตางกับนักลงทุนที่มีอายุ 41 – 50 ป และนักลงทุนที่มีอายุ 51 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 นักลงทุนที่มีอายุ 41 – 50 ป มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการ
เลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยดานการบริการแตกตางกับนักลงทุนที่มีอายุ 51 ปขึ้นไป อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ 
   2.2 ดานการสงเสริมการตลาด พบวา นักลงทุนที่มีอายุนอยกวา 30 ป มีปจจัยที่มี
ความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกับนักลงทุนที่มี
อายุ 41 - 50 ป และนักลงทุนที่มีอายุ 51 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 
ตามลําดับ นักลงทุนที่มีอายุ 31 – 40 ป มีปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกับนักลงทุนที่มีอายุ 41 – 50 ป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 สวนคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
  3 นักลงทุนที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการ
เลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และ
ดานพนักงานไมแตกตางกัน  แตนักลงทุนที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มี
ความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานบริการแตกตางกัน เม่ือพิจารณาเปนรายคู 
พบวา 
   3.1 ดานการบริการ พบวา นักลงทุนที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีปจจัยที่
มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยดานการบริการแตกตางกับนักลงทุนที่มีระดับ
การศึกษาปริญญญาตรี และนักลงทุนที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 สวนคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
  4 นักลงทุนที่มีอาชีพแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใช
บริการบริษัทหลักทรัพยดานพนักงานที่ไมแตกตางกัน  แตนักลงทุนที่มีอาชีพแตกตางกัน มีปจจัยทาง
การตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานการบริการ ดานทําเลที่ตั้งและ
การจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน เม่ือพิจารณาเปนรายคู พบวา 
   4.1 ดานการบริการ พบวา นักลงทุนที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ มี
ปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานการบริการแตกตาง
กับนักลงทุนที่มีอาชีพพนักงานเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.01 นักลงทุนที่มีอาชีพ
พนักงานเอกชนมีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดาน
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การบริการแตกตางกับนักลงทุนที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
สวนคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
   4.2 ดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนาย พบวา นักลงทุนที่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนมีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานทําเล
ที่ตั้งและการจัดจําหนายแตกตางกับนักลงทุนที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 สวนคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
   4.3 ดานการสงเสริมการตลาด พบวา นักลงทุนที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงาน
รัฐวิสาหกิจมีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานการ
สงเสริมการตลาดแตกตางกับนักลงทุนที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 นักลงทุนที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการ
เลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกับนักลงทุนที่มีอาชีพประกอบ
ธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สวนคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ 
 
  5 นักลงทุนที่มีรายไดแตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใช
บริการบริษัทหลักทรัพยในดานบริการ และดานพนักงานไมแตกตางกัน แตนักลงทุนที่มีรายได
แตกตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานทําเล
ที่ตั้งและการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน เม่ือพิจารณาเปนรายคู พบวา 
   5.1 ดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนาย พบวา นักลงทุนที่มีรายไดไมเกิน 20,000 
บาท มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานทําเลที่ตั้ง
และการจัดจําหนายแตกตางกับนักลงทุนที่มีรายได 50,001 – 100,000 บาท และนักลงทุนที่มีรายได 
100,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นักลงทุนที่มีรายได 20,001-50,000 บาท 
มีปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานทําเลที่ตั้งและการ
จัดจําหนายแตกตางกับนักลงทุนที่มีรายได 50,001 – 100,000 บาท และนักลงทุนที่มีรายได 100,001 
บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สวนคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ 
   5.2 ดานการสงเสริมการตลาด พบวา นักลงทุนที่มีรายไดไมเกิน 20,000 บาท มี
ปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานการสงเสริม
การตลาดแตกตางกับนักลงทุนที่มีรายได 50,001 – 100,000 บาท และนักลงทุนที่มีรายได 100,001 
บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 นักลงทุนที่มีรายได 20,001-50,000 บาท มีปจจัย
ทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในดานการสงเสริมการตลาด
แตกตางกับนักลงทุนที่มีรายได 50,001 – 100,000 บาท และนักลงทุนที่มีรายได 100,001 บาทขึ้นไป 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 0.01 ตามลําดับ สวนคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 
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อภิปรายผล 
 ผลการวิจัยเรื่องปจจัยทางการตลาดปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใช
บริการบริษัทหลักทรัพยของนักลงทุนในกรุงเทพมหานคร ทําใหทราบถึงปจจัยทางการตลาดตอการ
เลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในกรุงเทพมหานคร และการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจัย
ทางการตลาดตางๆ ที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพย จําแนกตามขอมูลสวน
บุคคลของนักลงทุน ซ่ึงสามารถตอบวัตถุประสงคของการวิจัยในครั้งน้ี และนํามาอภิปรายผลไดดังน้ี 
 1. จากการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการ
บริษัทหลักทรัพยของนักลงทุน พบวา ปจจัยทางการตลาดดานการบริการ และดานพนักงานมี
ความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยของนักลงทุนมากที่สุด สําหรับดานทําเลที่ตั้งและ
การจัดจําหนายมีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยของนักลงทุนมาก และดาน
สงเสริมทางการตลาดมีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยของนักลงทุนปานกลาง 
สอดคลองกับงานวิจัยของ นายอุดม โรจนรัชนี, นายสมชาย โลประธาน, นางสาวเนาวรัตน ใจภักดี, 
นางสาวประภาพร พิทักษผล, นางสุรีย โบษกรนัฎ (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยลักษณะและพฤติกรรมของนักลงทุนทั่ วไปใน
กรุงเทพมหานคร และความสัมพันธระหวางพฤติกรรมของนักลงทุนกับปจจัยสวนบุคคล พบวา นัก
ลงทุนในหองคาหลักทรัพยสวนใหญจะใหความสําคัญกับความรวดเร็วและถูกตองในการใหบริการมาก
ที่สุด เน่ืองจากนักลงทุนสวนใหญมีวัตถุประสงคเขามาลงทุนเพ่ือเก็งกําไรสวนตางราคา จึงตองการ
ความรวดเร็วถูกตองในคําสั่งซื้อขายมากที่สุด และสอดคลองกับงานวิจัยของสุริย เจริญวงศ (2545) 
ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการในบริษัทหลักทรัพยในกรุงเทพมหานคร พบวา 
ปจจัยดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนายในเรื่องของบริษัทหลักทรัพยควรมีจํานวนสาขามากและ
กระจายครอบคลุมหลายพื้นที ่
 2. จากผลการเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาด ที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยจําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได เปนดังน้ี 
  2.1 นักลงทุนที่มีเพศแตกตางกัน มีปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยที่ไมแตกตางกัน ทั้งน้ีเพราะในปจจุบันทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความรู ความเขาใจ และ
การเขาถึงขอมูลในการเลือกบริษัทหลักทรัพยจาก Internet และสื่อตางๆ มากขึ้นอยางเทาเทียมกัน
ดังน้ันจึงมีผลใหมีปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยที่ไมแตกตางกัน 
  2.2 นักลงทุนที่มีอายุแตกตางกัน มีปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยดานการบริการ และดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกัน ทั้งนี้อาจเปนเพราะอายุที่
แตกตางกันทําใหมีแนวความคิดและประสบการณแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
แตกตางกัน 
      2.3 นักลงทุนที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกใช
บริการบริษัทหลักทรัพยดานการบริการแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ เพียงใจ สุยะดุก 
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(2543) ที่ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมในการเลือกโบรกเกอรและการลงทุนในตลาดหลักทรัพยแหง
ประเทศไทย ณ หองคาจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาแสดงวา นักลงทุนที่มีระดับการศึกษาที่สูงขึ้นมี
แนวโนมจะไดผลจากการลงทุนในหลักทรัพยในทิศทางที่ดีขึ้น อาจเปนเพราะวานักลงทุนที่มีระดับ
การศึกษาตางกันมีการตัดสินใจตอการลงทุนในหลักทรัพย หรือเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพย
ตางกัน 
  2.4 นักลงทุนที่มีอาชีพแตกตางกัน มีปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยดานบริการ ดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกัน 
ทั้งน้ีอาจเปนเพราะอาชีพที่แตกตางกันทําใหมีแนวความคิดและประสบการณแตกตางกัน สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการแตกตางกัน 

    2.5 นักลงทุนที่มีรายไดแตกตางกัน มีปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของ เพียงใจ สุยะดุก (2543) ที่ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมในการเลือกโบรกเกอรและการลงทุน
ในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย ณ หองคาจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาแสดงวา นักลงทุนที่มี
รายไดต่ํามีแนวโนมถือครองหลักทรัพยสั้นกวานักลงทุนที่มีรายไดสูง นักลงทุนที่มีรายไดสูงมีแนวโนม
ที่กระจายการลงทุนไปในหลักทรัพยหลายกลุม และยิ่งมีรายไดสูงจะมีแนวโนมถือครองหลักทรัพย
หลายตัวมากขึ้น น่ันอาจสงผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยที่แตกตางกัน
ดวย 
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ขอเสนอแนะจากงานวิจัย 
 จากผลการวิจัยเรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัท
หลักทรัพยของนักลงทุนในเขตกรุงเทพมหานคร ทําใหทราบวาปจจัยใดบางมีความสําคัญในการ
ตัดสินใจของนักลงทุน จึงขอดึงประเด็นที่สําคัญและทําขอเสนอแนะเพื่อที่สามารถนําไปปรับพิจารณา
เพ่ือพัฒนาประสิทธิภาพการใหบริการ และวางแผนชิงกลยุทธทางการตลาดและตอบสนองความ
ตองการและความพึงพอใจของผูใชบริการไดอยางเหมาะสม ซ่ึงแบงออกเปน 5 ประเด็นหลักคือ 
 1. ดานบริการ มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยในระดับมากที่สุด 
เพราะนักลงทุนจะเลือกจากความมีชื่อเสียง นาเชื่อถือของบริษัท ความชํานาญ และการเก็บรักษา
ความลับของลูกคา ซ่ึงจะทําใหนักลงทุนเกิดความมั่นใจในบริการที่ไดรับจากบริษัทหลักทรัพย ดังน้ัน
บริษัทควรที่จะมุงเนนการพัฒนาทางดานการบริการใหสามารถตอบสนองความตองการของนักลงทุน
ใหไดมากที่สุด เพ่ือที่จะทําใหนักลงทุนหันมาตัดสินใจเลือกใชบริการกับบริษัทมากที่สุด  
 จากผลการวิจัยพบวา นักลงทุนที่มีอายุ การศึกษา และอาชีพตางกันใหความสําคัญตอการ
เลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยดานบริการแตกตางกัน ดังนั้นบริษัทจึงควรพัฒนารูปแบบการบริการ
ใหเหมาะสมกับกลุมนักลงทุนทุกประเภท คือ ไมควรจะมุงเนนบริการเฉพาะนักลงทุนบางราย แตควร
ที่จะใหบริการกับนักลงทุนทุกๆประเภทใหเกิดความประทับใจทุกคน 
 2. ดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนาย มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพย
อยูในระดับมาก เพราะลูกคาสามารถเดินทางสะดวกสบาย และบริษัทตั้งอยูที่หาพบงาย ทําใหไมตอง
เสียเวลาในการคนหาบริษัทหลักทรัพย เพราะเม่ือบริษัทสามารถจูงใจใหนักลงทุนหันมาใชบริการกับ
บริษัทไดแลว ก็ควรที่จะอํานวยความสะดวกในการใชบริการในดานการเดินทางมาใชบริการของนัก
ลงทุนใหมาก นอกจากนั้นการที่บริษัทมีจํานวนสาขาที่เดินทางสะดวกและครอบคลุมดวยนั้น ยังเปน
การสามารถเขาถึงกลุมลูกคาใหมๆไดมากยิ่งขึ้นดวย  
 จากผลการวิจัยพบวา นักลงทุนที่มีอาชีพและรายไดตางกันใหความสําคัญตอการเลือกใช
บริการบริษัทหลักทรัพยดานทําเลที่ตั้งและการจัดจําหนายแตกตางกัน ดังน้ัน บริษัทควรที่จะพัฒนา
ชองทางของบริษัทใหเหมาะสมกับลูกคาในแตละพ้ืนที่ เพราะโดยทั่วไปลักษณะทางประชากรศาสตรที่
มีอาชีพ หรือรายไดใกลเคียงกัน มักจะอาศัยอยูในบริเวณเดียวกันหรือใกลเคียงกัน ดังน้ันบริษัทก็ควร
ใชกลยุทธชองทางการจัดจําหนายใหแตกตางกันในแตละพ้ืนที่ เชน พ้ืนที่เขตในเมืองนักลงทุนสวน
ใหญเปนนักธุรกิจหรือพนักงานบริษัท ก็ควรจัดหองคาใหทันสมัย,เปนทางการ สวนพ้ืนที่เขตนอกเมือง
นักลงทุนสวนใหญเปนเจาของกิจการ ก็ควรจัดหองคาใหมีบรรยากาศเปนกันเอง,ผอนคลาย เปนตน 
 3. ดานการสงเสริมทางการตลาด มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยอยู
ในระดับปานกลาง  เ ม่ือพิจารณาดูจะพบวา นักลงทุนใหความสําคัญดานการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชน วิทยุ โทรทัศน แผนพับ โปสเตอร หนังสือพิมพ ปายโฆษณา และ 
Internet อยูในระดับนอยถึงปานกลาง แตจะใหความสําคัญเม่ือมีการโฆษณาและประชาสัมพันธผาน
งานแสดงตางๆ เชน Set in the City และการสงเสริมการขาย เชน การลดคาธรรมเนียม อยูในระดับ
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มาก น่ันเปนเพราะนักลงทุนที่ตองการลงทุนมักจะหาขอมูลผานงานแสดงตางๆ มากกวาการรอ
โฆษณา ซ่ึงอาจเปนเพราะการลงทุนตองใชการคนควาหาขอมูลมากเปนพิเศษ ดังนั้น บริษัทควรเนน
จัดงานแสดงใหเปนที่ดึงดูดแกนักลงทุน และทําการเก็บขอมูลผูเขาเยี่ยมชมหรือสนใจทุกคน เพ่ือเปน
ฐานขอมูลไวสงขอมูลโดยตรง อาจจะเปนทางจดหมายหรืออีเมลล ซ่ึงเปนการลดคาใชจายกวาการใช
สื่อ Mass Media อยางโทรทัศน หรือหนังสือพิมพ  
 จากผลการวิจัยพบวา นักลงทุนที่มีอายุ อาชีพ และรายไดตางกันใหความสําคัญตอการ
เลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยดานการสงเสริมทางการตลาดแตกตางกัน ดังน้ันบริษัทควรใชกลยุทธ
ในการโฆษณาแฝงในรูปของการสงนักวิเคราะหการลงทุนหรือนักวิเคราะหหลักทรัพยทําการวิเคราะห
สถานการณทางเศรษฐกิจ วิเคราะหหลักทรัพยรายตัว ผานสื่อตางๆ เพราะการออกสื่อตางๆ ของ
นักวิเคราะหรายการทางสถานีโทรทัศนจะเชิญไปออกอยูแลว โดยไมตองเสียคาใชจายในการซื้อสื่อ 
และยังสรางความนาเชื่อถือกับบริษัทเองดวย 
 4. ดานพนักงาน มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยอยูในระดับมากที่สุด 
เพราะนักลงทุนจะเกิดความพึงพอใจสูงสุด เม่ือไดรับคําปรึกษาและคําแนะนําในการลงทุนที่ถูกตอง  
และการใหบริการที่ถูกตองเปนไปตามคําสั่งของลูกคา ทั้งน้ียังสอดคลองกับปจจัยดานบริการที่มี
ความสําคัญมากที่สุดดวย เพราะวาธุรกิจหลักทรัพยเปนธุรกิจบริการ ซ่ึงปจจัยดานการบริการและ
พนักงานมักจะแยกกันไมออก ดังน้ันบริษัทควรมุงเนนการพัฒนาศักยภาพของพนักงานใหดีมากขึ้น 
และนําความสามารถของพนักงานมาเปนจุดแข็งที่จะสื่อสารและประชาสัมพันธสูนักลงทุน เพ่ือชักจูง
ใหมาใชบริการกับบริษัทใหมากยิ่งขึ้น  
 จากผลการวิจัยพบวา นักลงทุนที่มีเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดตางกันให
ความสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยดานพนักงานไมแตกตางกัน น่ันหมายความวา นัก
ลงทุนสวนใหญทุกคน ตางก็ใหความสําคัญดานพนักงานมากที่สุดเหมือนกัน น่ันหมายความวา นัก
ลงทุนทุกประเภทตางก็ใหความสําคัญตอดานพนักงานไมแตกตางกัน ดังน้ัน ปจจัยดานพนักงานจึง
เปนสิ่งสําคัญที่สุด ที่บริษัทควรจะถือเปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธตางๆ เพ่ือใหบริษัทมีนักลงทุน
เลือกใชบริการมากที่สุด ดังนั้นบริษัทควรคัดสรรเจาหนาที่ที่มีความเหมาะสมทั้งคุณสมบัติทั่วไป 
ทักษะการสื่อสาร และจรรยาบรรณ  และบริษัทก็จําเปนตองใหการศึกษาแกพนักงานเหลานั้น เพราะ
การที่พนักงานมีพ้ืนฐานความรูทางเศรษฐกิจที่ถูกตองก็จะสามารถแนะนําลูกคาไดอยางเหมาะสม
มากกวาหวังผลประโยชนจากคานายหนา 
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ขอเสนอแนะในการการวิจัยครั้งตอไป 
การวิจัยเรื่องปจจัยทางการตลาดทีมีควมสําคัญตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยของ

นักลงทุนในกรุงเทพมหานคร หากจะมีการศึกษาในครั้งตอไปควรจะศึกษาดังน้ี 
1. ศึกษาปจจัยดานทัศนคติ ที่มีตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพย 
2. ศึกษาความพึงพอใจของนักลงทุนตอการบริการของทางบริษัทหลักทรัพย 
3. ควรศึกษาเกี่ยวกับการทําการสงเสริมการตลาดกับนักลงทุน 

 4.   ควรศึกษาถึงพฤติกรรมการรับรูของสื่อโฆษณาทางดานบริการของบริษัทหลักทรัพย 
ของกลุมตัวอยางเพิ่มเติม เพราะอาจมีผลตอการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยของนักลงทุน  
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แบบสอบถาม 

 แบบสอบถามนี ้ ใช้ประกอบการทํางานสารนิพนธ์ของนกัศกึษาระดบัปริญญาโท

หลกัสตูร บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการตลาด มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ ในหวัข้อเร่ือง ”

ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสําคญัตอ่การเลือกใช้บริการบริษัทหลกัทรัพย์ของนกัลงทนุใน

กรุงเทพมหานคร” 

 อนึ่ง ผู้วิจยัขอขอบคณุท่านผู้ตอบแบบสอบถามท่ีได้สละเวลา และให้ความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถามมา ณ โอกาสนีด้้วย ทัง้นีข้้อมูลส่วนตวั และความคิดเห็นของท่านจะถูกนําไปใช้เพ่ือ

ประโยชน์ด้านการศกึษาเท่านัน้ 

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ตอนที่ 1 ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  หน้าข้อความท่ีทา่นต้องการเลือก 

1. เพศ    ชาย      หญิง 

 

2. อาย ุ    ต่ํากวา่หรือเท่ากบั30 ปี   31-40 ปี  

    41-50 ปี     51 ปีขึน้ไป 

  

3. ระดบัการศกึษาสงูสดุ  ต่ํากวา่ปริญญาตรี    ปริญญาตรี   

    สงูกวา่ปริญญาตรี 

 

4. อาชีพ   ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ  

 พนกังานบริษัทเอกชน  

 ประกอบธรุกิจสว่นตวั 

 นกัเรียน / นกัศกึษา 

 เกษียณ/ไมไ่ด้ทํางาน 

    อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ................................... 

 

5. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน  ไมเ่กิน 20,000 บาท    20,001 –50,000 บาท 

    50,001 – 100,000 บาท   100,001 บาทขึน้ไป 
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ตอนท่ี2 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสําคญัตอ่การเลือกใช้บริการบริษัทหลกัทรัพย์ของนกั

ลงทนุในกรุงเทพมหานคร 

โปรดเขียนเคร่ืองหมาย(ลงในช่องท่ีตรงกบัระดบัความสาํคญัของแต่ละเร่ืองท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือก
ใชบ้ริการบริษทัหลกัทรัพย ์
 

ปัจจัยทีมี่ความสําคญัต่อการเลอืกใช้ 
บริการ บริษัทหลกัทรัพย์ 

ระดับความสําคญั 

   สําคญั 
  มากทีสุ่ด 

(5) 

 สําคญั 
   มาก 
   (4) 

สําคญั 
ปานกลาง 
  (3) 

สาํคญั 

 น้อย 

   (2) 

สาํคญั  

น้อยท่ีสดุ 
    (1) 

ด้านบริการ  

1.ความมชีื่อเสยีงและน่าเชือ่ถอืของบรษิทั      
2.ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารของบรษิทั 
เชน่ การเปิดบญัช,ีอนุมตัวิงเงนิ 

     

3.ความชาํนาญและความเชีย่วชาญในการ
ใหบ้รกิารของบรษิทั 

     

4.กระบวนการซือ้ขายเขา้ใจงา่ยไมซ่บัซอ้น 
 

     

5.ความซื่อสตัยแ์ละการเกบ็รกัษาความลบั
ของลกูคา้ 

     

6.มสีิง่อาํนวยความสะดวกและอุปกรณ์
ต่างๆทีท่นัสมยัเพยีงพอต่อความตอ้งการ 

     

 
ด้านทาํเลท่ีตัง้และการจดัจาํหน่าย 

 

7.บรษิทัมจีาํนวนสาขามากและครอบคลุม
หลายพืน้ที ่

     

8.บรษิทัตัง้อยูใ่นยา่นทีม่กีารเดนิทาง
สะดวกสบาย 

     

9.บรษิทัตัง้อยูใ่กลย้า่นธุรกจิ หรอืใกล้
หา้งสรรพสนิคา้ 

     

10.บรษิทัตัง้อยูท่ีห่าพบงา่ย 
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ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกใช้ 
บริการบริษทัหลกัทรพัย ์

ระดบัความสาํคญั 

   สาํคญั 

  มากท่ีสดุ 

(5) 

สาํคญั
มาก 

   (4) 

สาํคญั 

ปานกลาง 
  (3) 

สาํคญั 

 น้อย 

   (2) 

สาํคญั  

น้อยท่ีสดุ 
    (1) 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  

11.การโฆษณาและประชาสมัพนัธบ์รษิทั
ผา่นสือ่โฆษณากระจายเสยีง เชน่ วทิย ุ
โทรทศัน์ 

     

12.การโฆษณาและประชาสมัพนัธบ์รษิทั
ผา่นสือ่สิง่พมิพเ์ชน่ แผน่พบั,หนงัสอืพมิพ ์,
โปสเตอร ์ 

     

13.การโฆษณาและประชาสมัพนัธข์อ้มลู
บรกิารผา่นสือ่ป้ายโฆษณา 

     

14.การประชาสมัพนัธบ์รษิทัผา่นทาง
Internet  

     

15.การประชาสมัพนัธข์อ้มลูบรกิารผา่นงาน
แสดงต่างๆ เชน่ งานMoney Expro, 
Invester Fair, Set in the City 

     

16.การมรีายการสง่เสรมิการขายโดยการ
ลดคา่ธรรมเนียม/ แจกของรางวลั 

     

ด้านพนักงาน  

17.การบรกิารถูกตอ้งเป็นไปตามคาํสัง่ของ 
ลกูคา้ 

     

18.การดแูลเอาใจใสข่องพนกังานในการ
ใหบ้รกิารแก่ลกูคา้ 

     

19.ความน่าเชื่อถอืของพนกังานในการให้
ขอ้มลูขา่วสาร 

     

20.ความตรงต่อเวลาในการมาทาํงานหรอื
การโทรแจง้ขอ้มลูขา่วสารแก่ลกูคา้ 

     

21.การใหค้าํปรกึษาและแนะนําในการ
ลงทุนทีถู่กตอ้ง 

     



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
หนังสือขอเชิญเป็นผูเ้ช่ียวชาญ 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ค 

รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญ 

ตรวจคณุภาพเคร่ืองมือวิจยั 
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รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
 

 รายช่ือ     ตาํแหน่งและสถานท่ีทาํงาน 
 

 1. รองศาสตราจารยด์ร.สภุาพรรณ สริแิพทยพ์สิทุธิ ์ อาจารยป์ระจาํ 
  ภาควชิาบรหิารธุรกจิ  
  คณะสงัคมศาสตร ์
  มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 2. อาจารย ์ดร.ลํ่าสนั เลศิกลูประหยดั   อาจารยป์ระจาํ  
  ภาควชิาบรหิารธุรกจิ  
  คณะสงัคมศาสตร ์

        มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 



 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ ์
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ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ ์
 
 

ชื่อผูว้จิยั    นางสาวชญัญาพชัญ ์เนาวพรศรนัย ์
วนัเดอืนปีเกดิ    16 พฤษภาคม 2523 
สถานทีเ่กดิ    กรงุเทพมหานคร 
ทีอ่ยูป่จัจุบนั    80/51 หมู2่ แขวงลาดพรา้ว 

เขตลาดพรา้ว กรงุเทพมหานคร 
10230 

ตําแหน่งหน้าทีใ่นปจัจุบนั  เจา้หน้าทีก่ารตลาดอาวุโส 
สถานทีท่าํงานปจัจุบนั   บรษิทัหลกัทรพัยโ์กลเบลก็ จาํกดั 
ประวตักิารศกึษา  
         พ.ศ.2545   มนุษยศาสตรบ์ณัฑติ สาขาภาษาองักฤษ 
     จากมหาวทิยาลยัรามคาํแหง 
         พ.ศ.2552   บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาการตลาด 
     จากมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
 


	ปก
	บทคัดย่อ
	บทที่ 1
	บทที่ 2
	บทที่ 3
	บทที่ 4
	บทที่ 5
	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้วิจัย



