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 การวจิยัครัง้น้ีมคีวามมุง่หมาย เพื่อศกึษาการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่คีวามสมัพนัธ์
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ประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชิงกิจกรรมมี
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ชยัภูม ิโดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลางและตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 
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The objective of this research is to study integrated marketing communication in 

relation to customer service usage behavior at Siam Commercial Bank (Co.Ltd) in the 
Chaiyaphum province. The sample consists of Siam Commercial Bank customers with four 
hundred questionnaires as a data collection tool. In terms of statistical applications, percentage, 
mean, standard deviation, t-test and One-Way Analysis of Variance for differential analysis, 
Pearson Product Moment Correlation Coefficient and Multiple Regression Analysis were all 
applied in this research and with regard to correlations. 

The research findings were as follows: most of the respondents were female, aged 
between 24 to 32 years old, single, who held a Bachelor's degree, worked as an employee in a 
private company and their monthly income was between 20,001 to 30,000 Baht. 

 Overall the importance of integrated marketing communication was at high level. 
The result of hypotheses testing can be concluded as follows: The  Siam Commercial Bank 
customers have different genders, ages, marital status, level of education, occupation  and 
monthly income and also have different customer service usage behavior at Siam Commercial 
Bank in Chaiyaphum province at a statistically significant level of 0.01 and 0.05, respectively. 
 Integrated marketing communication in terms of advertising, sales promotions, public 
relations, personal sales, direct marketing, and event marketing have a positively moderate and 
low relationship with the customer service usage behavior at Siam Commercial Bank in the 
Chaiyaphum province at a statistically significant level of 0.01. 
 
 

 
 
 
 
 
 
 



ประกาศคณูุปการ 
 

สารนิพนธ์ฉบบัน้ีสําเรจ็ได้ด้วย ความกรุณาของรองศาสตราจารย์สุพาดา สริกุิตตา อาจารย์ที่
ปรกึษาสารนิพนธ์  ที่ได้กรุณาให้คําปรกึษาและแนะนําที่มคีุณค่า ช่วยเหลือ อกีทัง้ยงัดูแลตรวจสอบ
แก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ในการวิจยัฉบับน้ีด้วยความห่วงใย นับตัง้แต่เริม่ดําเนินการจนสําเรจ็เสร็จ
เรยีบรอ้ยสมบูรณ์เป็นสารนิพนธฉ์บบัน้ี ผูว้จิยัรูส้กึซาบซึง้ในความกรุณา และขอกราบขอบพระคุณอยา่ง
สงูไว ้ณ โอกาสน้ี 

ขอกราบขอบพระคุณ  รองศาสตราจารย ์ดร.ณักษ ์กุลิสร์ และ ดร.วรินทรา ศิริสุทธิกุล ทีก่รุณา
เป็นกรรมการเพิม่เตมิในการสอบสารนิพนธ ์และใหข้อ้เสนอแนะต่างๆ เพื่อปรบัปรุงแกไ้ขขอ้บกพรอ่งอนั
เป็นประโยชน์และกรณุาใหค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจคุณภาพของเครือ่งมอื และใหค้าํแนะนํา
ในการวจิยัครัง้น้ี 

ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยใ์นภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยั 
ศรนีครนิทรวโิรฒทุกทา่นทีป่ระสทิธิป์ระสาทวชิาความรู ้ใหค้วามชว่ยเหลอืตลอดจนประสบการณ์ทีด่ ี
แก่ผูว้จิยั อกีทัง้ใหค้วามเมตตาดว้ยดเีสมอมา 

ขอขอบคุณ ธนาคาไทยพาณชิยจ์าํกดัมหาชน ทีอ่นุญาตใหเ้กบ็แบบสอบถาม พรอ้มทัง้ความ 
ชว่ยเหลอืและเอือ้เฟ้ือในดา้นขอ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์อยา่งยิง่ต่องานวจิยั 

คุณประโยชน์และความดอีนัพงึมจีากสารนิพนธฉ์บบัน้ี ผูว้จิยัขอมอบใหก้บับดิา มารดา และ ผูม้ี
ส่วนช่วยเหลอืในทุกอย่างที่ทําให้สารนิพนธ์ฉบบัน้ีสําเรจ็ลงได้ ตลอดจนครูบาอาจารย์ทุกท่านซึ่งเป็น    
ผูม้อบวชิาความรูอ้นัเป็นพื้นฐานที่สําคญัยิง่แด่ผูว้จิยั ถ้าหากมคีวามผดิพลาดใด ผูว้จิยัขอน้อมรบัดว้ย 
ความเตม็ใจ ประโยชน์ทีเ่กดิผูว้จิยัขอมอบใหก้บัผูท้ีม่สีว่นรว่มทุกทา่น 
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บทท่ี1 
บทนํา 

 
ภมิูหลงั 
 ธนาคารพาณิ ชย์ เป็นสถาบันทางการเงินที่มีความสําคัญ  ต่อระบบเศรษฐกิจ  ตาม 
พระราชบญัญัติธนาคารพาณิชย์พ.ศ.2522มาตรา4 ได้กําหนดความหมายของธนาคารพาณิชย์ ว่า
ธนาคารพาณิชย ์หมายถงึการประกอบธุรกจิประเภทรบัฝากเงนิทีต่้องจ่ายคนืเมื่อทวงถามหรอืเมื่อสิน้
ระยะเวลากําหนดไวแ้ละใชป้ระโยชน์จากเงนินัน้ในทางหนึ่งหรอืหลายทาง เช่น ใหกู้ย้มืซือ้ขาย เกบ็เงนิ
ตามตัว๋แลกเงนิหรอืตราสารซื้อขายเงนิตราต่างประเทศ  (อ้างใน Vernon J. Henderson and William 
Poole หน้า 357) เป็นสถาบนัการ เงนิทีม่บีทบาทสาํคญัในการเป็นตวักลางของการระดมเงนิออมเขา้สู่
ระบบการเงนิช่วยในการจดัสรรเงนิทุนระหว่างภาครฐักบัภาคเอกชนเป็นตลาดเงนิและแหล่งเงนิทุน
ขนาดใหญ่ของประเทศสําหรบัผู้ประกอบการรายต่างๆได้นําเงนิทุนไปใช้หมุนเวยีนจนก่อให้เกดิพลงั
ขบัเคลือ่นทางเศรษฐกจิ 
 ธนาคารไทยพาณิชย์เป็นสถาบันการเงนิแห่งแรกของคนไทยเริ่มต้นดําเนินกิจการ เมื่อปี       
พ.ศ.2447 มทีีท่ําการอยู่ทีต่กึแถวของพระคลงัขา้งที ่ณ ตําบลบ้านหมอ้ ในชื่อ “บุคคลภัย์”โดยพระเจ้า
น้องยาเธอกรมหมื่นมหศิรราชหฤทยัพระโอรสในพระบาทสมเดจ็พระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หวั ได้ทรงรเิริม่ดําเนิน
กจิการธนาคารพาณชิยเ์ป็นการทดลองในนาม “บุคคลภัย”์(BOOKCLUB) ไดร้บัพระมหากรณุาธคิณุจาก
พระบาทสมเดจ็พระจุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วั ทรงพระกรณุาโปรดเกลา้ฯ พระราชทานพระราชอํานาจพเิศษ
ในการจดทะเบยีนจดัตัง้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ขึน้ เมือ่ 30 มกราคม 2449 โดยกรมหมืน่
มหศิรราชหฤทยั เป็นองคผ์ูส้ถาปนา ซึง่ไดช้ื่อเมือ่แรกก่อตัง้ว่า "บรษิทั แบงกส์ยามกมัมาจล ทุนจํากดั" 
ดว้ยทุนจดทะเบยีนแรกตัง้ 3 ลา้น นบัเป็นธนาคารพาณชิยแ์หง่แรกในประเทศไทย มขีนาดของสนิทรพัย์
ใหญ่เป็นอนัดบั 1 ของระบบธนาคารพาณิชย ์โดย ณ วนัที ่30 กนัยายน 2557 ธนาคารมสีนิทรพัยร์วม 
2,622 พนัลา้นบาท มเีงนิฝาก 1,835 พนัลา้นบาทและมสีนิเชือ่ 1,725 พนัลา้นบาท ธนาคารจดทะเบยีน
ในตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทย ตัง้แต่ พ.ศ. 2519 ปจัจุบนัหุน้ของธนาคาร ทีจ่ดทะเบยีนในตลาด
หลักทรัพย์ฯ ประกอบด้วย หุ้นสามัญ  (SCB, SCB-F) หุ้นบุริมสิทธิ (SCB-P, SCB-Q) ณ  วันที ่
30 กนัยายน 2557 ธนาคารมมีูลค่าหุ้น ตามราคาตลาด (Market Capitalization) 618,707 ล้านบาท 
(ธนาคารไทยพาณชิยจ์าํกดั มหาชน. 2557 : online ) 
 เน่ืองจากการประกอบธุรกจิธนาคารพาณิชยข์องประเทศไทยในปจัจุบนัมกีารแขง่ขนัสงูรวมถงึ
การเกดิขึน้ของเทคโนโลยชีนิดต่างๆกําลงัท้าทายธุรกจิจําเป็นต้องปรบัตวัเขา้หาลูกค้าเป็นอย่างมาก
ธนาคารแต่ละแหง่มจีาํนวนสาขาเพิม่มากขึน้สง่ผลใหส้ว่นแบ่งตลาดเลก็ลงจาํนวนลูกคา้ทีม่กีารกระจาย
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ไปใชบ้รกิารในธนาคารอื่น (ยกเครื่องแบงก์พาณิชยไ์ทยเตรยีมรบัมอืศกึเสรกีารเงนิ, 2550 : ออนไลน์)
แต่ละธนาคารจงึต้องมกีารปรบัตวัเพื่อลดความเสีย่งทีจ่ะเกดิขึน้เนื่องจากรวมถงึภาวะความไม่แน่นอน
ทาง เศรษฐกจิที่มคีวามผนัผวนอยู่ตลอดเวลา พฤตกิรรมของผู้บรโิภคก็เปลี่ยนแปลงไปทําให้การใช้
เครื่องมอืการโฆษณาเพยีงอย่างเดยีวอาจไม่เพยีงพอเป็นเหตุใหธ้นาคารไทยพาณิชยต์้องปรบักลยุทธ ์
เพื่อใหส้อดคล้องกบัภาวะทางเศรษฐกจิและมกีารบรหิารจดัการความเสีย่ง โดยมุ่งเน้นการบรกิารที่มี
คุณภาพโดดเด่นกว่าคู่แขง่ โดยการนําเครื่องมอืต่างๆในการสื่อสารการตลาดมาใช ้เพื่อใหเ้ขา้ถงึกลุ่ม
ลูกคา้ ให้มากที่สุดซึ่งเครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดในปจัจุบนัทีม่คีวามสําคญัอย่างมากกค็อื“การ
สือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ (Integrated Marketing Communication: IMC) 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการนัน้มีนักวิชาการได้ให้นิยามไว้อย่างหลากหลายโดย 
American Association of Advertising Agencies (cited in Belch and Belch, 2004: 242) ไ ด้ ใ ห้
ความหมายของ IMC ว่าเป็นแนวความคดิของการวางแผนการสื่อสารการตลาดที่ให้ความสําคญักบั
คุณค่าเพิม่ทีจ่ะได้จากแผนที่ครอบคลุมการประเมนิกลยุทธ์การสื่อสารโดยการผสมผสานรูปแบบการ
สื่อสาร  ในความเหน็ของShimp (2000: 124) ไดน้ิยามความหมายของการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณา
การว่าเป็นกระบวนการของการพฒันาและการใชรู้ปแบบต่างๆของโปรแกรมการสือ่สารเพื่อโน้มน้าวใจ
ผูบ้รโิภคตามเป้าหมายโดยมวีตัถุประสงค์เพื่อสรา้งผลกระทบโดยตรงต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  บูน
และเคิร์ทซ (Boone and Kurtz 1995:576) ได้ให้ความหมายของ IMC ไว้ว่าหมายถึง กิจกรรมการ
ส่งเสรมิการตลาดทัง้หมดทุกชนิด เช่น การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ จดหมายตรง การขายโดยพนักงาน
ขาย การสง่เสรมิการขาย และการประชาสมัพนัธ ์เป็นตน้ นํามาประสมประสานกนั เพื่อใหเ้ป็นขา่วสาร 
เพือ่สง่เสรมิการตลาด ทีม่ลีกัษณะความเป็นหนึ่งเดยีวมุง่เน้นทีล่กูคา้โดยเฉพาะ (customer-focused) 

ปจัจุบนัธนาคารพาณิชย์ในจงัหวดัชยัภูมมิจีํานวนธนาคารพาณิชย์ ได้แก่ ธนาคารกรุงเทพ
ธนาคารกสกิรไทยธนาคารกรุงศรอียุธยา ธนาคารกรงุไทย ธนาคารธนชาต ิธนาคารเกยีตนิาคนิทร ์และ 
ธนาคารไทยพาณิชย์ มจีํานวนสาขารวมกนัทัง้หมด  33 สาขา ธนาคารไทยพาณิชย์จํานวน 8 สาขา 
และ มแีนวโน้มในการขยายสาขาเพิ่มขึ้น ในทุกปีส่งผลให้เกิดสภาวะการแข่งขนัทางด้านการตลาด
ค่อนขา้งสงู ทัง้ในดา้น แรงกดดนัจากคู่แขง่ ความเจรญิกา้วหน้าทางดา้นเทคโนโลย ีรวมถงึ พฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคทีแ่ปรเปลีย่นไปตามค่านิยมและยุคสมยั ธนาคารแต่ละแห่งจงึพยายามสรา้งความเชื่อมัน่
โดยมกีารพัฒนารูปแบบการให้บรกิารด้านต่างๆการนํากลยุทธการการสื่อสารการตลาดมาใช้ เป็น
แนวทางหนึ่งในการตอบสนองผูบ้รโิภคใหห้นัมาใชบ้รกิารธนาคารของตนใหม้ากยิง่ขึน้  
 จากเหตุผลทีก่ล่าวขา้งต้นผูว้จิยัสนใจศกึษา เรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทีม่ี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภูมเิพื่อเป็นแนวทางและเป็นประโยชน์ในการพฒันาศกัยภาพของธนาคารไทยพาณิชย์ในจงัหวดั
ชยัภูม ิรวมถึงให้เกิดความสอดคล้องต่อพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้าธนาคาร ได้แก่ การ



3 
 

 

 

โฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสรมิการขาย การตลาดทางตรง การขายโดยใชพ้นักงานขาย และ 
การตลาดเชงิกจิกรรม 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้ 
 1.เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภูม ิโดยจาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ซึง่ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 2.เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ
 
ความสาํคญัของการวิจยั 
 ใชเ้ป็นแนวทางในการกําหนดรูปแบบและแนวทางในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ 
พฒันาการดําเนินงานของธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูมใิหม้ปีระสทิธภิาพมาก
ยิง่ ขึ้นทําให้ทราบถึง รูปแบบการสื่อสารการตลาด ที่ตรงตามความต้องการของลูกค้า นํามาซึ่งการ
ตอบสนอง ต่อความตอ้งการไดอ้ย่างถูกตอ้ง ตรงประเดน็ สง่ผลใหเ้กดิความไดเ้ปรยีบในเชงิการแขง่ขนั 
และเป็นขอ้มลูใหผู้ท้ ีส่นใจใชเ้ป็นแนวทางในการทาํวจิยัต่อไป 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 การวิจัยครัง้นี้ เป็นการศึกษาถึง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสมัพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 

 ประชากร ไดแ้ก ่ผูใ้ชบ้รกิารของธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูซิึง่ไม่
ทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 ตวัอย่าง ได้แก่ผู้ใชบ้รกิารธนาคารไทยพาณิชย์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิซึ่งไม่ทราบ
จาํนวนทีแ่น่นอน จงึไดก้าํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากสตูรการคาํนวณตวัอยา่งแบบไมท่ราบจาํนวน
ประชากรที่แน่นอน(กลัยา วาณิชย์บญัชา. 2550 : 27-28 ) โดยให้ค่าความผดิพลาดที่ไม่เกิน 5% ที่
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จากการคํานวณ ไดข้นาดตวัอย่าง จํานวน 385 คน โดยเพิม่จํานวนตวัอย่าง 
15   ตวัอยา่ง  รวมเป็นกลุม่ตวัอยา่งทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง  
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วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงไปทีส่าขาของธนาคารไทย
พาณชิยใ์นจงัหวดัชยัภมู ิวธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบกาํหนดโควตา้ (Quota Sampling) ธนาคารไทย
พาณชิยใ์นจงัหวดัชยัภมู ิจาํนวน 8สาขา สาขาละ 50 คน และ วธิกีารสุม่ตวัอยา่งตามสะดวก 
(Convenience Sampling) โดยเลอืกเกบ็เฉพาะผูท้ ีใ่หค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถามในการวจิยั
ครัง้นี้ 

 ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา 
 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิมตีวัแปรทีใ่ชใ้นการ ศกึษา ดงัต่อไปน้ี 
   
 1.ตวัแปรอสิระ (Independent Variables)             
   1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์                                                               
    1.1.1 เพศ                  
      1.1.1.1 ชาย               
      1.1.1.2  หญงิ 
    1.1.2 อาย ุ                 
     1.1.2.1 15 – 23 ปี 
     1.1.2.2 24 – 32 ปี 
     1.1.2.3 33 – 41 ปี 
     1.1.2.4 42 – 50 ปี 
     1.1.2.5 51 ปีขึน้ไป              
    1.1.3 สถานภาพสมรส 
      1.1.3.1 โสด 
      1.1.3.2 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
      1.1.3.3 หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่
       1.1.4 ระดบัการศกึษา 
         1.1.4.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
         1.1.4.2  ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 
         1.1.4.3   สงูกวา่ปรญิญาตร ี
       1.1.5 อาชพี 
          1.1.5.1 นิสติ/ นกัศกึษา 
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          1.1.5.2 ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
          1.1.5.3  ลกูจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน 
          1.1.5.4 ธุรกจิสว่นตวั / อาชพีอสิระ 
          1.1.5.5   อืน่ๆ โปรดระบ…ุ………. 
    1.1.6 รายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดอืน  
          1.1.6.1    น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
          1.1.6.2    10,001-20,000 บาท 
          1.1.6.3    20,001-30,000 บาท 
          1.1.6.4    30,001-40,000 บาท 
          1.1.6.5    ตัง้แต่ 40,001 บาทขึน้ไป        
       1.2 เครือ่งมอืการสอืสารการตลาดแบบบรูณาการ  
    1.2.1 การโฆษณา  
    1.2.2 การสง่เสรมิการขาย 
    1.2.3 การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
    1.2.4 การประชาสมัพนัธ ์ 
    1.2.5 การตลาดทางตรง  
    1.2.6 การตลาดเชงิกจิกรรม  
  
 2.ตวัแปรตาม (Dependent variable)  
  ไดแ้ก ่พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิยจ์าํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิ
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 
 1.ผูใ้ช้บริการ หมายถงึ บุคคลทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารธุรกรรมทางการเงนิทีธ่นาคารไทยพาณชิย์
จงัหวดัชยัภมู ิ
 2.เครือ่งมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing  
Communication)  หมายถงึ กระบวนสือ่สารเพือ่จงูใจในระยะยาวและต่อเนื่องและการนําองคป์ระกอบ
ของการสื่อสารการตลาดรูปแบบต่างๆ ไปใช้ เพื่อโน้มน้าวให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเปลี่ยนพฤติกรรม
คลอ้ยตามโดยใชส้ือ่ทุกประเภทอยา่งมปีระสทิธภิาพมกีารวางแผนและการผสมผสานรปูแบบการสือ่สาร
แบบต่างๆ เพื่อนํา ไปใช้เป็นเครื่องมือในการสื่อสารด้านการตลาดให้กลุ่มลูกค้าธนาคารทราบถึง
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ผลติภณัฑแ์ละบรกิารอื่นๆของธนาคารไทยพาณิชยใ์นจงัหวดัชยัภูม ิเครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดแบบ
บรูณาการประกอบดว้ย 

2.1การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การใช้สื่อประเภทต่างๆ เช่น วารสาร 
หนงัสอืพมิพ ์วทิยุ โทรทศัน์ ป้ายกลางแจง้ ปฏทินิ ป้ายรถเมล ์สิง่พมิพ์อื่นๆ เพื่อเป็นตวักลางในการสง่
ขา่วสาร โดยทีก่ารสื่อสารรูปในลกัษณะน้ีจะเป็นการขายทีไ่ม่ใช่การขายส่วนตวั มกีารใชส้ื่อ และมกีาร
จา่ยเงนิเป็นคา่โฆษณา 

2.2 การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation) หมายถงึ การสรา้งความสมัพนัธ์ระหว่าง
องค์การกับกลุ่มสารธารณชนหรือชุมชนการประชาสัมพันธ์เป็นการสร้างภาพพจน์ขององค์การ 
(Corporate Image) ซึง่เป็นจุดมุง่หมายระยะยาว 

2.3 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) หมายถงึ การสื่อสารระหว่าง
พนักงานกับลูกค้าโดยตรงเป็นการสื่อสาร 2 ทาง (Two Way Communication) มีวตัถุประสงค์เพื่อ
สรา้งสรรคค์วามชอบสนิคา้และบรกิารรวมถงึเป็นการสรา้งความเชือ่มัน่ 

2.4 การส่งเสริมการขาย  (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมในการสื่อสาร
การตลาดทีใ่ชส้าํหรบัการกระตุน้ยอดในระยะเวลาสัน้ๆ เช่น การใหส้่วนลด การคนืเงนิ การใหข้องแถม 
การแจกของ     

2.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การใช้การติดต่อสื่อสารถึง
ลูกค้าโดยตรงเพื่อสร้างการตอบสนองจากลูกค้ารูปแบบของการตลาดทางตรงรวมถึงการขายแบบ
เผชญิหน้าไปรษณีย ์(Direct Mail) Catalog โทรศพัท์โฆษณาใหลู้กคา้ตอบสนองทนัทโีดยผ่านทวีวีทิยุ
หนงัสอืพมิพก์ารตลาดออนไลน์ 

2.6 การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) หมายถงึ การจดักจิกรรมพเิศษ เช่น 
การเปิดตวัผลติภณัฑ ์และการบรกิารใหม่ๆ  การจดั Road Show การจดัแสดงสนิคา้และบรกิารตา่งๆ  

3.พฤติกรรมการใช้บริการ หมายถงึ การกระทําของลูกค้าธนาคารที่เขา้มาใช้บรกิารที่มตี่อ 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิเช่น ความถีใ่นการเขา้มาใชบ้รกิาร ระยะเวลา
การเป็นลกูคา้ธนาคาร ชว่งเวลาทีใ่ชบ้รกิารประจาํ ประเภทของผลติภณัฑ ์และ บรกิารทีใ่ชเ้ป็นประจาํ 
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เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดแบบ
บรูณาการ 
 การโฆษณา 
 การสง่เสรมิการขาย 
 การประชาสมัพนัธ ์
 การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
 การตลาดทางตรง 
 การตลาดเชงิกจิกรรม 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ
ลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิยใ์น

จงัหวดัชยัภมู ิ
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์
 เพศ 
 อาย ุ
 สถานภาพสมรส 
 ระดบัการศกึษา 
 อาชพี 
 รายไดต้่อเดอืน 

 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 การศกึษาในครัง้น้ีเป็นการศกึษาคน้ควา้วจิยั เรือ่งการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่ ี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิมกีรอบแนวคดิการวจิยั ดงัตอ่ไปนี้ 
  
 
  ตวัแปรอิสระ              ตวัแปรตาม 
  

       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคดิการวจิยั 
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สมมติุฐานในการวิจยั 
 1. ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต้่อเดอืน มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 
  2. เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย  การตลาดทางตรง และการตลาดเชิงกิจกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิ
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บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งและไดนํ้าเสนอตามหวัขอ้
ต่อไปนี้ 
  1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์          
  2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการสือ่สาร 
  3.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ 
  4.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
  5.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการบรกิาร            
  6.  ประวตัคิวามเป็นมาของธนาคารไทยพาณชิย ์
  7. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
  
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
ความหมายของประชากรศาสตร ์
 คาํว่าประชากรศาสตร ์(Demography) ทีย่อมรบักนัทัว่ไปไดแ้ก่ความหมายตามทีเ่ฮาเซอรแ์ละ
ดนัแคน (Philip H. Hauser and Otis Dudley Duncan) ได้ให้ไว้ว่าประชากรศาสตร์เป็นการศึกษาถึง
ขนาด (Size) การกระจาย (Distribution) และองค์ประกอบของประชากร (Composition) ศกึษาถงึการ
เปลีย่นแปลงและองค์ประกอบของการเปลี่ยนแปลงดงักล่าวนัน้องคป์ระกอบของการเปลีย่นแปลงทาง
ประชากรได้แก่การเกิดการตายการย้ายถิ่นและการเปลี่ยนแปลงฐานะทางสังคม(นิพนธ์ เทพ
วลัย.์2523:1) 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 41) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรด้านประชากรศาสตร์
ประกอบ ดว้ย เพศ อายุสถานภาพ ครอบครวั จํานวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศกึษาอาชพี และ
รายไดต้่อเดอืน ลกัษณะงานประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่สําคญั และสถติทิี่วดัไดข้องประชากรและ
ช่วยในการกําหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะทีล่กัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคม วฒันธรรมชว่ยอธบิายถงึ
ความคดิและความรูส้กึของกลุม่เป้าหมายนัน้ ขอ้มลูดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อ
การกาํหนดตลาดเป้าหมายคนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต์่างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดย
วเิคราะหจ์ากปจัจยั ดงัน้ี  
 1.เพศ ความแตกต่างทางเพศ ทําให้บุคคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสารต่างกนั คอื เพศ
หญงิมแีนวโน้ม มคีวามต้องการทีจ่ะส่งและรบัข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะทีเ่พศชายไมไ่ดม้คีวาม
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ตอ้งการทีจ่ะสง่และรบัขา่วสารเพยีงอยา่งเดยีวเทา่นัน้ แต่มคีวามตอ้งการทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธอ์นัดใีห้
เกดิขึน้จากการรบัและสง่ขา่วสารนัน้ดว้ย นอกจากน้ีเพศหญงิและเพศชายมคีวามแตกต่างกนัอยา่งมาก
ในเรื่องความคดิ ค่านิยมและทศันคตทิัง้นี้เพราะวฒันธรรมและสงัคม กําหนดบทบาทและกจิกรรมของ
คนสองเพศไวต้่างกนั   
 2.อายุ เป็นปจัจยัที่ทําให้คนมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องของความคดิและพฤตกิรรม คนที่อายุ
น้อยมกั จะมคีวามคดิเสรนีิยม ยดึถอือุดมการณ์และมองโลกในแงด่มีากกว่าคนทีอ่ายุมาก ในขณะทีค่น
อายุมากมกัจะมคีวามคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตัริะมดัระวงั มองโลกในแง่รา้ยกว่าคนทีม่อีายุ
น้อย เนื่องมาจากผา่นประสบการณ์ชวีติทีแ่ตกต่างกนั ลกัษณะการใชส้ือ่มวลชนกต็่างกนัคนทีม่อีายมุาก
มกัจะใชส้ือ่เพือ่แสวงหาขา่วสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทงิ         
 3.การศกึษา เป็นปจัจยัทีท่าํใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนัคนทีม่ี
การศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่เีพราะเป็นผูม้คีวามกวา้งขวางและเขา้ใจสารได้
ดแีต่จะเป็นคนที่ไม่เชื่ออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มหีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอ ในขณะที่คนมกีารศกึษาต่าง
มกัจะใชส้ื่อประเภทวทิยุ โทรทศัน์และภาพยนตรห์ากผูม้กีารศกึษาสงูมเีวลาว่างพอกจ็ะใช ้สื่อสิง่พมิพ์
วทิยุ โทรทัศน์และ ภาพยนตร์แต่หากมีเวลาจํากดัก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจากสื่อสิง่พิมพ์มากกว่า
ประเภทอื่น 4.สถานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได้และสถานภาพทางสงัคมของ
บุคคลมีอิทธิพลอย่างสําคัญต่อปฏิกิริยาของผู้รบัสารที่มีต่อผู้ส่งสารเพราะแต่ละคนมีวัฒนธรรม
ประสบการณ์ทศันคตคิา่นิยมและเป้าหมายทีต่่างกนั ปจัจยับางอย่างทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัผูร้บัสารแต่ละคน
เชน่ปจัจยัทางจติวทิยาและสงัคมทีจ่ะมอีทิธพิลต่อการรบัขา่วสาร 
 คนทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรต์่างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั (ปรมะ สตะเวทนิ. 
2533 :112) โดยวเิคราะหจ์ากปจัจยั ดงัน้ี              
 1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ทําใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสารต่างกนั คอื เพศ
หญงิมแีนวโน้ม มคีวามต้องการทีจ่ะส่งและรบัข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะทีเ่พศชายไมไ่ดม้คีวาม
ตอ้งการทีจ่ะสง่และรบัขา่วสารเพยีงอยา่งเดยีวเทา่นัน้ แต่มคีวามตอ้งการทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธอ์นัดใีห้
เกิดขึ้นจากการรบัและส่งข่าวสารนัน้ด้วย (Will, Goldhabers and Yates, 1980: 87) นอกจากน้ีเพศ
หญิงและเพศชายมีความแตกต่างกันอย่างมากในเรื่องความคิด ค่านิยม และทัศนคติ ทัง้น้ีเพราะ
วฒันธรรมและสงัคม กาํหนดบทบาทและกจิกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 
 2. อายุ เป็นปจัจยัทีท่ําใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องของความคดิและพฤตกิรรม คนทีอ่ายุ
น้อยมกัจะมคีวามคดิเสรนิียม ยดึถอือุดมการณ์และมองโลกในแงด่มีากกว่าคนทีอ่ายุมาก ในขณะที ่คน
อายุมากมกัจะมคีวามคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิระมดัระวงั มองโลกในแง่รา้ยกว่าคนทีม่อีายุ
น้อยเนื่องมา  จากผา่นประสบการณ์ชวีติทีแ่ตกต่างกนั ลกัษณะการใชส้ือ่กต็่างกนั คนทีม่อีายุมากมกัจะ
ใชส้ือ่เพือ่แสวงหาขา่วสารมากกวา่ความบนัเทงิ            
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 3. การศกึษา เป็นปจัจยัทีท่ําใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนั คนที่
มกีารศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่ ีเพราะเป็นผูม้คีวามกวา้งขวางและเขา้ใจสาร
ไดด้ ีแต่จะเป็นคนทีไ่มเ่ชื่ออะไรงา่ยๆ ถ้าไม่มหีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอในขณะทีค่นมกีารศกึษาตํ่า
มกัจะใชส้ือ่ประเภทวทิย ุโทรทศัน์ และภาพยนตร ์           
 4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพี รายได ้และสถานภาพทางสงัคมของบุคคล 
มอีทิธพิลอยา่งสาํคญัต่อปฏกิริยิาของผูร้บัสารทีม่ตี่อผูส้ง่สาร เพราะแต่ละคนมวีฒันธรรม ประสบการณ์ 
ทศันคต ิคา่นิยมและเป้าหมายทีต่า่งกนั             
 ขอ้มลูทางดา้นประชากรศาสตร์ ทีนํ่ามาใชใ้นการประกอบการตดัสนิใจในเชงิธุรกจิ ( เกื้อ วงศ์
บุญสนิ. 2545: 19-21) ได้กล่าวว่า ประชากรศาสตร์เชิงธุรกจิ เป็นการนําเน้ือหาและระเบียบวิธทีาง
ประชากร ศาสตรม์าใชใ้นการแก้ปญัหา ตลอดจนเสรมิโอกาสในการดําเนินธุรกจิ โดยเน้นเน้ือหาทีว่่า
ดว้ยผลกระทบจากตวัแปร อายุ รายได ้อาชพี ทีอ่าจมอีทิธพิล หรอื ส่งผลต่อพฤตกิรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบั
ตวับุคคล องคก์ร การใชข้อ้มลูทางประชากรศาสตรเ์พือ่ศกึษาปญัหาและแสวงหาโอกาส เพือ่การบรหิาร
จดัการทีด่ขี ึน้ ในการยก ระดบัศกัยภาพ ในการแขง่ขนัทางการคา้ จากแนวคิดและทฤษฏี เกี่ยวกับ
ประชากรศาสตรท์ีก่ล่าวมา ชีใ้ห ้เหน็ถงึความแตกต่างทางดา้นประชากรซึง่มผีลต่อพฤตกิรรมทีแ่ตกต่าง
กนัออกไป ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัจงึไดนํ้าตวัแปรทางประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
รายได้ ระดบัการศึกษา มาใช้ในการ ศึกษาพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสาร 
 ในการดําเนินงานการตลาดสมยัใหม่เพื่อให้ประสบผลสําเร็จนัน้ นอกจากการผลิตสินค้า
เหมาะสมตรงกบัความต้องการของตลาด การกําหนดราคาทีจู่งใจ รวมทัง้การจดัระบบการจดัจําหน่าย
ใหก้บัลกูคา้เป้าหมายทีด่แีลว้กต็าม นบัวา่ยงัไมเ่พยีงพอ นกัการตลาดจาํเป็นจะตอ้งอาศยัความสาํเรจ็ใน
การตดิต่อ สือ่สารไปยงัผูเ้กีย่วขอ้งต่างๆ อกีดว้ย การตดิต่อสือ่สารจงึเป็นตวักลางเชือ่มโยงระหวา่งผูซ้ื้อ
กบัผูข้าย การตดิต่อสือ่สารทีม่ปีระสทิธภิาพ จะสามารถโน้มน้าวพฤตกิรรมของผูร้บัขา่วสาร ใหเ้กดิการ
ยอมรบั และปฏบิตัติามได ้ดว้ยเหตุทีน่กัการตลาดจาํเป็นตอ้งสือ่สารกบัลกูคา้เพือ่ใหเ้กดิการยอมรบั และ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารทีเ่สนอขาย ดงันัน้จงึมคีวามจาํเป็นอยา่งยิง่ทีจ่ะตอ้งศกึษาทฤษฎกีารสือ่สาร 
ใหเ้ขา้ใจ เพือ่จะไดนํ้าความรูไ้ปใชไ้ดอ้ยา่งเหมาะสม 
ความหมายของการส่ือสาร 
        คาํวา่“การสือ่สาร”หรอื”communication”ไดม้ผีูใ้หค้วามหมายไวต้่างๆกนัมากมายดงันี้  
 1. แลมบ ์แฮร ์และ แมค็ดาเนียล (Lamb, Hair and McDaniel.1992:424) ไดใ้หค้วามหมายไว้
วา่    “การสือ่สาร คอื กระบวนการแลกเปลีย่นความหมายหรอืสรา้งความหมายรว่มกนัของบุคคล โดย
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อาศยัสญัลกัษณ์ต่างๆ ทีเ่ขา้ใจกนัทัว่ไปเป็นสือ่กลาง บคุคลสรา้งความหมายรว่มกนัเพือ่แสดงความรูส้กึ 
ความคดิ ขอ้เทจ็จรงิและทศันคต”ิ 
 2.  ชแรมม์ (Schramm, quoted in Belch.1993:188) ได้ให้ความหมายไว้ว่า “การสื่อสาร คือ 
กระบวน การสร้างความคิดร่วมกัน หรือความคิดที่เป็นหนึ่งเดียว (commonness or oneness of 
thought) ระหว่างผูส้ง่ขา่ว และผูร้บัขา่วสาร” จากความหมายนี้แสดงใหเ้ป็นว่า การสื่อสารจะเกดิขึน้ได ้
จาํเป็นจะตอ้งมคีวามคดิรว่มกนับางอยา่งระหวา่งบุคคลสองฝา่ย โดยมขีา่วสารหรอืขอ้มลูสง่ผา่นไป จาก
ฝา่ยหนึ่งไปยงัอกีฝา่ยหนึ่ง (หรอืจากกลุม่หนึ่งไปยงัอกีกลุม่หนึ่ง) จากความหมายดังกล่าวข้างต้นก็
พอจะสรุปความหมายของการสือ่สารไดว้า่ การสือ่สารเป็นกระบวนการถ่ายทอดขา่วสาร ระหวา่งบุคคล
ทีเ่กีย่วขอ้งกนั 2 ฝ่าย ฝ่ายหน่ึงเป็นผูส้่งขา่วสาร ไปยงัอกีฝ่ายหนึ่งซึ่งเป็นผู้รบัขา่วสาร เพื่อใหเ้กดิการ
รบัรู้ร่วมกนั และแสดงพฤติกรรมตอบสนองต่อกนั เมื่อพิจารณาในทางการตลาด เมื่อบรษิัทพฒันา
ผลติภณัฑ์ใหม่ เปลีย่นแปลงผลติภณัฑ์เก่า หรอืต้องการเพิม่ยอดขายผลติภณัฑ์หรอืบรกิารเดมิทีม่อียู่
แลว้ บรษิทักจ็าํเป็นจะตอ้งสง่ขา่วสารการขาย ไปยงัลกูคา้ทีค่าดหวงั ผูบ้รหิารการตลาด กจ็ําเป็นจะตอ้ง
สง่ขอ้มลูตดิตอ่กบัตลาดเป้าหมาย และสาธารณชนทีเ่กีย่วขอ้ง เกีย่วกบับรษิทั และผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย 
โดยผา่นเครือ่งมอืสง่เสรมิการตลาดทีจ่ดัทาํขึน้ กระบวนการสง่ขา่วสารไปยงักลุ่มเป้าหมายต่างๆ ในทาง
การตลาดเรยีกว่า “การสื่อสารการตลาด” หรอื marketing communications  บางครัง้เรยีกสัน้ๆ ว่า 
marcom (Bovee, Houston and Thill.1995:526) 
องคป์ระกอบของการส่ือสาร  
  จากความหมายขา้งตน้จะมกีารใหค้วามหมายของคาํวา่ การสือ่สาร แตกต่างกนัมากมาย แต่
สามารถสรปุไดว้า่ การสือ่สาร คอืกระบวนการถา่ยทอดสารของมนุษยซ์ึง่ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ
ต่างๆ อยา่งน้อย 5 ประการ คอื (พชัน ี เชยจรรยา. 2538 :7 – 8)        
    1.ผูส้ง่ขา่วสาร (sender) หมายถงึ บุคคลหรอืองคก์าร ซึง่มขีอ้มลูขา่วสารทีจ่ะสง่ไปยงัอกี
บุคคลหนึ่ง หรอืกลุม่บคุคลอกีฝา่ยหนึ่ง เพือ่ใหเ้กดิการรบัรูร้ว่มกนั ผูส้ง่ขา่วสารอาจเป็นบุคคลคนเดยีว
เชน่ พนกังานขาย บุคคลทีจ่า้งมาเป็นผูแ้ถลงขา่วแทน หรอืผูม้ชี ือ่เสยีง หรอือาจจะไมใ่ชต้วับคุคล เชน่ 
อาจเป็นบรษิทั หรอืองคก์ารไดท้าํหน้าทีเ่ป็นผูส้ง่ขา่วสาร เนื่องจากผูส้ง่ขา่วสารมอีทิธพิลเหนือจติใจต่อ
ผูร้บัขา่วสาร ดงันัน้ นกั  การตลาดจงึจาํเป็นจะตอ้งพจิารณาเลอืกผูส้ง่ขา่วสารอยา่งพถิพีถินั จะตอ้งเป็น
คนทีผู่ร้บัขา่วสารมคีวามเชือ่ถอืในดา้นความรูค้วามสามารถ ความไวว้างใจ หรอืสามารถระบุหรอืมคีวาม
เกีย่วขอ้งอยา่งใดอยา่งหนึ่ง กระบวนการสือ่สรจะเริม่จากผูส้ง่ขา่วสารเลอืกคาํพดู สญัลกัษณ์ รปูภาพ
หรอืสิง่อื่นๆ เพือ่จะแสดงเป็นขา่วสารเพือ่สือ่ความหมายถา่ยทอดไปยงัผูร้บั  

    2.การเขา้รหสั (encoding) หมายถงึ การใสค่วามคดิ ความรูส้กึ หรอืขอ้มลูขา่วสารในรปูของ
สญัลกัษณ์แสดงความหมาย (symbolic form) โดยถือหลกัว่าผู้รบัข่าวสารจะสามารถถอดรหสั หรอื
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เขา้ใจความหมายไดต้รงกนัอยา่งทีค่ดิ ดงันัน้ คาํพดูทีใ่ช ้สญัญาณตา่งๆ หรอืสญัลกัษณ์ทีจ่ะนํามาใชเ้พื่อ
สื่อความ หมายถ่ายทอดความคดิ จงึควรเป็นสิง่ที่กลุ่มเป้าหมายคุน้เคยและเขา้ใจเป็นอย่างดตีวัอย่าง 
สญัลกัษณ์ทีม่คีวามหมายเป็นสากล เช่น รปูวงกลมทีม่เีสน้ขวางตดัผ่าน ซึง่แสดงความหมาย หา้มจอด
รถ หรอืหา้มสบูบุหรีเ่ป็นตน้  

    3.ข่าวสาร (message) หมายถึง ข้อความหรือสัญลักษณ์ ต่างๆ  ที่จัดทําขึ้นโดยผ่าน
กระบวนการเขา้รหสัแลว้ เพื่อทีจ่ะสง่ไปยงัผูร้บั ขา่วสารอาจอยู่ในรปูของคาํพูดหรอืไมใ่ช่คาํพูด อาจจะ
อยู่ในรปูของขอ้เขยีนทีเ่ป็นลายลกัษณ์อกัษร หรอือยู่ในรปูสญัลกัษณ์หรอืสญัญาณต่างๆ อย่างใดอย่าง
หนึ่งก็ได้ โดยคํานึงถึงความเหมาะสมกับสื่อหรือช่องทางข่าวสารที่จะนํามาใช้ซึ่งจะต้องจัดทําให้
สอดคลอ้งกนั ตวัอยา่งเชน่ ในการโฆษณา ขา่วสารอาจจะทาํขึน้ตัง้แต่เป็นขอ้ความงา่ยๆ สัน้ ๆ เพื่อให้
เหมาะในการอ่านออกอากาศทางวทิยุ (radio spot) หรอือาจจะทําขึ้นราคาแพง ซึ่งมทีัง้ภาพ แสง ส ี
เสยีง เพื่อโฆษณาทางโทรทศัน์ (television commercial) เป็นต้น บางครัง้ข่าวสารอาจไม่ใชค้ําพูดจรงิ 
แต่ก็สามารถที่จะสื่อความหมายสรา้งความประทบัใจและภาพลกัษณ์ได้อย่างมปีระสทิธผิลมากกว่า
คาํพดูเสยีอกี  
     4.ช่องทางข่าวสาร/สื่อ (channels หรอื media) หมายถึง ตัวกลางหรอืสื่อที่นํามาใช้เป็น
ช่องทางเพื่อ ช่วยส่งข่าวสารจากผู้ส่งไปยงัผู้รบั แบ่งออกเป็นประเภทใหญ่ ๆ ได้ 2 ประเภท คอื สื่อ
ประเภททีใ่ชบุ้คคล และไมใ่ชบ้คุคล  
 - สื่อประเภทที่ใช้บุคคล (personal media) ได้แก่ พนักงานขายของบรษิัทหรอืตัวแทนขาย 
รวมทัง้ผูนํ้าทางความคดิ(opinionleader)  
 - สื่อประเภทที่ไม่ใช้บุคคล  (nonpersonal media) หรือสื่อมวลชน  (mass media) ได้แก่
หนังสือพิมพ์ โทรทัศน์ วิทยุ จดหมายตรง ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ (billboards) นิตยสารหรอืป้าย
โฆษณาเคลื่อนที ่เป็นต้น (Evens and Berman.1997:509)  สื่อประเภทที่ใชบุ้คคลเป็นตวักลางในการ
ตดิต่อ คอืการใชบุ้คคลติดต่อแบบเผชญิหน้ากนั เช่น พนักงานขายเสนอการขายแก่ผู้ซื้อหรอืลูกค้าที่
มุ่งหวงั ด้วยการอธิบายหรอืชี้แจงด้วยวาจาและเชิญชวนให้เกิดการซื้อสื่อทางด้านสงัคมที่ถือเป็น
ชอ่งทางในการถ่ายทอดขา่วสารทีส่าํคญั เชน่ เพือ่นฝงู เพือ่นบา้นใกลเ้คยีง เพือ่นรว่มงานหรอืสมาชกิใน
ครอบครวั เป็นต้น สื่อทางสงัคมเหล่านี้ใช้วธิีถ่ายทอดข่าวสารแบบ“พูดปากต่อปาก”(word-of-mouth 
communications) ซึ่งบางครัง้เป็นแหล่งข่าวที่มีอํานาจและมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคเป็นอย่างยิ่ง
(Bayus,quoted in Belch and Belch.1993:192)สําหรบัสื่อประเภทที่ไม่ใช้บุคคลหรอืสื่อมวลชลนัน้จะ
นํามาใชเ้มือ่ตอ้งการสือ่สารกบัคนจํานวนมากสือ่มวลชนดงักลา่วมาแลว้ในตอนตน้อาจแยกออกไดเ้ป็น 2 
ประเภทใหญ่ ๆ คอื สือ่ประเภทสิง่พมิพ ์(print media) เชน่ หนงัสอืพมิพ ์นิตยสาร ฯลฯ และสือ่ประเภท
แพรภ่าพและกระจายเสยีง (broadcast media) เชน่ โทรทศัน์ และวทิย ุเป็นตน้    
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    5.การถอดรหสั (decoding) หมายถงึ กระบวนการถ่ายทอดหรอืแปลขา่วสารทีไ่ดร้บัจากผู้
ส่ง เป็นการรบัรปูหรอืเป็นความเขา้ใจของผูร้บัขา่วสารเอง การถอดรหสัเพื่อใหเ้กดิความเขา้ใจตรงกนั 
ขึ้นอยู่กับ กรอบแห่งการอ้างอิง (frame of reference) หรือ ขอบข่ายของประสบการณ์  (field of 
experience) ซึ่งหมายถึง ประสบการณ์ที่ผ่านมา การรบัรู้ ทัศนคติ และ คุณค่าต่างๆ ที่นํามาใช้ใน
สถานการณ์การสือ่สารนัน้ จะตอ้งมสีว่นรว่มตรงกนั ยิง่มขีอบขา่ยของประสบการณ์ตรงกนัหรอืซอ้นกนั
มากเท่าไร กย็ิง่จะทําใหก้ารสือ่สารประสบผลสาํเรจ็มปีระสทิธผิลมากขึน้เท่านัน้ มฉิะนัน้แลว้การสือ่สาร
จะประสบความล้มเหลว เพราะไม่สามารถสื่อเขา้ใจกนัได้ สญัญาณหรอืคําพูดที่เหมอืนกนัอาจแปล
ความหมายแตกต่างกนั ขอยกตวัอย่าง เช่น คนอเมรกินัใชส้ญัญาณ “ชูหวัแม่มอืขึน้” หรอื thumps up 
หมายถงึ ดวีเิศษ หรอื ตกลง (good,okey) ในขณะทีค่นออสเตรเลยีน หมายถงึ การแสดงท่าทไีมสุ่ภาพ 
(vulgar gesture) เป็นต้น การรณรงคโ์ฆษณาของเป๊ปซี่-โคล่า ใชส้โลแกนหรอืคําขวญัว่า Come Alive 
With Pepsi ซึง่หมายถงึ จงดืม่เป๊ปซี ่เพื่อสรา้งความสดชื่น รา่เรงิ ขึน้มาใหม ่แต่เมือ่นําคาํสโลแกนนี้ไป
ใช้ที่อื่นจะมีความหมายผิดไป คนเยอรมันแปลคําว่า come alive ว่า come out of the grave ซึ่ง
หมายถึง ออกมาจากหลุมฝงัศพ ส่วนคนจีนจะแปลความหมายผิดเพี้ยนไปว่า Pepsi brings your 
ancestors back from the dead ซึง่หมายความวา่ เป๊ปซีจ่ะนําบรรพบุรษุของทา่นทีล่ว่งลบัไปแลว้ใหฟ้ื้น
คนืชพีขึน้มาใหม ่เป็นตน้ (Belch and Belch .1993:189)          
    6.ผูร้บัขา่วสาร (receiver บางครัง้ใช ้audience หรอื destination) หมายถงึ บุคคลหรอืกลุ่ม
บุคคลผู้ซึ่งผู้ส่งข่าวสารต้องการส่งข่าวสารไปถึง เพื่อให้เกิดความรบัรู้ร่วมกัน โดยทัว่ไปแล้ว ผู้รบั
ขา่วสารจะเป็นผูบ้รโิภค หรอืกลุม่เป้าหมาย ซึง่จะเป็นผูอ้่าน ผูฟ้งั และ/หรอืผูเ้หน็ขา่วสารต่างๆ ทีน่กัการ
ตลาดสง่ออกไปผา่นชอ่งทางต่าง                
    7.การตอบสนอง (response) หมายถงึ ปฏกิริยิาทีผู่้รบัข่าวสารแสดงออกมาภายหลงัจาก
การไดเ้หน็ ไดย้นิ ไดฟ้งั หรอืไดอ้่านขา่วสารทีไ่ดร้บั การตอบสนองอาจมลีกัษณะทัง้ทีเ่ป็นพฤตกิรรมที่
เปิดเผยสงัเกต เหน็ได ้(overt behavior) เชน่ ตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้ทีโ่ฆษณาทางโทรทศัน์ทนัท ีหลงัจาก
ไดฟ้งัโฆษณาจบลง หรอือาจมพีฤตกิรรมทีซ่่อนเรน้ ปิดบงั ไม่สามารถสงัเกตเหน็ได ้(covert behavior) 
เชน่ เกบ็ขอ้มลูไวใ้นความทรงจาํ หรอืเกดิความสนใจในผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายมากขึน้    
   
    8.ขอ้มูลย้อนกลบั (feedback) หมายถงึ ปฏกิริยิาตอบสนองของผูร้บัข่าวสารที่ส่งกลบัคอื
มายงัผูส้่งขา่วสาร ซึง่มหีลายรปูแบบ เช่นในกรณีการขายโดยพนักงานขาย ขอ้มลูป้อนกลบัของลูกคา้
อาจพจิารณาสงัเกตเหน็ไดจ้ากอากปักริยิา สหีน้า และคําพูดต่าง ๆ การตัง้คําถาม การวพิากษ์วจิารณ์ 
การแสดงความขดัแยง้ หรอืโต้เถยีง ขอ้มูลป้อนกลบัเหล่านี้จะสามารถรบัไดท้นัท ีอนัจะเป็นประโยชน์
เพื่อจะได้นําไปปรบัปรุงแก้ไข หรอืเปลี่ยนแปลงเน้ือหาข่าวสารให้เหมาะสมในโอกาสต่อไป ข้อมูล
ยอ้นกลบัจงึเป็นตวัประเมนิผลความสาํเรจ็ของกระบวนการสือ่สาร        
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    9.สิง่รบกวน (noise) หมายถึง สิง่ใดๆที่เข้ามาแทรกซ้อนแทรกแซงในช่วงใดช่วงหนึ่งใน
กระบวนการสื่อสาร อนัเป็นอุปสรรค ขดัขวาง สรา้งปญัหาทําใหก้ารถ่ายทอดแลกเปลีย่นข่าวสาร เกดิ
การสะดุดชะงกัไมส่ามารถดาํเนินไปไดอ้ยา่งราบรืน่ ตวัอยา่ง สิง่รบกวนในชอ่งทางการสือ่สาร เชน่ คลื่น
รบกวนทางวทิย ุสญัญาณภาพทางโทรทศัน์ขดัขอ้ง ภาพไมข่ดัเจน ไวรสัคอมพวิเตอร ์เสยีงไอ เสยีงจาม 
หรอืเสยีงพูดคุยที่เข้ามาแทรกแซงในขณะโทรศพัท์ ทําให้ฟงัไม่ชดั อารมณ์เสยี เป็นต้น สิง่รบกวน
ทางด้านผู้รบัและผู้ส่งข่าวสาร อนัเกดิจากการเขา้รหสัและการถอดรหสัไม่ตรงกนั อนัเป็นผลเกดิจาก
ขอบขา่ยของประสบการณ์ไมม่สีว่นทีร่ว่มกนั ทําใหก้ารใชส้ญัญาณ สญัลกัษณ์ หรอืคาํพดูไมส่ามารถสือ่
ความหมายเขา้ใจกนัได ้การสือ่สารทีป่ระสบผลสาํเรจ็ จาํเป็นจะตอ้งขจดัสิง่รบกวนเหล่าน้ีใหอ้ยูใ่นระดบั
น้อยทีส่ดุ จงึจะทาํใหก้ารสือ่สารมปีระสทิธภิาพ 
 การสื่อสารการตลาดเพื่อให้เกิดผลดีมีประสิทธิภาพนั ้น นักการตลาดจําเป็นจะต้องนํา
องคป์ระกอบ ของสว่นประสมการสือ่สารการตลาดมาประสมกนั อย่างไรกต็าม ความพยายามเพื่อทีจ่ะ
พฒันาองคป์ระกอบส่วนประสมการสื่อสารการตลาด เพื่อใหไ้ดอ้งค์ประกอบทีเ่หมาะสมที่สุด (optimal 
mix) เพื่อให้สอดคล้องกบักลุ่มตลาดเป้าหมายโดยเฉพาะ (specific target market) บ่อยครัง้นักการ
ตลาดจะตอ้งเผชญิกบัปญัหาการประสานงานเชน่เดยีวกนั ปญัหาดงักล่าวเกดิขึน้เนื่องจากวา่ ผูม้อีํานาจ
หน้าที่และผู้รบัผดิชอบต่อเครื่องมอืสื่อสารต่าง ๆ เพื่อการวางแผน และการปฏิบตัิตามแผน อยู่ต่าง
แผนกกนั จงึมมีุมมอง แนวคดิ และวตัถุประสงคต์่างกนัดว้ย กล่าวคอื แผนกการขาย กจ็ะวางแผนและ
ควบคุมการนําเสนอด้านการขาย แผนกโฆษณาก็จะรบัผิดชอบทํางานร่วมกบัตัวแทนโฆษณา เพื่อ
สรา้งสรรคส์ื่อเพื่อการสง่เสรมิผลติภณัฑ ์ในขณะทีก่จิกรรมการส่งเสรมิการขาย และกจิกรรมการตลาด
เจาะตรงต่างก็กระทําให้แผนกอื่นๆ อีกผลที่ตามมากคอืบ่อยครัง้มกัจะทําให้ความพยายามด้านการ
สง่เสรมิการตลาดอนัเป็นสว่นรวมของบรษิทัประสบควาลม้เหลว ไมบ่รรลุผลสาํเรจ็ตราวตัถุประสงคต์าม
แผนงานการตลาดมุง่หวงัไว ้เพราะเครือ่งมอืทีนํ่ามาใชไ้มป่ระสานสมัพนัธก์นั ไมส่นบัสนุนซึง่กนัและกนั 
และมแีนวทางหรอืจุดมุง่เน้นทีเ่ป็นอสิระไมส่อดคลอ้งกนั (Boone and Kurtz.1955:576)  จ า ก ป ั ญ ห า
วธิกีารสือ่สารการตลาดทีไ่มป่ระสานสอดคลอ้งกนั ไมต่่อเน่ืองเชื่อมโยงกนัดงักล่าว ดงันัน้ในทศวรรษที ่
20 (1990) บรษิัทต่าง ๆ จงึได้พฒันาแนวความคดิการสื่อสารการตลาดแบบใหม่ขึ้นที่เรยีกว่า “การ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ” หรอื integrated marketing communications (IMC) และนิยมใช้กนั
อยูก่วา้งขวางในบรษิทัชัน้แนวหน้าในปจัจุบนั 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
ความหมายของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 บูนและเคิร์ทซ (Boone and Kurtz 1995:576) ได้ให้ความหมายของ IMC ไว้ว่าหมายถึง 
กจิกรรมการสง่เสรมิการตลาดทัง้หมดทุกชนดิ เชน่ การโฆษณาผา่นสือ่ต่างๆ จดหมายตรง การขายโดย
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พนกังานขาย การสง่เสรมิการขาย และการประชาสมัพนัธ ์เป็นตน้ นํามาประสมประสานกนั เพื่อใหเ้ป็น
ขา่วสาร เพือ่สง่เสรมิการตลาด ทีม่ลีกัษณะความเป็นหนึ่งเดยีวมุง่เน้นทีล่กูคา้โดยเฉพาะ 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2540: 28) ไดใ้หค้วามหมายของการสือ่สารการตลาด (Integrated Marketing 
Communication) หมายถงึ กระบวนการของการพฒันาแผนงานการสื่อสารทางการตลาดทีต่้องใชก้าร
จูงใจหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเนื่อง  เป้าหมาย IMC คอื การที่มุ่งสร้างพฤติกรรมขอ
กลุม่เป้าหมายใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดโดยการพจิารณาวธิกีารสือ่สารตราสนิคา้ (Brand 
contracts) เพื่อใหผู้บ้รโิภคเป้าหมายไดรู้จ้กัสนิคา้ทีจ่ะนําไปสูค่วามรู ้ ความคุน้เคยและความเชื่อมัน่ใน
สนิค้ายี่ห้อใดยี่ห้อหนึ่ง  ซึ่ง IMC เป็นวธิีการพื้นฐานในการสํารวจกระบวนการติดต่อสื่อสารกบัผู้รบั
ขา่วสารทีเ่ป็นเป้าหมายทศันะการวางแผน IMC ถอืเกณฑแ์นวความคดิ 5 ประการ คอื 
 1.IMC จะใชก้ารตดิต่อสื่อสารหลายรปูแบบกบัลูกคา้ ซึ่งอยู่ภายใต้แผนเดยีวกนั (Single plan) 
และจุดมุ่งหมายเดียวกนั IMC ตะหนักว่าบุคคลสะสมข้อมูลตลอดเวลาและข้อมูลที่สะสมจะมผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ ดงันัน้ จงึควรมกีารป้อนขอ้มลูใหก้บัลกูคา้ ดว้ยวธิกีารต่างๆ ดงันี้ 
  1.1  การโฆษณา 
  1.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
  1.3  การสง่เสรมิการขาย 
  1.4  การประชาสมัพนัธ ์
  1.5  การตลาดทางตรง 
  1.6  การตลาดโดยการจดักจิกรรมพเิศษ 
  1.7  เครือ่งมอืการตดิต่อสือ่สารอื่นๆ 
 2.IMC จะเริม่ต้นที่ลูกค้าไม่ใช่ผลติภณัฑ์ จุดเริม่ต้นในการตดิต่อสื่อสารของผลติภณัฑ์คอืการ
คน้หาวธิกีารทีจ่ะตดิต่อสื่อสารถงึประโยชน์เกีย่วกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยเริม่ต้นทีค่วามรูส้กึนึกคดิ
ของลูกคา้ คน้หาสิง่ทีม่คีุณค่าในสายตาลูกคา้แลว้ยอ้นกลบัไปศกึษาคุณสมบตัขิองผลติภณัฑจ์ากนัน้จงึ
ระบุโครงสรา้งของขา่วสารซึง่ตดิต่อกบัผูร้บัขา่วสารทีเ่ป็นกลุม่เป้าหมาย 
 3.IMC พยายามคน้หาการตดิต่อสือ่สารทัง้ทีใ่ชค้นและทีใ่ชส้ื่อ จากจุดเริม่ตน้ทีว่่าลูกคา้ทุกคนมี
ความเป็นเอกลกัษณ์ ดงันัน้จงึตอ้งตอบสนองโดยการ 
  3.1  ผูใ้ชท้ีภ่กัดตี่อตราสนิคา้ (Loyal brand user) 
  3.2  ผูใ้ชส้นิคา้ของคูแ่ขง่ (Competitive user) 
  3.3  ผูใ้ชท้ีเ่ปลีย่นตราสนิคา้ (Switching user) 
 สว่นสาํคญัของ IMC อกีประการหนึ่ง คอื การพจิารณาว่าลูกคา้มคีวามคดิเกีย่วกบัตราสนิคา้ใน
ผลติภณัฑช์นิดใดชนดิหน่ึงเป็นเครอืขา่ยตราสนิคา้ (Brand network) และคน้หาวธิกีารทีจ่ะตดิตอ่สือ่สาร
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เกีย่วกบัตราเหล่านี้ ซึง่เป็นการตดิต่อสือ่สารกบัตราสนิคา้ (Brand contacts) ดว้ยขอ้มลูนี้จะเริม่ตน้โดย
การกาํหนดวตัถุประสงคส์าํหรบัแต่ละชนดิของผูใ้ช ้แลว้จงึใชเ้ครือ่งมอืการตดิต่อสือ่สารทีเ่หมาะสมทีส่ดุ 
 4.IMC จะสรา้งการตดิตอ่สือ่สารแบบสองทางกบัลกูคา้ IMC จะมุง่สรา้งใหเ้กดิการตอบสนอง
ดา้นพฤตกิรรมลกูคา้ รบัฟงัความคดิเหน็และความตอ้งการลกูคา้ 
 5.การสื่อสารการตลาด (IMC) และเครื่องมือการตลาด (4Ps) ให้สอดคล้องกันภายใต้แผน
เดยีวกนั และบรรลุจุดมุง่หมายเดยีวกนัโดยใชเ้ครือ่งมอืรว่มกนั ดงันี้ 
  5.1  ผลติภณัฑ ์(Product) 
  5.2  ราคา (Price) 
  5.3  การจดัจาํหน่าย (Place) 
  5.4  การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
   5.4.1  การโฆษณา (Advertising) 
   5.4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
   5.4.3  การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) 
   5.4.4  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
   5.4.5  การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พเิศษ (Event Marketing) 
   5.4.6  การแสดงสนิคา้ (Display) 
   5.4.7  การจดัโชวร์มู (Showroom) 
   5.4.8  การจดัศนูยส์าธติการทาํงานของสนิคา้ (Demonstration Center) 
   5.4.9  การจดัสมัมนา (Seminar) 
   5.4.10  การจดันทิรรศการ (Exhibition) 
   5.4.11  การจดัศนูยฝึ์กอบรม (Packing center) 
   5.4.12  การใหบ้รกิาร (Service) 
   5.4.13  การใชพ้นกังาน (Employee) 
   5.4.14  การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) 
   5.4.15  การใชพ้าหนะของบรษิทัเคลือ่นที ่(Transit) 
   5.4.16  การใชป้้ายต่างๆ (Signage) 
   5.4.17  การใชเ้ครือ่งมอืสือ่สารอนิเตอรเ์น็ต (Internet) 
   5.4.18  การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ (Merchandising) 
   5.4.19  การใหส้มัปทาน (Licensing) 
   5.4.20  คูม่อื (Manual) 
   5.4.21  อื่นๆ 
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ความจาํเป็นในการใช้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC)       
 1.การเปลี่ยนแปลงด้านการตลาดและความเจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ 
เนื่องจากปจัจุบนัการตลาดไดเ้ปลีย่นรปูแบบการคาํเนินงานเปลีย่นไปจากเดมิ จากการตลาดเพือ่มวลชน 
ย่อส่วนลงเป็นตลาดเฉพาะตัวเฉพาะกิจหรือการตลาดมุ่งเป้าหมายโดยเฉพาะประกอบกับความ
เจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ ทําให้เกิดเครื่องมือสื่อสารสมัยใหม่มากมาย การ
ตดิต่อสือ่สารกบัตลาดหรอืลกูคา้ทาํไดโ้ดยสะดวกและรวดเรว็ ลกูคา้สมยัใหมยุ่ค ไอท ีเป็นศนูย ์รวมของ
เครื่องมอืสื่อสารรอบตวั เช่น มโีทรศพัท์ มอืถือ วทิยุติดตามตวั เป็นต้น นักการตลาดจงึหนัมาใช้วธิี
สื่อสารโดยตรงกบักลุ่มเป้าหมาย ระบบการตลาดเจาะตรงจงึเจรญิเตบิโตอย่างรวดเรว็ ปจัจยัดงักล่าว
เหลา่นี้ มอีทิธสิาํคญัทาํใหก้ารตดิต่อสือ่สารการตลาด เปลีย่นไปจากแนวความคดิดัง้เดมิ  
 2.ขา่วสารการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆไม่สอดคลอ้งกนัสรา้งความสบัสนใหก้บัผูบ้รโิภคจากการที่
ผู้บริโภคได้รับข่าวสารการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ  ในแต่ละวัน ทัง้ทางวิทยุ โทรทัศน์ นิตยสาร 
คอมพิวเตอร์ระบบออนไลน์ หรอือินเตอร์เน็ต และจากสื่ออื่นๆ รวมทัง้ข่าวสารที่ได้รบัจากเครื่องมอื
สง่เสรมิการตลาด ต่างๆ เช่น การโฆษณา การขายโดยบุคคล การสง่เสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์
หรอืการตลาดเจาะตรง ขา่วสารทีไ่ดร้บัจากแหล่งต่างๆเหล่านี้บางครัง้สรา้งความสบัสนใหก้บัผูบ้รโิภค
เพราะขา่วทีไ่ด้รบัไมส่อดคล้อง สมัพนัธ์กนั บางครัง้ทําใหเ้กดิความขดัแยง้กนัเอง ซึ่งผลทีต่ามมากค็อื 
ทาํใหภ้าพลกัษณ์และผลติภณัฑข์องบรษิทัเกดิความไมช่ดัเจนในความรูส้กึของผูบ้รโิภคได ้  
 3.เครื่องมอืสื่อสารเพื่อส่งเสรมิการตลาดในปจัจุบนั มคีวามหลากหลายและมกีารแขง่ขนักบัสงู 
ปจัจุบนัจะเหน็ไดว้่า บรษิทัต่าง ๆ หนัมาใหค้วามสนใจในดา้นการสื่อสารการตลาดมากขัน้ และใชเ้ป็น 
เครื่องมือหลักสําคัญ  เพื่อเอาชัยชนะเหนือคู่แข่ง แต่ละบริษัทจะทุ่มเงินมหาศาลในแต่ละปีเพื่อ
ตดิต่อสือ่สารผา่นสือ่ต่างๆ ไปยงัผูบ้รโิภค ความมากมายของขา่วสารทีบ่รโิภคไดร้บับางครัง้กส็รา้งความ
เบื่อหน่ายเพราะไม่มรีะบบยุ่งเหยงิ และสรา้งความสบัสน (communicationshodgepodge) ทําใหค้วาม
สนใจลดลง บรษิัทที่ประสบผลสําเรจ็จงึต้องเป็นบรษิัทมอืสื่อสารหลายๆ อย่างมาประสมประสานกบั
อย่างกลมกลืน เพื่อจูงใจผู้บรโิภคหลายรูปแบบและจะต้องสร้างสร้างข่าวสารที่มคีวามชดัเจนให้กบั
ผูบ้รโิภค ตามแนวความคดิของ IMC เทา่นัน้จงึจะประสบผลสาํเรจ็        
 เน่ืองจากปจัจุบนั เทคโนโลยทีางดา้นการผลติมสีมรรถภาพสงู ทาํใหผู้ป้ระกอบการผลติสามารถ
ผลติสนิคา้ไดเ้กดิความตอ้งการของตลาด ลกัษณะของตลาดในเกอืบทุกอุตสาหกรรมจงึตกอยู่ในสภาพ
ของตลาดเป็นของผู้ซื้อ การแข่งขนัของนักการตลาดจงึมคีวามรุนแรงเพื่อแย่งชงิลูกค้าซึ่งกนัและกนั 
ทัง้น้ีเพื่อความอยู่รอดและความเจรญิก้าวหน้าของบรษิัทเอง ความพยายามเพื่อให้บรรลุผลสําเร็จ
ดงักล่าว นักการตลาดจงึได้นําแนวความคดิมุ่งการตลาดมาเป็นหลกัปรชัญายดึถอืในการดําเนินงาน 
โดยมุ่งเน้นการผลติสนิคา้ตามความต้องการลูกคา้ ทุกฝ่ายในบรษิทัร่วมมอืประสานกนั เพื่อสรา้งความ
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พอใจให้กบัลูกค้า เพื่อให้เป็นลูกค้าขาประจํา เป็นเวลายาวนาน และใช้หลกั 4P’s หรอืส่วนประสม
การตลาดเป็นเครื่องมอืเพื่อตอบสนองความต้องการให้ไดร้บัความพอใจ อนัประกอบด้วย ผลติภณัฑ ์
ราคา การจดัจําหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด การสง่เสรมิการตลาด มบีทบาทสาํคญัทีเ่กีย่วขอ้งกบั
การสื่อสารการตลาดโดยตรง ซึ่งประกอบเครื่องมอืสื่อสารหลกัสําคญั 5 อย่าง คอื การโฆษณา การ
สง่เสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์และ การขายโดยพนกังาน และการตลาดทางตรง 
 
เครือ่งมือการส่ือสารการตลาดแบบครบเครื่อง 
 IMC จะใชทุ้กรปูแบบของการตดิตอ่สือ่สาร (IMC make use all forms of communication) 
IMC จะใชก้ารตดิตอ่สือ่สารทุกรปูแบบทีเ่หมาะสมกบัผูบ้รโิภคกลุม่นัน้หรอื เป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคเปิดรบั 
(Exposure) 

 
ตาราง 1 แสดงเครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดแบบครบเครือ่ง 

 
1. การโฆษณา (Advertising) 
เชน่ โทรทศัน์ นิตยสาร หนงัสอืพมิพ ์ฯลฯ 

12. การจดัศนูยฝึ์กอบรม (Training center) 

2. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 
selling) 

13. การใหบ้รกิาร (Service) 

3. การสง่เสรมิการขาย (Sale promotion) 14. การใชพ้นกังาน (Employee) 
4. การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation; PR) 15. การบรรจภุณัฑ ์(Packaging 
5. การตลาดเจาะตรง (Direct marketing) 16. การใชพ้าหนะของบรษิทัเคลือ่นที ่(Transit) 
6.การตลาดโดยการจดักจิกรรมพเิศษหรอื 
การตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing) 

17. การใชป้้ายต่าง (Signage) 

7. การจดัแสดงสนิคา้ (Display) 18. การใชเ้ครอืขา่ยการสือ่สารทาง
อเิลก็ทรอนิกส ์
(Internet) 
 

8. การจดัโชวร์มู (Showroom) 19. การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ (Merchandising) 
9.การจดัศนูยส์าธติการทาํงานของสนิคา้ 
(Demonstration center) 

20. การใหส้มัปทาน (Licensing) 

10. การจดัสมัมนา (Seminar) 21. คูม่อืสนิคา้ (Manual) 
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11. การจดันิทรรศการ (Exhibition) 22. อื่น ๆ 
 
       ทีม่า: เสร ีวงษ์มณฑา. (2540). ครบเรือ่งเครือ่งการสือ่สารการตลาด. หน้า 110. 

1.การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื่อสารขอ้มูลโดยมวีตัถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสาร จูงใจ 
และเตอืนความทรงจาํเกีย่วกบัสนิคา้ (Goods) และบรกิาร (Service) หรอืความคดิ (Ideas) ซึง่ สามารถ
ระบุผู้อุปถัมภ์รายการ (ผู้ผลิตหรอืผู้จําหน่ายสินค้าที่โฆษณา) ได้ โดยผู้อุปถัมภ์รายการต้อง เสีย
คา่ใชจ้่ายสาํหรบัสือ่โฆษณา (Arems. 2002: IT) ซึง่สือ่ทีใ่ชใ้นการโฆษณาประกอบดว้ย   
    1.1 สือ่สิง่พมิพไ์ดแ้กห่นงัสอืพมิพน์ิตยสาร โบรชวัรโ์ปสเตอรเ์ป็นตน้  
    1.2 สือ่แพรภ่าพและกระจายเสยีง ไดแ้ก ่โทรทศัน์วทิย ุ     
    1.3 สือ่กลางแจง้ ไดแ้กป้่ายโฆษณาตา่งๆ         
    1.4 สื่อเคลื่อนที่ ได้แก่ สื่อเคลื่อนที่ ได้แก่ โฆษณาข้างรถโดยสารประจําทาง 
โฆษณาหลงัรถตูโ้ดยสารหรอืโฆษณาทีต่ดิอยูบ่นหลงัคารถแทก็ซี ่เป็นตน้      
      1.5 สือ่อเิลก็ทรอนิกสไ์ดแ้ก ่เวบ็ไซด ์        
      1.6 สือ่ทอ้งถิน่ ไดแ้กร่ถแห ่เสยีงตามสาย หอกระจายขา่ว เป็นตน้ 
      1.7 สื่อบุคคล ไดแ้ก่ พนักงานขายเป็นต้นซึ่งการโฆษณาเป็นรูปแบบของ
การสรา้งการตดิต่อสือ่สารตราสนิคา้ (Brand contact) ที ่เป็นทีน่ิยมใชท้ีส่ดุ 

 
2.การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นรูปแบบการติดต่อสื่อสารจากผู้ ส่ง

สารไปยังผู้ร ับข่าวสารโดยตรง อาจเรียกว่าเป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างบุคคล (Interpersonal 
communication) ผู้ส่งข่าวสารจะสามารถรบัรู้และประเมนิผลจากผู้รบัข่าวสารได้ทนัทกีารขายโดยใช้
พนกังานขาย(Personal selling) ถอืเป็นสือ่ทีส่าํคญัมากซึง่จะใชใ้นกรณตี่อไปนี ◌้    
  2.1 เมือ่สนิคา้นัน้เหมาะกบัการขายโดยใชพ้นกังานขาย เชน่ สนิคา้ประเภททีข่ายตามบา้น 
(Door to door selling) ไมว่า่จะเป็นประกนัชวีติ เครือ่งใชไ้ฟฟ้า เครือ่งสาํอางเป็นตน้   
  2.2 เมื่อสนิคา้เป็นลกัษณะทีต่้องมกีารใหค้วามรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ์ (Product knowledge)     
เป็นผลติภณัฑท์ีม่คีวามสลบัซบัซ้อน ซึง่ไม่สามารถขายผ่านสื่อมวลชน (Mass media) ไดส้นิคา้พวกนี้
ได้แก่ เครื่องทําน้ําแขง็ เครื่องจกัรรถยนต์ สนิค้าอุตสาหกรรมอื่นๆ ซึ่งต้องอาศยั พนักงานขายช่วย
อธบิายเพราะไมส่ามารถใชส้ือ่โฆษณาใชส้ือ่อธบิายใหช้ดัเจนได ้        
  2.3 ในกรณีที่สนิค้านัน้ต้องการบรกิารที่ด(ีGood sales services) ซึ่งจําเป็น จะต้องใช้คน
ใหบ้รกิารประกอบการขายสนิคา้นัน้ดว้ย โดยพนักงานขายจะเป็นผูบ้รกิาร แนะนําตดิตัง้ซ่อมบํารุงซึ่ง
พนกังานขายมบีทบาทสาํคญัมากขึน้               
  2.4 ในกรณีที่ธุรกจินัน้ต้องการสรา้งความสมัพนัธ์อนัด ี(Good relationship) ระหว่างผู้ซื้อ
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และผู้ขาย ดงันัน้ธุรกจิทีจ่ะต้องผ่านคนกลาง (ยีป่ ัว๊และซาป ัว๊) จงึต้องอาศยัหน่วยงาน ขาย ซึ่งถ้าคน
กลางไม่ให้ความร่วมมอืกจ็ะไม่จดัวางสนิคา้ใหโ้ดดเด่น หรอืไม่นําสนิคา้ออกวางในชัน้ คนกลางถอืว่า
เป็นสะพานทีห่นึ่ง สว่นผูบ้รโิภคถอืเป็นสะพานทีส่อง ซึง่จะนําไปสูค่วามสาํเรจ็ในการขาย 

3.การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) เป็นเครื่องมอืระยะสัน้ เพื่อกระตุ้นให้เกดิการซื้อ
หรอืขายผลติภณัฑห์รอืเป็นสิง่ทีจ่งูใจทีม่คีณุคา่พเิศษทีก่ระตุน้หน่วยงานขาย (Sale force) ผูจ้ดัจาํหน่าย 
(Distributors) หรอืผู้บรโิภคคนสุดท้าย (Ultimate consumer) โดยมจีุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขาย
ในทันที ทันใด (Belch; & Belch. 2001: GL11) หรือเป็นเครื่องมือกระตุ้นความ ต้องการซึ่งที่ใช้
สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-11) ซึ่ง
สามารถกระตุ้นความสนใจ ทําใหเ้กดิการทดลองใชห้รอืการซื้อโดยลูกคา้ คนสุดทา้ยหรอืบุคคลอื่นๆใน
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 

4. การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation: PR) หมายถึง การติดต่อสื่อสารขององค์การ กบั
กลุ่มต่างๆ ที่มผีลกระทบต่อความสําเรจ็ขององค์การ ไม่ว่าจะเป็นผู้ขายปจัจยัการผลติ ผู้ถอืหุน้ หรอื
ลูกค้า โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อสร้างทศันคติความเชื่อ และภาพลกัษณ์ที่ดตี่อองค์การหรอืผลติภัณฑ ์
ตลอดจนเป็นการให้ความรู้ในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือแก้ไขข้อผิดพลาดในเรื่องใดเรื่องหน่ึงการ
ประชาสมัพนัธท์าํหน้าทีต่่อไปนี้    

 4.1 สรา้งความสมัพนัธอ์นัดรีะหวา่งองคก์ารกบัประชาชนทัว่ไป     
  4.2 เผยแพรผ่ลติภณัฑ ์เป็นการใหข้อ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละสถาบนัตา่งๆ  
  4.3 การตดิตอ่สือ่สาร โดยจะรวมการตดิต่อสือ่สารเพือ่ใหเ้กดิควาเขา้ใจเกีย่วกบัผลติภณัฑ์
  4.4 คุม้ครองประชาชน เป็นความพยายามทีจ่ะตอ่ตา้นสิง่ทีผ่ดิกฎหมายและ สง่เสรมิการกนิ
ดอียูด่ขีองประชาชน                   
  4.5 การแนะนํา เป็นการจดัหาคาํแนะนําทัว่ๆไป แกบ่รษิทัถงึสงิทีเ่กดิขึน้สงัคม สิง่ทีบ่รษิทั
ควรทาํเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืการปรบัปรงุการตดิต่อสือ่สาร         
  4.6 การทาํประโยชน์ใหก้บัสงัคม 

5.การตลาดทางตรงหรือการตลาดเจาะตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 
Marketing ) สมาคมการคลาดทางตรงไดใ้หค้วามหมายไวว้่า การตลาดทางตรง เป็นระบบปฏกิริยิาการ
กระทําของการตลาด ซึ่งใช้สื่อหนึ่งอย่างหรอืมากกว่าเพื่อให้เกิดการตอบสนองที่สามารถวดัได้ และ 
(หรอื) การตดิต่อทางธุรกจิโดยวธิใีดวธิหีนึ่ง หรอื หมายถงึ ระบบการตลาดทีม่ปีฏกิริยิาระหวา่งกนั ซึง่ใช้
สื่อโฆษณาหนึ่งสื่อขึน้ไป เพื่อใหม้กีารตอบสนอง หรอืการซื้อขาย ที ่สามารถวดัได(้Kotler. 2003: 631) 
หรอืเป็นการสื่อสารโดยตรงกบัผู้บรโิภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการตอบสนองในทนัทีทนัใด 
(Armstrong; & Kotler. 2003: G-2) จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้สามารถสรุปไดว้า่การตลาดเจาะตรง 
มลีกัษณะดงันี้    
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 5.1 มผีลกระทบโดยตรงกบักลุม่เป้าหมายทนัททีนัใด        
  5.2 มกีารตอบสนองทีส่ามารถวดัไดโ้ดยพจิารณาจากการตอบสนองกลบั   
  5.3 มุง่สรา้งความสมัพนัธร์ะยะยาวและต่อเนื่องกบักลุม่เป้ าหมาย     
  5.4 สามารถควบคมุคณุภาพขา่วสารได ้           
  5.5 สามารถยดืหยุน่ได ้เพราะขา่วสารต่างๆ สามารถแกไ้ขปรบัปรงุไดส้ะดวก  
  5.6 ครอบคลุมกลุม่เป้าหมายไดท้ัว่ถงึ           
  5.7 สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้เฉพาะเจาะจง ทัง้นี้ต้องอาศัยการตลาดโดยใช้
ฐานขอ้มลู (Database Marketing)                
     5.8 มปีระสทิธภิาพในการตดิต่อสื่อสารสงูกว่าสื่อโฆษณาแบบอื่นๆในปจัจุบนั
การตลาดเจาะตรง ถอืเป็นเครือ่งมอือยา่งหนึ่งของการสง่เสรมิการขาย (Promotion) หรอืเป็น การสือ่สาร
การตลาด (Marketing communication) เพือ่กอ่ใหเ้กดิการ ตอบสนองโดยตรง โดยไมร่วมถงึการขายโดย
ใช้พนักงานขายที่ทําการขายตรงกบัลูกค้าตามแหล่ง ลูกคา้ (Door-to-door selling) การตลาดเจาะตรง
เป็นเครื่องมอืสื่อสารทีก่ําลงัไดร้บัความนิยมมากขึน้ ทุกขณะ เนื่องจากเครื่องมอืนี้สามารถกระตุ้นความ
ตอ้งการในทนัททีนัใดและทาํใหเ้กดิการตดัสนิใจ ซือ้ไดม้ากกวา่เครือ่งมอืโฆษณาประเภทอื่น 

6.การตลาดโดยการจดักิจกรรมพิเศษหรอืการตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing)  
เป็นการจดักจิกรรมพเิศษ เช่น การประกวด การแข่งขนั การฉลอง การเปิดตวัสนิค้าใหม่ ซึ่งเป็นวธิทีี่
นิยมมากขึน้ในปจัจุบนั เพราะวา่เป็น การสือ่สารการตลาดทีส่ามารถจูงใจใหผู้บ้รโิภคเขา้มามสีว่นรว่มได ้
และสามารถวดัผลไดด้ว้ยจาํนวน ของผูท้ีเ่ขา้มามสีว่นรว่มในกจิกรรม และสนใจตดิตามกจิกรรมทีเ่กดิขึน้ 
การตลาดโดยการจดักจิกรรมพเิศษหรอืการตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing) ถอืเป็น เครื่องมอืที่
เป็นดาวดวงเด่น มปีระสทิธภิาพสูงและก่อใหเ้กดิผล กระทบที่ดเีพราะ สามารถดงึผู้ชมใหเ้ขา้มามสี่วน
รว่มในกจิกรรมไดม้ากถา้กจิกรรมพเิศษ ทีจ่ดัขึน้ เป็น กจิกรรมทีม่คีวามคดิสรา้งสรรคม์คีา่ควรแกก่ารเป็น
ขา่วกจิกรรมนัน้กจ็ะไดร้บัความ สนใจจากสือ่มวลชน โดยอาจจะมกีารถ่ายทอดสดทางโทรทศัน์หรอืวทิยุ
เป็นการครอบคลุมการใช้สื่อ แบบไม่ต้องจ่ายเงิน หลังจากจัดกิจกรรมพิเศษแล้วในวันรุ่งขึ้นฝ่าย
ประชาสมัพนัธ์จะซื้อพื้นที่ข่าว เพื่อขอบคุณผู้ที่มาร่วมงาน ถ้าเป็นผู้ที่มอีํานาจ หรอืผูท้ี่มชีื่อเสยีง เช่น 
นายก รฐัมนตร ีองคมนตร ีคุณหญงิ อาจทําสื่อโฆษณาแบบเดนิเรื่องดว้ย ภาพ โดยการลงรปูและเขยีน
ขอ้ความบรรยายใต้รูป จะเหน็ได้ว่าการขจดักจิกรรม พเิศษนัน้ก่อให้เกดิผลกระทบ ที่ดแีละก่อให้เกดิ
สือ่สารรปูแบบอื่นๆ เป็นผลตามมาหรอืที ่เรยีกวา่เป็นกจิกรรมแพรห่ลาย ดงันัน้วธินีี้จงเป็นวธิทีีน่ิยมใช ้

7.การจดัแสดงสินค้า (Display)วตัถุประสงคใ์นการจดัแสดงสนิคา้มดีงันี้    
  7.1 เพื่อดงึดูดผูบ้รโิภคเขา้มาณ จุดซื้อ เนื่องจากผูบ้รโิภคดสูื่อน้อยลงและมกีารแข่งขนั ณ 
จุดขายทีร่นุแรงยิง่ขึน้   
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 7.2 ใช้เป็นเครื่องมอืตอกยํ้าจุดขาย (Selling point) ของสนิคา้โดยเฉพาะสนิค้าที่ นําเขา้สู่
ตลาดใหม่ (Launching) ตวัอย่างเช่น น้ํายาปรบัผา้นุ่มไฟน์ไลน์มจีุดขายว่าเป็นน้ายาปรบัผา้ นุ่มมกีลิน่
หอมของดอกไมด้งันัน้ในการจดัแสดงสนิคา้จะใชก้องโชว์พเิศษเป็นดอกไมป้ระดษิฐ์ซึง่ ตกแต่งสวยงาม 
และฉีดน้ําหอมกลิน่เดยีวกบักลิน่น้ํายาปรบัผา้นุ่มไว ้ในกรณีน้ีทําให้เกดิการรบัรูด้ว้ยกลิน่ และเป็นการ
ตอกยํ้าวา่น้ํายาปรบัผา้นุ่มมกีลิน่หอม ผูบ้รโิภคกจ็ะเขา้ใจถงึจุดขายไดด้ขี ึน้      
  7.3 เพื่อเสรมิการสื่อสารเกีย่วกบัการส่งเสรมิการขาย (Sales promotion) การส่งเสรมิการ
ขายใหม้คีวามโดดเดน่ในการจดัแสดงสนิคา้เรยีกวา่ “กองโชว”์ กองโชวจ์ะอยูใ่นพืน้ทีก่ารจดัแสดงสนิคา้ม ี
2แบบดงันี ◌้                     
   7.3.1 การจดัแสดงสนิคา้ไวเ้พือ่ขาย (Stock display) เป็นการจดัแสดงสนิคา้ที ่ตอ้งการ
ขาย โดยจํานวนหน้าในการจัดวางสินค้า (Facing) หรอืที่เรียกว่าขานัน้สามารถสื่อ ความหมายว่า
ผลติภณัฑอ์ยูใ่นตําแหน่งทีส่าํคญัหรอืไม ่ตราสนิคา้ทีข่ายดมีคีนนิยมใชจ้ะมขีา มากกว่า ตวัอย่างเช่น ถา้
สบูล่กัสไ์ด4้ ขา สบูโ่พรเทคสไ์ด2้ ขา สบูล่กัสจ์ะดดูกีวา่สบูโ่พรเทคสถ์า้นมไทยเดนมารก์ได6้ ขา นมหนอง
โพได3้ ขาแสดงวา่นมไทยเดนมารก์ขายดกีวา่นมหนองโพ          
   7.3.2 การจดัแสดงสนิคา้ถาวร (Fixed display) เป็นการจดัแสดงสนิคา้ทีเ่อาไว ้คงทีโ่ดย
ใชข้องตกแต่งไวถ้าวร ไมม่กีารหยบิขาย เวลาทีล่กูคา้ซือ้สนิคา้พนกังานขายจะไปหยบิ สนิคา้จากทีอ่ื่นมา
ให้ ซึ่งการจัดแสดงสินค้าควรจะสื่อสารถึงแนวความคิดหลัก จุดขาย และลักษณะ ของสินค้านัน้ๆ 
ตวัอย่างเช่น เสือ้ T-shirt ของ Arrow รุ่น Flower collection ถ้าทําเสือ้ Weekender ประกอบดว้ยสนิคา้
ถาวรโดยนําแหมาขงึไวต้กแต่งดว้ย ปลาชนิดต่างๆ นํารม่ชายหาดมากาง มโีขดหนิ และนําเสือ้ไปวางไว้
ตามโขดหนิ เป็นตน้ 

8. โชวร์มู (Showroom)  เป็นการตดิตอ่สือ่สารทัง้ทางเดยีวและสองทาง (Onewayand two-
way communication) การใชโ้ชวร์มูเปรยีบเทยีบเสมอืนกบัการใชป้้ายโฆษณา (Billboard) ป้าย โฆษณา
อาจจะมปีญัหาวา่อยูเ่หนือระดบัสายตา แต่โชวร์มูอยูใ่นระดบัสายตา โชวร์มูทีด่คีวรอยูใ่นจุด ชมุชนทีม่คีน
ผา่นไปมาอยูต่ลอดเวลา ตวัอยา่งเชน่ สีแ่ยก ซึง่เป็นจดุทีร่ถตดิ ตรงหวัมมุถนน เป็นตน้ 

9. การจดัศนูยส์าธิตการทาํงานของสินค้า (Demonstration center) สนิคา้บางอยา่งจะขาย
ดกีต็่อเมือ่มกีารสาธติการทาํงานของสนิคา้ เชน่ ขายเครือ่งสาํอางตอ้งมกีารสาธติ การแตง่หน้า ขายครมี
นวดหน้าตอ้งสาธติการนวดหน้าสนิคา้บางอยา่งตอ้งสาธติการทาํงานแบบสถานการณ์จาํลอง 
(Simulation) ดงันัน้จงึจาํเป็นตอ้งตัง้ศนูยส์าธติการทาํงานของสนิคา้ทาํใหก้ลุม่เป้าหมายทีม่าชมการสาธติ
เกดิความเขา้ใจและเกดิการเรยีนรูเ้นื่องจากไดอ้ยูใ่นสถานการณ์ทีเ่กดิขึน้จรงิบางครัง้พนกังานขายอาจจะ
ใหผู้บ้รโิภคไดท้ดลองใชส้นิคา้ดว้ยตนเอง 
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10.การจดัสมัมนา (Seminar) การจดัสมัมนาถือว่าเป็นเครื่องมือในการติดต่อสื่อสาร ตรา
สนิคา้ (Brand contact point) อกีรปูแบบหนึ่งการจดัสมัมนาใชใ้นกรณตี่อไปนี้     
   10.1 ต้องการการยืนยันสนับส นุน  (Endorsement) จากผู้ นํ าทางความคิด  หรือ
ผูท้รงคณุวุฒหิลายคร ั◌้งทีน่กัสือ่สารการตลาดใชช้ือ่ของผูท้รงคณุวฒุมิาสนบัสนุนสนิคา้ของเขา โดย การ
จดัสมัมนาและเชญิผู้ทรงคุณวุฒิหรอืผู้ที่มคีวามรู้เป็นอย่างด ี(Authority) ในผลติภณัฑ์นัน้ๆ (ใน เรื่อง
นัน้ๆ) มาเป็นผูส้มัมนา การทีป่ระธานบรษิทัหรอืเจ้าของสนิคา้พูด ว่าสนิคา้ของตวัเองดอีย่างไรจะไม่มี
น้ําหนกัเทา่กบัการทีผู่ท้รงคณุวฒุเิป็นผูพ้ดู              
   10.2 เมือ่สนิคา้นัน้ตอ้งการใหค้วามรูก้บัผูใ้ช ้ในกรณทีีเ่ป็นสนิคา้ใหม ่มแีนวความคดิใหม่ๆ  
ซึง่ถ้าปราศจากความรูค้วามเขา้ใจแล้วจะไมเ่กดิความนิยมในตวัสนิคา้นัน้ จงึ ต้องอาศยัการสมัมนาเขา้
ชว่ย    

  10.3 ต้องการรกัษาลูกค้าเอาไว้ สนิค้าหลายชนิดสามารถรกัษาลูกค้าไว้ได้ด้วยการจดั
สมัมนา ตวัอย่างในกรณีของสถาบนัลดน้าหนักเมือ่ผูบ้รโิภคทราบว่ายาตวัน้ีสามารถซื้อได ้จากรา้นขาย
ยาทัว่ไปกจ็ะไม่ไปพบหมออกี แต่จะไปซื้อยามารบัประทานเอง หรอืบางครัง้สมาชกิทีม่า ใชบ้รกิารอาจ
เกดิความเบื่อหน่ายกบัการจราจรทีต่ดิขดั หรอืการออกนอกบา้น จงึซือ้เครือ่งมอืต่างๆ ไปใชใ้ชเ้องทีบ่า้น 
ทําใหต้้องสูญเสยีสมาชกิไป ดงันัน้สถาบนัลดน้ําหนักควรจดัใหม้กีารสมัมนาระหว่างสมาชกิเป็นระยะๆ 
ประมาณเดอืนละครัง้ โดยใชห้วัขอ้ทีส่นใจ เชน่ ลดน้ําหนกัอยา่งไรใหถ้กู วธิเีพือ่รกัษาลกูคา้ไว ้
    10.4 ใชใ้นการฉลองเหตุการณ์พเิศษ (Special occasion) ในกรณีน้ีอาจใชร้ว่มกบัการ
สมัมนาทีมุ่ง่สูค่นกลาง พนกังานขาย หรอื สมาชกิ 

11.การจัดนิทรรศการ (Exhibition) เป็นเครื่องมือการติดต่อสื่อสารตราสินค้า (Brand 
contact) ทีท่าํใหเ้กดิความเขา้ใจและเกดิการตอบสนองไดโ้ดยตรง เนื่องจากสนิคา้บางชนิดสามารถสรา้ง
ความประทบัใจใหก้บัลกูคา้ไดด้ว้ยวธิกีารสาธติ หรอืการแสดงรายละเอยีดแบบเจาะลกึการสือ่สารกนัดว้ย
สือ่ไมส่ามารถทาํใหเ้กดิความเขา้ใจไดด้เีท่ากบัการไดเ้หน็ของจรงิ ดงันัน้สนิคา้ บางชนิดจงึจาํเป็นตอ้งใช้
การจดันิทรรศการ ซึง่จะนิยมใชม้ากในกรณตี่อไปนี้           
  11.1 เมือ่รายละเอยีดของสนิคา้มมีากเกนิกวา่จะถ่ายทอดไดด้ว้ยโฆษณา   
  11.2 เมื่อรายละเอยีดของสนิค้านัน้สามารถสรา้งความประทบัใจ หรอืความรูส้กึ ทีด่ใีหก้บั
ผูบ้รโิภคได ้                     
  11.3 เมือ่การสาธติการทํางานของสนิคา้สามารถสรา้งความประทบัใจใหก้บั ผูบ้รโิภคทําให้
ผูบ้รโิภคสนใจซือ้สนิคา้ได ้                 
  11.4 เมื่ อ สิน ค้ านั ้น สามารถทํ า ให้ เกิดก ารติดต่ อสื่ อ ส ารแบบ  2 ทาง  (Twoway 
Communication) ไดซ้ึง่ในกรณีนี้ตอ้งมพีนกังานขายอยูป่ระจาํจุดทีจ่ดัแสดงนิทรรศการดว้ย 
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12.การจดัศูนยฝึ์กอบรม (Training center) เป็นการสื่อสารตราสนิค้า (Brand Contact) ใน
ลกัษณะการใหข้า่วสารตราสนิคา้ผ่านการฝึกอบรม ธุรกจิบางชนิดทําใหส้นิคา้แขง็แกรง่ขึน้โดยการจดัตัง้
ศูนย์ฝึกอบรมตวัอย่าง เช่น ดุสติธานีมโีรงแรมสอนการโรงแรม บรษิัทธนบุรปีระกอบรถยนต์มกีารจดั
ฝึกอบรมพนกังานเป็นเวลา 6 เดอืน ทีป่ระเทศเยอรมนันีเป็นตน้ 

13.การให้บริการ (Service)  เป็นการสื่อสาร (Communication) ที่สําคญัที่สุดอย่างหนึ่ง ถ้ามี
การใหบ้รกิารทีด่ลีกูคา้จะรูส้กึประทบัใจ เพราะลกูคา้นัน้ตอ้งการใหร้บัความเอาใจใสด่งันัน้บรษิทัจงึจาํเป็น 
ต้องพฒันาการให้บรกิารในจุดทุกจุดที่ต้องพบกบัลูกค้า (Point of Encounter) ไม่ว่าจะเป็นในส่วนของ
พนกังานตอ้นรบั พนกังานรบัโทรศพัทซ์ึง่ถงึแมจ้ะไมไ่ดเ้หน็หน้ากนัแต่กม็กีารรบัรูก้นัดว้ยเสยีง พนักงาน
รกัษาความปลอดภยั พนกังานสง่ของ พนกังานขาย ฝา่ยซ่อม ฝา่ย ตดิตัง้ซึง่จะตอ้งใหบ้รกิารแบบไรร้อย
ตะเขบ็ คอืทําใหร้าบรื่นไม่มกีารสะดุด ดงัตวัอย่างสโลแกนของ การบนิไทยทีว่่า “Smooth as silk” การ
ให้บริการที่ดี(Good services) จะก่อให้เกิดการรับรู้ในตัวสินค้า (Brand knowledge) และเป็นการ
เสรมิสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บับรษิทั สนิคา้บางประเภทควรมกีาร ใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ตวัอย่างเช่น ถ้า
ขายเครื่องปรบัอากาศ กค็วรมกีารบรกิารตดิต ั◌้ง ขายคอมพวิเตอร ์ควรมกีารใหร้บัประกนัสนิคา้ ขาย
เครื่องใช้ไฟฟ้ าควรมบีรกิารหลงัการขาย เช่น ซ่อมฟรมีเีครื่อง ทดแทนกรณีเครื่องเขา้ศูนย์ซ่อม หรอื
ในช่วงเทศกาลหา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลัควรมบีรกิารห่อ ของขวญัหรอืจดักระเชา้ฟรเีป็นต้น บรษิทัต้อง
ตระหนักถึงความสําคญัของการให้บรกิาร ถ้าสนิค้า ของบรษิัทเป็ นสนิค้าที่ดีมกีารโฆษณาและการ
สง่เสรมิการขายทีด่แีต่การใหบ้รกิารไมม่คีวามน่า ประทบัใจหรอืไมเ่ป็ นไปตามความคาดหวงัของลูกคา้ 
กจ็ะสง่ผลใหล้กูคา้เกดิความรูส้กึทีไ่มด่ตี่อ บรษิทั ซึง่อาจสง่ผลใหไ้มซ่ือ้สนิคา้ในทีส่ดุการใหบ้รกิารทีด่นีัน้ 
ไม่ไดห้มายถงึเฉพาะการทีพ่นักงานมนิีสยัดยีิม้แยม้แจ่มใส พูดจาไพเราะหรอืบรกิารรวดเรว็เท่านัน้ แต่
หมายถงึกจิกรรมเพิม่เตมิ (Additional activity) ซึง่เป็น บรกิารพเิศษทีม่อบใหล้กูคา้ ทัง้ก่อนการขายและ
หลงัการขาย ซึง่ถอืเป็นโอกาส (Opportunities) ใน การสรา้งมลูคา่เพิม่ (Create value added) ถา้บรษิทั
ไมใ่สใ่จในการใหบ้รกิาร กจ็ะทําใหเ้กดิ ชอ่งว่างในการสรา้งมลูคา่เพิม่ (Value gap) เป็นชอ่งว่างใหคู้แ่ขง่
ขนัแทรกเขา้มาไดซ้ึง่อาจจะทาํใหบ้รษิทัพา่ยแพใ้นทีส่ดุ 

14.พนักงาน (Employee) ถอืวา่เป็นผูท้ีใ่หก้ารประชาสมัพนัธท์ีด่ทีีสุ่ด (The Best PR Officer) 
ดงันัน้ถ้าต้องการสรา้งคุณค่าให้กบัตราสนิค้า จะต้องมกีารประชาสมัพนัธ์ที่ดกีบั พนักงาน 30 ในเรื่อง
เกี่ยวกับการส่งเสริมสินค้าของบรษิัท มีการจัดการทรพัยากรมนุษย์ที่ดี (Good Human Resources 
Management; HRM) ซึง่จะทาํใหพ้นักงานมคีวามรูส้กึจงรกัภกัดต่ีอบรษิทั และ พรอ้มทีจ่ะสง่เสรมิสนิคา้
ของบรษิัท บางบริษัทพนักงานกลายเป็นศัตรูที่คอยว่าร้ายบรษิัทตลอดเวลา จากคํากล่าวที่ว่าการ
ตดิต่อสือ่สารระหวา่งบุคคล (Interpersonal communication) จะชนะสือ่ทุกครัง้ขอ้ความนี้เป็นจรงิ เพราะ
การติดต่อสื่อสารของคนเรากับบุคคลที่มีความหมายกับชีวิตเรา (Significant people) จะชนะการ
ตดิต่อสือ่สารดว้ยสือ่มวลชนเสมอ (Mass media communication) เพราะบุคคลสาํคญันัน้สามารถใหคุ้ณ
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และโทษกบัเราได้ ตวัอย่างของบุคคลสําคญั ได้แก่ พ่อ แม่ ลูก เจ้านายลูกน้อง ครู เลขา เป็นต้น ถ้า
ขอ้ความในสื่อมวลชนขดัแยง้กบับุคคลทีม่คีวามหมายกบัชวีติ เราเมื่อไรขอ้ความสําคญัเหล่านี้ย่อมแพ้
พา่ย ดงันัน้ พนกังานจงึเป็นผูต้ดิต่อสือ่สารในตราสนิคา้ทีด่ใีนการสรา้งคณุคา่ใหก้บัตราสนิคา้ 

15.การบรรจุภณัฑ์(Packaging) หมายถงึ สิง่ทีบ่รรจุหรอืห่อหุม้ผลติภณัฑ์ซึ่งถอืว่าเป็นจุดใน
การตดิต่อสือ่สารตราสนิคา้ (Brand contact point) หน้าทีข่องบรรจุภณัฑ ์      
  15.1 เพือ่บอกขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์           
  15.2 เพือ่บอกตาํแหน่งผลติภณัฑ(์Product positioning)        
  15.3 เพือ่เผยแพรส่โลแกน หรอืคาํขวญัของสนิคา้         
  15.4 เพือ่สรา้งมลูคา่เพิม่ใหก้บัผลติภณัฑ ์โดยการบอกเล่าเรือ่งราวต่างๆ   
  15.5 เพือ่บอกสว่นผสม (Ingredient) ของผลติภณัฑซ์ึง่ใชเ้ป็นจุดขายสนิคา้นัน้ ได ้
  15.6 เพือ่บอกวธิกีารใชส้นิคา้             
  15.7 เพือ่สรา้งความแตกต่างใหก้บัตราสนิคา้ โดยการใชข้อ้ความหรอืใหข้อ้มลูพเิศษ 
  15.8 เพื่อแสดงจุดเด่นต่างๆของสินค้าการใช้บรรจุภัณฑ์ เป็นเครื่องมือในการสื่อสาร 
(Communication) สามารถใส่อะไรเข้า ไปใน บรรจุภัณฑ์ได้มากมาย ไม่ว่าจะเป็นสโลแกน ตําแหน่ง
ผลติภณัฑ์(Positioning) ขอ้ความ เฉพาะอย่าง หรอืหลกัฐานพสิจูน์ชื่อเสยีง (Identity statement) ซึ่งใน
ปจัจุบนัเป็นวธิทีี่นิยมใชก้นั มาก ตวัอย่าง เช่นธนาคารไทยพาณิชย์ใช้สโลแกนว่า “มัน่คงดว้ยรากฐาน 
บรกิารด้วยน้ําใจ” และ ใช้หลกัฐานพสิูจน์ชื่อเสยีงว่าเป็นธนาคารแห่งแรกของประเทศไทย (The First 
Thai Bank) วธินีี้เป็น วธิกีารยดึครองหวัใจของลกูคา้ โดยสรา้งหลกัฐานพสิจูน์ชือ่เสยีงของบรษิทั (Brand 
Identity) ใสต่่อจากชือ่ตราสนิคา้ 

16.การใช้ยานพาหนะของบริษทัเคล่ือนท่ี (Transit) เป็นการใสช่ือ่หรอืสญัลกัษณ์ของ สนิคา้
บนยานพาหนะของบรษิทั ไม่ว่าจะเป็นกระบะ รถรบัสง่พนกังาน รถมอเตอรไ์ซดร์ถตูห้รอืสิง่ของอื่นๆ ที่
เคลื่อนที่ได้ หรอืเมื่อรถของบรษิัทไปจอดที่ ใดก็ตามจะมผีู้พบเหน็สื่อเคลื่อนที่เหล่าน้ีตวัอย่าง รถของ
ผูส้ ือ่ขา่วจะมโีลโกแ้ละหมายเลขชอ่ง 3,5,7,9,11 หรอื TITV ตดิอยู ่ไมโครโฟนทีผู่ส้ ือ่ขา่วใชส้มัภาษณ์จะมี
สญัลกัษณ์ของช่องต่างๆตดิอยู่ การใชส้ตกิเกอรต์ดิรถพนักงานกถ็อืว่า เป็นสื่อเคลื่อนทีท่ี่ดมีาก บรษิทั
ควรทําสตกิเกอร์สวยๆ โดยแจกให้พนักงานนําไปตดิรถส่วนตวัเพื่อ เพิม่ความถี่ของวธิกีารสื่อสารตรา
สนิคา้ (Brand Contact)  

17.การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) ป้ายโฆษณาเป็นสือ่กลางแจง้ มจีุดมุง่หมายเพือ่การ โฆษณา 
ประชาสมัพนัธ ์เกีย่วกบัสนิคา้และบรกิาร ป้ายโฆษณามหีลายประเภท เชน่ โปสเตอร ์(Posters) คทัเอาท ์
(Cutout) Billboard นีออนไลท ์และป้ายโฆษณาทีท่าํดว้ยหลอดไฟ (Electric Spectaculars) เป็นตน้ ป้าย
โฆษณาควรติดตัง้อยู่ที่ที่มีผู้คนสญัจรผ่านไปมาตลอดเวลา สามารถมองเห็นได้ง่าย เช่น สี่แยกที่มี
การจราจรหนาแน่นรมิถนนสายสาํคญัๆ ป้ายรถเมล ์ทางดว่น หรอืบรเิวณหวัมมุถนน เป็นตน้ 
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18.การใช้เครือข่ายส่ือสารทางอิเลก็ทรอนิกส ์(Internet)   อนิเตอรเ์น็ต เป็นระบบเครือ่ขา่ย
คอมพวิเตอรเ์ครอืขา่ยหนึ่ง ซึง่ตดิต่อเชื่อมโยงกนัเป็นเครอืขา่ยใหญ่ และสามารถส่งขอ้มลูขา่วสารถงึกนั
ได้อย่างกว้างขวาง บรษิัทควรจะมเีวบ็ไซด์ของตนเอง เพื่อบอกเล่าเรื่องราวเกี่ยวกบับรษิัทและสนิค้า 
ปจัจุบนัผูใ้ชอ้นิเตอรเ์น็ตมจีํานวนเพิม่ขึน้ และการซื้อขายสนิคา้ผ่านอนิเตอรเ์น็ตกไ็ดร้บัความนิยม มาก
ขึน้ จากการสาํรวจพบวา่สนิคา้ทีนิ่ยมซือ้ผ่านระบบออนไลน์หรอือนิเตอรเ์น็ตมดีงัน้ีหนังสอื (58%) เครือ่ง
ดนตร ี(50%) ซอฟตแ์วร ์(44%) ตัว๋เครือ่งบนิ (29%) อุปกรณ์ประกอบคอมพวิเตอร(์28%) เสือ้ผา้ (26%) 
วดีทิศัน์(24%) การจองโรงแรม (20%) ของเลน่ (20%) ดอกไม ้(17%)  
  18.1 อนิเตอรเ์น็ตมปีระโยชน์ต่อผูซ้ือ้ ดงันี้          
   18.1.1 ทาํใหไ้ดร้บัความสะดวกในการสัง่ซือ้มากขึน้  

  18.1.2 สามารถคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัคณุลกัษณะของสนิคา้และราคาได ้  
  18.2 อนิเตอรเ์น็ตมปีระโยชน์ต่อผูข้าย ดงันี ◌้         
    18.2.1 ชว่ยลดคา่ใชจ้า่ยในการโฆษณาผา่นสือ่สาร มวลชน ชว่ยลด คา่ใชจ้า่ยใน
การจา้งพนกังานขายเพราะผูซ้ือ้ และผูข้ายจะตดิต่อกนัโดยตรงโดยไมต่อ้งผา่นพอ่คา้คน กลางหรอื
ตวัแทนจาํหน่าย    

  18.2.2 การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ (Merchandising) เป็นการจดัทําวสัดุสิง่ของ ขึน้มา ซึง่
วสัดุสิง่ของเหล่านัน้มขี่าวสารเกี่ยวกบัสนิค้าอยู่ด้วย อาจจะเป็นโลโก้ ตราสนิค้า คําขวญั ผลิตภัณฑ์
เหลา่นี้จะเป็นเสมอืนสือ่เคลือ่นที ่(Moving media) ซึง่กอ่ใหเ้กดิการสือ่สารตราสนิคา้ (Brand contact) ได้
เป็นอย่างดแีละทําให้เกดิการเปิดรบั (Exposure) การใชผ้ลติภณัฑ์เป็นสื่อ (Merchandising) มลีกัษณะ
ใกลเ้คยีงกบัการใหส้มัปทาน (Licensing) โดยใชห้ลกัการทีค่ลา้ยคลงึ คอื การออกผลติภณัฑโ์ดยมชีือ่ตรา
สนิค้า และโลโก้สนิค้าของบรษิทั ที่นิยมใชก้นัส่วนมากจะเป็นปากกา หมวกแก๊ป แก้วน้ํา ทีค่ ัน่หนังสอื 
ของขวญั เสือ้ เขม็ ขดัเป็นตน้ ในกรณขีองการใหส้มัปทาน เราจะไดผ้ลตอบแทนเป็นตวัเงนิเมือ่ขายสนิคา้
ได้แต่ใน กรณีของการใช้ผลติภณัฑ์เป็นสื่อ (Merchandising) เป็นการทําของแจกโดยไม่ได้ขาย ซึ่งมี
วตัถุประสงคเ์พือ่สรา้งวธิกีารสรา้งสือ่สารตราสนิคา้ (Brand contact) แจ๊กเกต็ของพนกังานสง่ของ เสือ้ผา้
ของพนกังานหญงิทีม่โีลโก ้หวัจดหมาย ซองจดหมายตดิโลโกข้องบรษิทั เหลา่นี้ถอืเป็นการใช ้ผลติภณัฑ์
เป็นสือ่ทัง้สิน้ 

19.การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) โดยการแจกของขวญัให้กบัผู้บรโิภค เช่น 
แจกเนกไทให้กบัลูกค้าผู้ชาย แจกผ้าพนัคอให้กบัลูกค้าหญิง แจกที่วางปากกาให้กบัผู้ที่มาเยี่ยม ชม
มหาวทิยาลยัแจกไดอารีแ่ละปฏทินิในวนัปี ใหม่ โดยมโีลโก้คําขวญั หรอืตราสนิคา้ตดิอยู่เมื่อ ลูกคา้นํา
สินค้ามาใช้ ผู้อื่นก็จะมองเห็นสญัลักษณ์เหล่านี้ทําให้เกิดความถี่ในการพบเห็นสินค้าสูงขึ้น (High 
Frequency)  
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20.การให้สมัปทาน (Licensing) คาํนี้มคีวามหมายใกลเ้คยีงกบัคาํวา่ การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่
(Merchandising) การใช้ผลติภัณฑ์เป็นสื่อนัน้ บรษิัทจะจดัทําสนิค้าเพื่อไว้แจก หรอืแถม ส่วนการให้
สมัปทานเป็นการขายชือ่ตราสนิคา้ (Brand Name) สญัลกัษณ์(Symbol) และโลโก ้(Logo) ใหแ้กผู้ร้บัสทิธิ
ซึ่งผูร้บัสทิธจิะมสีทิธใินการผลติสนิคา้ภายใต้ชื่อตราสนิคา้และโล โก้เดยีวกนัเป็นการขายชื่อตราสนิคา้ 
(Brand Name) ซึ่งถอืเป็นวธิกีารสื่อสารตราสนิคา้ที่ม ีประสทิธภิาพสูงเพราะนอกจากผูใ้ห้สทธิจิะไดร้บั
เงนิคา่ ลขิสทิธิแ์ลว้ยงัเป็นการเผยแพรต่รา สนิคา้ทีด่ ีดว้ย ซึง่วธิกีารนี้เป็นทีน่ิยมใชก้นัมากในตา่งประเทศ 
โดยเฉพาะกบัธุรกจิการค้าปลีกทางด้าน บนัเทงิ (Retail Entertainment) เช่น บรษิัท Warner Brother 
ขายสมัปทานภาพยนตรก์ารต์ูนเรือ่ง Casper ใหก้บัดสินียซ์ึง่ดสินียไ์ดนํ้าตวัการต์ูน Casper ไปผลติเป็น
สนิคา้ต่างๆ ไมว่า่จะเป็นเสือ้ยดื พวงกุญแจแกว้น้ํา ของขวญั ของทีร่ะลกึต่างๆ เสือ้ผา้ ผา้ขนหนูและอื่นๆ 
ซึ่งนอกจาก Warner Brother จะไดร้บัเงนิจากการขายสมัปทาน และไดร้บัค่าความภกัดหีรอืภาคหลวง 
(Brand Loyalty) อกี 2% แลว้ยงัไดช้ือ่เสยีงจากการพบเหน็ตราสนิคา้ดว้ย 

21.คู่มือสินค้า (Manual) เป็นหนังสอืทีบ่อกถงึวธิกีารใชง้าน การเกบ็รกัษา และส่วนประกอบ
ต่างๆ ของสินค้า ซึ่งมกัให้ควบคู่ไปกับตัวสินค้า ตัวอย่างเช่น คู่มือการใช้คอมพิวเตอร์คู่มือการใช้
โทรศพัทม์อืถอื คูม่อืการใชเ้ครือ่งดดูฝุน่ การแจกคูม่อืรกัษาบา้นใหก้บัลกูคา้ทีซ่ือ้บา้น การแจกคูม่อืถนอม
ผา้ใหก้บัลูกคา้ทีซ่ือ้เครือ่งซกัผา้ สิง่เหล่านี้ถอืว่าเป็นการตดิต่อสือ่สารทางการตลาด อนัจะทาํใหผู้บ้รโิภค
เกดิความรูใ้นการใชส้นิคา้นัน้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง สนิคา้บางชนิด กลายเป็นสนิคา้ทีไ่มม่คีุณภาพ เพราะผูข้าย
ไมไ่ดจ้ดัทาํ คูม่อืทีด่ใีหก้บัลกูคา้ ตวัอยา่ง โทรศพัทม์อืถอืตอ้งชารท์ไฟ 16 ชัว่โมงก่อนนํามาใชถ้า้นํามาใช้
ทนัทโีดยไม่ไดช้ารท์ไฟ แบตเตอรีน่ัน้อาจเสื่อมคุณภาพเรว็ ผูใ้ชอ้าจตําหนิว่าแบตเตอรีไ่ม่ดทีัง้นี ◌้เป็น
เพราะผูบ้รโิภคขาด คู่มอืแนะนําวธิกีารใชส้นิคา้ทีถู่กตอ้ง เป็นตน้ทัง้หมดนี้เป็นเพยีงเครือ่งมอืสือ่สารการ
คลาดทีน่ิยมใช้กนัมากเท่านัน้ อาจจะไม่ครบถ้วนตามรูปแบบของ IMC เพราะการสื่อสารเป็นเรื่องของ
ความคดิสรา้งสรรค ์จงึอาจมผีูค้ดิคน้ วธิกีารอื่นๆขึน้มาใหมไ่ดอ้กีมากมายไมม่ทีีส่ ิน้สดุ 
 ทัง้หมดนี้เป็นเพยีงเครื่องมอืสื่อสารการตลาดที่นิยมใชก้นัมากเท่านัน้ อาจจะไม่ครบถ้วนตาม
รปูแบบของ IMC เพราะการสือ่สารเป็นเรือ่งของความคดิสรา้งสรรค ์จงึอาจมผีูค้ดิคน้วธิกีารอื่นๆ ขึน้มา
ใหมไ่ดอ้กีมากมายไมม่ทีีส่ ิน้สดุ 

สรุปได้ว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คอื แนวความคดิของการสื่อสารการตลาด ที่
ผู้บรหิารการตลาดได้วางแผนพัฒนาขึ้นมาโดยการนําเครื่องมือสื่อสารหลายๆ รูปแบบมาประสม
ประสานกนัอย่างเหมาะสม เพื่อให้สามารถส่งข่าวสารที่มคีวามชดัเจน สอดคล้องสมัพนัธ์กนัเป็นหนึ่ง
เดยีว ไปยงักลุ่มลกูคา้เป้าหมายเพื่อใหบ้งัเกดิผลตามทีมุ่ง่หวงัหรอืกล่าวอกีนยัหนึ่ง คอื การสือ่สารแบบ
บูรณการ เป็นการสรา้งภาพขนาดใหญ่ หรอื big picture จําเป็นต้องใชก้ารวางแผนการตลาด การจดั
โปรแกรมการสง่เสรมิการตลาด แบะการประสานงานของเครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดในรปูแบบต่าๆ 
นํามาใช้ร่วมกนั เป็น กลยุทธ์การติดต่อสื่อสารทางการตลาด ที่พฒันาขึ้นมาโดยรบัเอากิจกรรมของ
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บรษิทักบัลูกคา้ เพราะการรบัรูข้องลูกคา้ทีม่ตี่อบรษิทัหรอืผลติภณัฑ์ทีเ่สนอขาย ลูกคา้รบัรูข้่าวสารมา
จากหลายทาง เช่น จากโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ จากกจิกรรมการส่งเสรมิการขาย รวมทัง้จากประเภท
ของรา้นคา้ทีผ่ลติภณัฑว์างจาํหน่ายเป็นตน้(BelchandBelch.1993:9-10)  

 
 ผูท้าํการวจิยัไดท้ําการศกึษาเรือ่งการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการ
ใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิโดยการวจิยัครัง้นี้ เป็น
การศกึษาแนวคดิทฤษฏกีารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ (เสร ีวงษมณฑา. 2540: 28) 

 โดยผูท้าํวจิยัจะใช ้เครือ่งมอืสือ่สารการตลาด หลกัสาํคญั 6 อยา่งดงัน้ี   

1. การโฆษณา 
2. การสง่เสรมิการขาย 
3. การประชาสมัพนัธ ์
4. การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
5. การตลาดทางตรง 
6. การตลาดเชงิกจิกรรม 
 

 1. การโฆษณา (Advertising) หมายถงึ ขา่วสารทีส่ง่ผา่นสือ่มวลชนบางอยา่งโดยมผีูอุ้ปถมัภท์ี่
ระบุเป็นผูอ้อกค่าใชจ้่ายในการโฆษณานัน้ การโฆษณาเป็นการตดิต่อสื่อสารที่มลีกัษณะเป็นการเชญิ
ชวน มลีกัษณะไมเ่ป็นกลาง และคอ่นขา้งมอืคต ิลกัษณะการโฆษณาจะเป็นไปในทาํนองทีว่่า ผมจะขาย
ผลติภณัฑ์หรอืความคดิแก่คุณ (Russel and Lene,1996:32) สื่อมวลชน (mass media) ทีใ่ชเ้ป็นสื่อใน
การโฆษณานัน้ ไดแ้ก่ วทิยุ โทรทศัน์ นิตยสาร และหนังสอืพมิพ์ เป็นต้น ซึง่สามารถส่งขา่วสารเขา้ถงึ
ตวับุคคลแต่ละคน ครอบคลุมกลุ่มบุคคลไดอ้ย่างกวา้งขวางและกวา้งไกล บางครัง้ผูร้บัขา่วสารจะไดร้บั
ข่าวสารในเวลาเดยีวกนั และด้วยเหตุที่ลกัษณะของการสื่อสารไม่ใช้บุคคล การสื่อสารจึงเป็นการสื่อ
ทางด้านเดียว (one-way communication) ข้อมูลย้อนกลบัจากผู้รบัข่าวสารจึงไม่สามารถที่จะได้รบั
ในทนัที ดงันัน้ข่าวสารที่ส่งไป ผู้ทําการโฆษณาจําเป็นจะต้องพิจารณาให้รอบคอบเสยีก่อนว่า ผู้รบั
ขา่วสารจะสามารถเขา้ใจความหมายไดต้รงกนั และสามารถตอบสนองต่อขา่วสารไดต้ามทีต่้องการได้
หรอืไม ่(Belch and Belch.1993:10-11) สือ่โฆษณาแบง่เป็น 3 ประเภทไดแ้ก ่ 
   1.1. สือ่อเิลค็ทรอนิคส ์ไดแ้ก ่โทรทศัน์ วทิย ุอนิเตอรเ์น็ท วดิโีอ      
   1.2. สือ่สิง่พมิพ ์ไดแ้ก ่หนงัสอืพมิพ ์นติยสาร       
   1.3. สื่ อภายนอกครัว เรือน  (Out-of-home Media) ประกอบด้วย : สื่ อที่ ติดกับ
ยานพาหนะ (Bus-back,Bus-side,Inside Taxi-ad) สื่อในร้านค้าปลีก (โปสเตอร์/ป้ายโฆษณาใน
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ซเูปอรม์ารเ์กต็ แพค็เกจของสนิคา้)สือ่สอดแทรกในภาพยนตร/์ละคร(Product Placement) สือ่กลางแจง้ 
Outdoor (โปสเตอร ์แผน่ป้าย บอลลนู 
 การโฆษณามทีัง้ขอ้ดแีละขอ้เสยี ขอ้ดคีอื สามารถควบคมุสิง่โฆษณาไดม้าก เนื่องจากบรษิทัเสยี
คา่ ใชจ้า่ยซือ้เน้ือทีเ่พือ่โฆษณา จงึสามารถทีจ่ะกาํหนดขอ้ความโฆษณาได ้จะใหพ้ดูใหก้ลา่วอะไร จะให้
กลา่วเมือ่ไร และจะใหส้ง่ขา่วสารถงึใคร ซึง่สามารถควบคมุกาํกบัใหเ้ป็นไปตามทีต่อ้งการไดม้าก ขอ้ดี
อกีอยา่งหนึ่งกค็อืสามารถนํามาใชต้ดิตอ่สือ่สารกบัผูฟ้งัไดท้ัง้ในระดบัประเทศหรอืมุง่เน้นกลุม่ยอ่ยบาง
กลุม่โดย เฉพาะกอ็าจทาํได ้และนอกจากนัน้แมว้า่การโฆษณาจะตอ้งลงทุนดว้ยเงนิจาํนวนมาก แต่
เนื่องจากการเขา้ถงึของขา่วสารถงึผูค้นเป็นจาํนวนมาก ดงันัน้ ตน้ทนุการเขา้ถงึตอ่บคุคล (cost per 
contact) จงึถกูทีส่ดุเมือ่เปรยีบเทยีบกบัเครือ่งมอือื่นๆ 
 
 2.การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทางการตลาดทีจ่ดัทําขึน้ 
เพื่อเสนอคุณคา่หรอืสิง่จงูใจพเิศษ (extra value or incentives) สาํหรบัผลติภณัฑใ์หก้บัพนกังานขาย ผู้
จ ัดจําหน่าย  หรือผู้บริโภคขัน้สุดท้าย  เพื่ อ ให้สามารถกระตุ้นการขายให้เร็วขึ้น  (Belch and 
Belch.1993:16) การส่งเสรมิการขายโดยทัว่ไปสามารถแยกออกได้เป็น 2 ประเภท ประเภทแรก เป็น
กจิกรรมสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่เน้นทีผู่บ้รโิภค (consumer-oriented) และเป็นประเภทที ่2 เป็นกจิกรรมที่
มุง่เน้นทีค่นกลาง (trade-oriented) เป็นเครื่องมอืระยะสัน้ เพื่อกระตุ้นใหเ้กดิการซือ้หรอืขายผลติภณัฑ ์
หรอืเป็นสิง่ทีจู่งใจทีม่คีุณคา่พเิศษทีก่ระตุน้หน่วยงานขาย, ผูจ้ดัจาํหน่าย หรอืผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย โดยมี
จุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด (Belch & Belch, 2001, 11) หรอืเป็นเครื่องมอืกระตุ้น
ความตอ้งการซึง่ทีใ่ชส้นับสนุนการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, walker & Stanton,15 
2001, p.11) ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ ทําให้เกดิการทดลองใช้ หรอืการซื้อโดยลูกค้าคนสุดท้าย
ห รือ บุ ค ค ลอื่ น  ๆ  ใน ช่ อ งท างก ารจัด จํ าห น่ ายมุ่ ง เน้ น ก าร เพิ่ ม ย อดข าย&ส่ วน แบ่ งท าง
การตลาด ประกอบดว้ย การสง่เสรมิการขายจากผูผ้ลติมุง่สูค่นกลาง เช่น สว่นลดเมือ่มกีารสัง่ซื้อสนิคา้
, สว่นลดเพิม่เมือ่สัง่ซือ้ผลติภณัฑใ์หมจ่ากผูผ้ลติ,สว่นลดในรปูแบบทีเ่ป็นสนิคา้ เชน่ซือ้ 10 ลงัแถม 1 ลงั
, ส่วนลดเพิ่มเพื่อการสนับสนุนการโฆษณาในรูปแบบการโฆษณาร่วมของผู้ผลิตกับร้านค้า 
(Cooperative Ad.),ส่วนลดเพื่อการจองพื้นที่บนชัน้วางสนิค้าฯลฯ การส่งเสรมิการขายจากผู้ผลิตสู่
ผูบ้รโิภค   เช่น คูปองส่วนลด/แลกสนิคา้, การแจกตวัอย่างสนิคา้, การลดราคาสนิคา้ทีป้่ายฉลาก หรอื 
ณ จุดแสดงสนิคา้ (Price-Offs) สนิคา้พรเีมีย่ม, การจดัประกวดแขง่ขนัและการชงิโชคฯลฯ  การสง่เสรมิ
การขายจากผูผ้ลติสูพ่นกังานขาย เชน่การแขง่ขนัการขายในทมีขาย,  การจดัประชุมการขาย, เครือ่งมอื
ชว่ยขายเชน่ สนิคา้ตวัอยา่ง โปรชวัร ์ การสะสมยอดซือ้เพือ่แลกรางวลัตามแตม้กาํหนดฯลฯ  
นักการตลาดนิยมใชก้ารส่งเสรมิการขาย เป็นเครื่องมอืเ พื่อเร่งการขายกนัอย่างแพร่หลายในปจัจุบนั 
เนื่องจากมูลเหตุปจัจยัสําคญัหลายประการ กล่าวคอื การส่งเสรมิการขายที่มุ่งเน้นคนกลาง โดยใช้
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สิง่จงูใจทางการเงนิ จะเป็นตวัชว่ยใหค้นกลางสต๊อกสนิคา้และสง่เสรมิผลติภณัฑข์องบรษิทัมากขัน้ ผูค้า้
ปลกีเป็นจํานวนมาก บ่อยครัง้ทีนํ่าสนิคา้ไปจําหน่ายเพราะไดส้่วนลดพเิศษ หรอืเพราะปรารถนาจะให้
ผูผ้ลติช่วยตกแต่ง รา้นคา้หรอืนําสนิคา้ไปแสดง สว่นการสง่เสรมิการขายทีมุ่่งเน้นผูบ้รโิภค จะเป็นการ
กระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ทนัท ีซึง่เป็นการเรง่เรา้การขายในระยะสัน่ เครือ่งมอืสง่เสรมิการขาย เชน่ 
ตวัอย่างสนิคา้ คูปอง การลดราคา การใชข้องแถมของแจก ฯลฯ สิง่ดงักล่าวเหล่านัน้จะเป็นสิง่จูงใจให้
เกดิการทดลองซื้อผลติภณัฑ์ตราใหม่ หรอืใหย้งัคงภกัดกีบัผลติภณัฑ์ตราเดมิต่อไป ปญัหาสําคญั คอื 
บางบริษัทหวังพึ่งการส่งเสริมการขายและมุ่งเน้นแผนงานการตลาดในระยะสัน้มากจนเกินไป 
นกัวชิาการบางท่านใหข้อ้คดิว่า การสง่เสรมิการขายจะมสีว่นเพิม่ขอดขายใหก้บัผลติภณัฑบ์างตวั เป็น
การชัว่คราวและระยะสัน้เท่านัน้ และบ่อยครัง้ยงัเป็นการกระทบต่อผลติภณัฑ์อื่นบางตรา ทีไ่ม่ส่งเสรมิ
การขายอีกด้วย ปญัหาสําคญัอีกอย่างหน่ึงก็คือ การที่นักการตลาดหนัมานิยมใช้เครื่องมอืส่งเสรมิ
การตลาดกนัมากยงัทําให้เกดิความอดัแน่นเต็มไปด้วยเครื่องมอืและกจิกรรมส่งเสรมิการขายที่สรา้ง
ความสบัสน (promotional clutter) ใหก้บัผูบ้รโิภค 

 3.การประชาสัมพันธ์  (Public Relations) หมายถึง การติดต่อสื่อสารและการสร้าง
ความสมัพนัธ์ของบรษิัทกบักลุ่มชุมชนต่างๆ ที่เกี่ยวขอ้งกบับรษิัท ชุมชนเหล่าน้ีได้แก่ ลูกค้า ผู้ขาย 
ปจัจัยการผลิต ผู้ถือหุ้น พนักงานของบริษัท รฐับาล สาธารณชนทัว่ไปและสังคมซึ่งองค์การนัน้
ดาํเนินงานอยู ่(Boone and Kurtz.1995:574) โปรแกรมการประชาสมัพนัธอ์าจจะมลีกัษณะเป็นทางการ
หรอืไมเ่ป็นทางการกไ็ด ้แตว่ตัถุประสงคส์าํคญักค็อืเพือ่เสรมิสรา้งสมัพนัธภาพและผลติภณัฑแ์ละบรกิาร
ที่เสนออีกด้วยส่วนการเผยแพร่ข่าว (publicity) หมายถึง ข่าวสารที่เผยแพร่ต่อสาธารณชนเกี่ยวกบั
บรษิัท สนิค้าหรอืบรกิารทีป่รากฏในสื่อมวลชนต่างๆ ในรูปของข่าว โดยไม่ต้องเสยีค่าใช้จ่าย (Lamb, 
Hair and McDaniel.1992:436)การเผย แพร่ขา่วเป็นเครื่องมอืสื่อสารทีส่ําคญัทีสุ่ดอย่างหน่ึงในบรรดา
เครือ่งมอืต่างๆทีนํ่ามาใชใ้นงานประชาสมัพนัธเ์พื่อสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัองคก์าร ขอ้ไดเ้ปรยีบของ
การประชาสมัพนัธแ์ละการเผยแพรข่า่วคอื เสยีคา่ ใชจ้า่ยตํ่าเมือ่เทยีบกบัเครือ่งมอืการสง่เสรมิการตลาด
อื่นๆทีก่ล่าวมาแล้ว นอกจากนัน้ขา่วสารทีเ่ผยแพรท่างสื่อมวลชนต่างๆ ยงัไดร้บัความเชื่อถอืมากกว่า
เครือ่งมอืสือ่สารอื่นๆ อกีดว้ย เชน่ การโฆษณา เป็นตน้  สว่นขอ้เสยีทีส่าํคญัทีส่ดุคอื ไมส่ามารถควบคุม
ได ้เชน่ ขา่วสารเกีย่วกบัผลติภณัฑไ์มอ่าจจะรบัประกนัไดว้า่จะลงในหนงัสอืพมิพฉ์บบัใด หน้าไหน หรอื
จะนําออกอากาศทางโทรทัศน์เวลาใด เวลาที่นําออกอากาศนัน้กลุ่ม เป้าหมายส่วนใหญ่ดูโทรทัศน์
หรอืไมข่า่วสารทีนํ่าเสนอเหมาะสมหรอืขาดสาระสาํคญัหรอืไม ่และเป็นไปไดว้า่บางครัง้การเผยแพรข่า่ว
อาจเป็นการทาํงานองคก์าร แทนทจีะสรา้งภาพลกัษณ์ในทางทีด่ใีหก้บัองคก์ารนัน้กอ็าจเป็นได ้

 4.การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) หมายถงึ รปูแบบการตดิต่อสือ่สารจากผู้
สง่สารไปยงัผูร้บัขา่วสารโดยตรงอาจเรยีกวา่เป็นการตดิตอ่สือ่สารระหวา่งบุคคล ผูส้ง่ขา่วสารจะสามารถ
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รบัรูแ้ละประเมนิผลจากผูร้บัขา่วสารไดท้นัท ีการขายโดยพนกังานขายถอืเป็นสือ่ทีส่าํคญัมาก (เสร ีวงษ์
มณฑา, 2547)เป็นการตดิต่อสื่อสารแบบตวัต่อตวั ซึ่งผูข้ายพยายามที่จะใหค้วามช่วยเหลอื และ/หรอื 
เชญิชวนผูซ้ือ้ทีมุ่ง่หวงั (prospective buyers) ใหซ้ือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารของบรษิทั หรอืใหป้ฏบิตัติาม
ความคดิอย่างใดอย่างหนึ่ง (Belch and Belch.1993:20)การขายโดยบุคคลเป็นองคป์ระกอบอกีตวัหนึ่ง
ของส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด จากนิยามข้างต้นแสดงให้เหน็ว่า การขายโดยบุคคลเป็นการ
เผชญิหน้ากนัระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อ เป็นการเสนอขายด้วยวาจา ตกลงซื้อขายกนั ทําให้แต่ละฝ่าย
สามารถสงัเกตความต้องการ และพฤตกิรรมของแต่ละฝ่ายไดอ้ย่างใกล้ชดิ พรอ้มทัง้สามารถปรบัปรุง
ขอ้เสนอใหส้อดคลอ้งกนัทัง้สองฝา่ยตามสถานการณ์ได ้ ขอ้ดขีองการขายโดยพนกังานขายคอื เป็นการ
ติดต่อสื่อสารที่สามารถยดืหยุ่นได้ สามารถปรบัข่าวสารให้สอดคล้องกบัความต้องการ หรอืตามแต่
สถานการณ์ของลูกคา้แต่ละรายได ้สามารถเลอืกตลาดและประเภทของลูกคา้ทีจ่ะตดิต่อซื้อขายกนัได ้
รวมทัง้รูก้ารตอบสนองของลกูคา้ในทนัท ีไมเ่หมอืนกบัการโฆษณา สว่นขอ้เสยีทีส่าํคญั คอื คา่ใชจ้่ายใน
การตดิต่อแต่ละราย (cost per contact) สงู ดงันัน้ หากบรษิทัใชว้ธินีี้กบักลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหญ่ กจ็ะทาํ
ใหเ้สยีค่าใชจ้่ายทีส่งูมาก นอกจากนัน้การใชพ้นักงานขายหลาย ๆ รายเขา้พบลูกคา้ การเสนอขา่วสาร
ใหก้บัลกูคา้ อาจจะไมเ่หมอืนกนั ขาดความเป็นเอกลกัษณ์หรอืความเป็นหน่ึงเดยีว 

 5.การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถงึ ระบบการตลาด ซึ่งองค์การใชเ้ครื่องมอื
สือ่สารต่างๆ ตดิต่อกบักลุ่มลกูคา้เป้าหมายโดยตรง โดยมจีุดมุง่หมายเพื่อใหเ้กดิการตอบสนองอย่างใด
อย่างหนึ่ง และ/หรอื เกิดรายการซื้อขายขึ้น (Belch and belch.1993:15) ตามแนวความคิดดัง้เดิม 
การตลาดเจาะตรงไม่ไดร้วมอยู่เป็นองค์ประกอบอย่างหน่ึง ในส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด หรอื
สว่นประสมการสือ่สารการตลาด แต่อยา่งไรกต็ามในปจัจุบนั มปีจัจยัสาํคญั 2 ประการ ทาํหน้าโฉมหน้า
ของการสือ่สารการตลาดเปลีย่นแปลงไปกลา่วคอื  
 ประการแรก เน่ืองจากตลาดมกีารแบง่แยกตวัออกเป็นตลาดสว่นยอ่ยๆ มากขึน้ นกัการตลาดจงึ
จาํเป็นตอ้งปรบัเปลีย่นวธิดีาํเนินงานการตลาด จากการตลาดมวลชน (mass marketing) มาสูก่าร
มุง่เน้นตลาดจลุภาค (micromarket) ดว้ยการจดัโปรแกรมการตลาดจาํกดัขอบเขตแคบลงเพือ่สรา้ง
ความสมัพนัธ ์กบัลกูคา้ใกลช้ดิมากขึน้  
 ประการทีส่อง เน่ืองจากความกา้วหน้าทางดา้นคอมพวิเตอรแ์ละเทคโนโลยสีารสนเทศ 
(information technology) ไดเ้จรญิรดุหน้าไปไกลมาก ทาํใหธุ้รกจิสามารถตดิตอ่สือ่สารกบัตลาดได้
อยา่งรวดเรว็มากกวา่แตก่อ่น เทคโนโลยใีหมจ่งึชว่ยใหเ้กดิชอ่งทางการสือ่สารการตลาดใหม ่เพือ่นํา
ขา่วสารเขา้ถงึตลาดสว่นยอ่ยไดม้ากมายหลายวธิเีพิม่ขึน้ (Kotler and Armstrong.1997:442) จากการ
เปลีย่น แปลงทางดา้นการสือ่สารการตลาดดงักลา่วปจัจุบนับรษิทัไดพ้ฒันาแนวความคดิเกีย่วกบัการ
ตดิต่อ สือ่สารการ ตลาดสมยัใหมข่ึน้ทีเ่รยีกวา่“การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ” 
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(integratedmarketingcommunications : IMC) โดยรวมการตลาดเจาะตรงเขา้เป็นองคป์ระกอบสว่น
หนึ่งดว้ย การตลาดเจาะตรง เป็นความพยายามของนกัการตลาด เพือ่ทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธเ์ขา้ถงึ
ลกูคา้แบบตวัต่อตวั (one-to-one relationship) หรอืเขา้ไปมสีว่นรว่มกบัลกูคา้แตล่ะราย โดยใชเ้ครือ่งมอื
สือ่สารต่างๆ ตดิตอ่กบักลุม่ลกูคา้ทีค่าดหวงัโดยตรง เพือ่ใหล้กูคา้ตอบสนองไดใ้นทนัท ีหรอืใหส้ามารถ
โตต้อบกนัได ้(interactive)อนัเป็นการตดิต่อสือ่สารสองทาง  (two-way communication) ซึง่เป็นการ
ตดิต่อสือ่สารทีนิ่ยมใชก้นัมากในปจัจุบนั เชน่ รายการโทรทศัน์ ชอ่ง5“เชา้วนัใหม ่interactive”และ“CNN 
interactive” เป็นตน้ 

6.การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) เป็นการจดักจิกรรมพเิศษ เช่น การประกวด 
(Contest) การแข่งขนั (Competition) การฉลอง (Celebration) การเปิดตวัสนิค้าใหม่ (Launching) ซึ่ง
เป็นวธิทีีน่ิยมมากขึน้ในปจัจุบนั เพราะวา่เป็นการสือ่สารการตลาดทีส่ามารถจูงใจใหผู้บ้รโิภคเขา้มามสีว่น
รว่มได ้และสามารถวดัผลไดด้ว้ยจํานวนของผูท้ีเ่ขา้มามสีว่นรว่มในกจิกรรม และสนใจตดิตามกจิกรรมที่
เกดิขึน้  
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ที่บุคคลเข้าไปมีส่วน
เกี่ยวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลอืก การซื้อ การใช้ การประเมนิผล และการกําจดัผลติภณัฑ์และ
บรกิารหลงัการใช้ เพื่อสนองความต้องการและความปรารถนาอยากไดใ้ห้ได้รบัความพอใจ (Belch & 
Belch, 1993, p. 103) 
 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ กจิกรรมต่าง ๆ ทีบุ่คคลเขา้ไปเกีย่วขอ้งโดยตรงในการไดร้บั
การบรโิภคและการกําจดัผลติภณัฑ์ และบรกิารหลงัการใช ้รวมทัง้กระบวนการตดัสนิใจที่เกดิขึน้ก่อน
และหลงัการกระทาํกจิกรรมเหลา่นี้(Engel,Blackwell,&Miniard,1993,p.4) 
 พฤตกิรรมผู้บรโิภค คอื การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา
และการใช ้ผลติภณัฑ์ ทัง้น้ีหมายรวมถงึกระบวนการตดัสนิใจซึง่เกดิขึน้ก่อน และมสี่วนกําหนดใหเ้กดิ
การกระทาํ (ปรญิ ลกัษติานนท,์2536, หน้า 27) 
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นปฏกิริยิาของบุคคลที่เกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและ การใชส้นิค้า
และบรกิารทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสนิใจซึ่งเกดิก่อน และเป็นตวักําหนด
ปฏกิริยิาต่างๆ เหล่านี้ (อดลุย ์จาตุรงคกุล, 2536, หน้า 5) 
 
ลกัษณะผูบ้ริโภค 
 เสรี  วงษ์มณฑา (2542) ได้ให้ความหมายของผู้บริโภค (Consumer)  ไว้ดังนี้ ผู้ที่ม ีความ
ต้องการซื้อ(Needs) มีอํานาจซื้อ (Purchasing power) ทําให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing 
behavior) และพฤตกิรรมการใช ้(Using behavior) 

1. ผู้บริโภคเป็นบุคคลท่ีมีความต้องการ (Needs) การที่จะซื้อถือว่าใครเป็นผู้บรโิภคนัน้
บุคคลนัน้จะตอ้งมคีวามตอ้งการผลติภณัฑแ์ต่ถา้บุคคลนัน้ไมม่คีวามตอ้งการกจ็ะไมใ่ชผู่บ้รโิภค 

2. ผู้บริโภคเป็นผู้ท่ีมีอํานาจซ้ือ (Purchasing power) ผู้บรโิภคจะมแีค่เพียงความต้องการ
อย่างเดยีวไม่ไดแ้ค่เขาจะต้องมอีํานาจซื้อดว้ยถ้ามเีพยีงแค่ความต้องการแลว้ไม่มอีํานาจซื้อกย็งัไม่ใช่
ผูบ้รโิภคของสนิคา้นัน้เพราะฉะนัน้การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคจงึตอ้งวเิคราะหไ์ปทีต่วัเงนิของ
ผูบ้รโิภคดว้ย 

3. การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing behavior) เมื่อผู้บรโิภคมีความต้องการและมี
อาํนาจซือ้แลว้กจ็ะเกดิพฤตกิรรมการซือ้เป็นตน้วา่ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หนซือ้เมือ่ใดใครเป็นคนซือ้ใชม้าตรการ
อะไรในการตดัสนิใจซื้อซื้อมากน้อยแค่ไหนเช่นในครอบครวัสว่นใหญ่แมบ่า้นจะเป็นผูซ้ื้อของใชภ้ายใน
บา้นหรอืบางครอบครวัอาจจะแยกซื้อสนิคา้เป็นของส่วนตวับางคนซื้อสนิคา้เองบางคนพ่อแม่ซื้อใหบ้า
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คนซือ้ของทลีะชิน้บางคนซือ้ทลีะโหลบางครอบครวัจะซื้อสนิคา้เขา้บา้นทุก 2 สปัดาหบ์างคนซื้อของทุก
วนัโดยไมต่อ้งรอใหส้ิง่ของหมดเป็นตน้ 

4. พฤติกรรมการใช้ (Using behavior) ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการใชส้นิคา้อย่างไรเชน่ดืม่สุราที่
ไหนทีบ่า้นหรอืทีร่า้นอาหารดื่มกบัใครคนเดยีวหรอืกบัเพื่อนดื่มอย่างไรสุราอย่างเดยีวหรอืผสมน้ําหรอื
ผสมโซดาหรอืผสมน้ําอดัลมลมเป็นตน้ 

 
การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจัย
เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภค  เพื่อทราบถงึลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรม
การซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภค คาํตอบทีไ่ดจ้ะชว่ยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยุทธก์ารตลาดสามารถ
จดักลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ย่าง
เหมาะสมคําถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  คอื  6Ws และ 1H  ซึ่งประกอบดว้ย 
Who?, What?, When?, Where? และ How? เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ  หรอื  7Os ซึ่งประกอบดว้ย 
Occupants, Objects, Objective, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ดงัในตาราง 

 
ตาราง 2 คาํถามทีใ่ชเ้พือ่คน้หาลกัษณะของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามท่ีต้องการทราบ กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย (Who is in 
the target market?) 

ลกัษณะกลุม่เป้าหมาย 
(Occupants)  ทางดา้น 
1.) ประชากรศาสตร ์
2.) ภมูศิาสตร ์
3.) จติวทิยา หรอื จติวเิคราะห ์
4.) พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ ราคา  
การจดัจาํหน่าย  และการสง่เสรมิ
การตลาดทีเ่หมาะสมและสามารถ
ตอบสนองความพงึพอใจของ
กลุม่เป้าหมายได ้

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does the 
consumer buy?) 
 
 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) 
สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการจาก
ผลติภณัฑก์ค็อืตอ้งการคณุสมบตัิ
หรอืองคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์
(Product Component) และความ
แตกต่างทีเ่หนอืกวา่คูแ่ขง่ขนั 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 
1.) ผลติภณัฑห์ลกั 
2.) รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ ไดแ้ก ่ 
การบรรจุภณัฑ ์ ตราสนิคา้  
รปูแบบบรกิาร  คณุภาพ  ลกัษณะ 
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ตาราง 2 (ต่อ) 
 

  

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามท่ีต้องการทราบ กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

 (Competitive Differentiation)  นวตักรรม 
3.) ผลติภณัฑค์วบ 
4.) ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั 
5.) ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ความ
แตกต่างทางการแขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ 
(Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
(Objectives) ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้
เพือ่สนองความตอ้งการของเขา
ดา้นรา่งกายและดา้นจติวทิยา  ซึง่
ตอ้งศกึษาถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลตอ่
พฤตกิรรมการซือ้  คอื 
1.) ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทาง
จติวทิยา 
2.) ปจัจยัทางสงัคม และวฒันธรรม 
3.) ปจัจยัเฉพาะบคุคล 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื  
1.) กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์
(Product Strategies) 
2.) กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) 
3.) กลยทุธด์า้นราคา (Price 
Strategies) 
4.) กลยทุธด์า้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย (Distribution Channel 
Strategies) 

 
4. ใครมสีว่นรว่มในการ
ตดัสนิใจซือ้  
(Who participates in 
the buying?) 

 
บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มอีทิธพิลในการ
ตดัสนิใจ  ซึง่ประกอบดว้ย  
1.) ผูร้เิริม่ 
2.) ผูม้อีทิธพิล 
3.) ผูต้ดัสนิใจ 
4.) ผูซ้ือ้ 
5.) ผูใ้ช ้
 
 

 
กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื การโฆษณา 
และ(หรอื) กลยทุธก์ารสง่เสรมิ
การตลาด (Advertising & 
Promotion Strategies) โดยใช้
กลุม่อทิธพิล 
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ตาราง 2 (ต่อ) 
 

  

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามท่ีต้องการทราบ กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เชน่ 
ชว่งเดอืนใดของปี หรอื ชว่งฤดใูด
ของปี  ชว่งวนัใดของเดอืน  
ชว่งเวลาใดของโอกาสพเิศษ หรอื 
เทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด (Promotion 
Strategies) เชน่ ทาํการสง่เสรมิ
การตลาดเมือ่ใดจงึจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซือ้ 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
(Where does the  

ชอ่งทางหรอืแหลง่ (Outlets) ที่
ผูบ้รโิภคทาํการซือ้ เชน่  

กลยทุธช์อ่งทางการจาํหน่าย 
(Distribution Channel  

consumer buy?) หา้งสรรพสนิคา้  ซุปเปอรม์ารเ์กต็  
รา้นขายของชาํ ฯลฯ 

Strategies) บรษิทันําผลติภณัฑส์ู่
ตลาดเป้าหมาย  โดยพจิารณาวา่
จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 
(Hoe does the 
consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operations) ประกอบดว้ย 
1.) การรบัรูป้ญัหา 
2.) การคน้หาขอ้มลู 
3.)ประประเมนิผลทางการเลอืก 
4.)การตดัสนิใจซือ้ 
5.) ความรูส้กึหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชก้นัมาก คอื กลยทุธ์
การสง่เสรมิการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดว้ยการ
โฆษณาโดยใชพ้นกังานขาย  การ
สง่เสรมิการขาย  การใหข้า่ว  และ
การประชาสมัพนัธ ์ การตลาด
ทางตรง เชน่ พนกังานขายจะ
กาํหนดวตัถุประสงคใ์นการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสนิใจซือ้ 

 
       ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2541). การบรหิารการตลาดยคุใหม.่ หน้า 126. 
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โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูใจทีท่าํใหเ้กดิ
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์โดยมจีุดเริม่ตน้จากการทีเ่กดิสิง่กระตุน้ (Stimulus) ทีท่าํใหเ้กดิความตอ้งการ 
เมือ่สิง่กระตุน้ผา่นเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆของผูซ้ือ้ แลว้จะ
มกีารตอบสนอง (Buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s purchase decision) 
 

 
 
ภาพประกอบ 2 แสดงรปูแบบพฤตกิรรมการซือ้และปจัจยัทีม่อีทิธพิลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 

 
       ทีม่า: Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and 
Control. 9thed. New Jersey: A Simon & Schuster Company. P.172 
 
 ในการศึกษาถึงตลาดผู้บริโภคนัน้ จําเป็นอย่างยิ่งที่นักการตลาดจะต้องทําความเข้าใจถึง
พฤตกิรรมต่างๆ ของผูบ้รโิภค ในการทีเ่ราจะเขา้ใจถงึสาเหตุหรอืเหตุผลวา่ทาํไมผูบ้รโิภคถงึตดัสนิใจซือ้
หรอืไม่ซื้อผลติภณัฑ์ตวัใดตวัหนึ่งนัน้ Phillip Kotler ไดอ้ธบิายถงึการเกดิพฤตกิรรมของผู้บรโิภคโดย
อาศยั S-R Theory ในรปูแบบจําลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (A model of consumer behavior) โดยแสดง
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ไวใ้นภาพดา้นบน ซึง่แบบจําลองพฤตกิรมผูบ้รโิภคจะแสดงใหเ้หน็ถงึเหตุจูงใจทีท่ําใหเ้กดิการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑ ์ซึง่ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer's characteristic) ขึน้อยูก่บัปจัจยัตา่งๆ ดงัน้ี 
 1. สิง่กระตุน้ (Stimulus)  สิง่กระตุ้นเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสนิค้า อาจเป็นเหตุจูงใจด้าน
เหตุผลหรอืดา้นจติวทิยากไ็ด ้สิง่กระตุน้ประกอบดว้ย 2 สว่น คอื (Kotler, 1997, pp. 172-173) 
  1.1 สิง่กระตุ้นทางการตลาด เป็นสิง่กระตุ้นที่เกิดจากการจดัส่วนประสมการตลาดโดย
นกัการตลาด ประกอบดว้ยสิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคาดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด เช่น โทรศพัท์เคลื่อนทีท่ี่มรีูปร่างขนาดเลก็ กําหนดราคาสนิค้าให้เหมาะกบัผลติภณัฑ์และ
กลุม่เป้าหมายเพือ่กระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการซือ้เป็นตน้ 
  1.2 สิง่กระตุ้นอื่นๆ โดยเป็นสิง่กระตุ้นทีอ่ยู่ภายนอกทีบ่รษิทัควบคุมไม่ไดไ้ดแ้ก่ สิง่กระตุ้น
ดา้นเศรษฐกจิ ดา้นเทคโนโลย ีกฎหมาย ดา้นการเมอืงและดา้นวฒันธรรมเช่น ภาวะเศรษฐกจิทีเ่ตบิโต
รายไดข้องผูบ้รโิภคทีส่งูขึน้ ซึง่เป็นสว่นหนึ่งทีก่ระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการซือ้ 
 2. คณุลกัษณะของผูซ้ือ้ (buyer’s characteristics) ไดร้บัอทิธพิลมาจากปจัจยัต่างๆ คอื ปจัจยั
ทางดา้นวฒันธรรม ปจัจยัทางสงัคม ปจัจยัสว่นบคุคล และปจัจยัทางดา้นจติวทิยา 
  2.1 ปจัจยัด้านวฒันธรรม (cultural factor) วฒันธรรม เป็นสิง่ที่วฒันธรรมเป็นสิง่ที่มนุษย์
สรา้งขึน้และเป็นทีย่อมรบัจาก คนรุน่หนึ่งไปสูอ่กีรุน่หนึ่งวฒันธรรมเป็นตวักาํหนดและควบคมุพฤตกิรรม
ของ มนุษย์ในสงัคม ค่านิยมในวฒันธรรมจะกําหนดลกัษณะของสงัคมและกําหนดความแตกต่างของ
สงัคมหนึ่ง จากสงัคมหนึ่ง วฒันธรรมแบง่ออกเป็น วฒันธรรมพืน้ฐานของบุคคลในสงัคม วฒันธรรมยอ่ย
บุคคลในแต่ละกลุ่มที่มีลักษณะเฉพาะแตกต่างกันซึ่งมีอยู่ในสงัคม ขนาดใหญ่ และชัน้ของสงัคม 
หมายถงึ การแบ่งสมาชกิของสงัคมออกเป็นระดบัฐานะทีแ่ตกต่างกนั การกาํหนดกลยุทธก์ารตลาดตอ้ง
ใหส้อดคลอ้งกบัคา่นยิมในวฒันธรรม 
  2.2 ปจัจัยด้านสังคม (social factor) ปจัจัย ทางสังคม  ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง 
ครอบครวั บทบาทและสถานะจะเป็นสิง่ทีก่ําหนดพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุ่ม อ้างองิเป็น
กลุ่มทีบุ่คคลเขา้ใจเกีย่วขอ้งดว้ยซึง่กลุ่มนี้จะมอีทิธพิลต่อ ทศันคต ิความคดิเป็นและค่านิยมของบุคคล 
ตวัอย่างกลุ่มอ้างองิ ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อนสนิท เพื่อนร่วมงาน กลุ่มบุคคลชัน้นําในสงัคม เพื่อนร่วม
สถาบนั ดารานกัแสดงเป็นตน้ 
 ครอบครวับุคคลในครอบครวัถอืวา่มอีทิธพิลมากที ่สดุต่อทศันคตคิวามคดิเหน็และ คา่นิยมของ
บุคคลเพราะสมาชกิในครอบครวัถอืเป็นกลุ่มอ้างองิกลุ่มแรกทีม่ ีอทิธพิลโดยตรงต่อพฤตกิรรมการซื้อ
ของบุคคล  บทบาท และสถานะบุคคลจะเกีย่วขอ้งกบักลุม่คนหลายกลุ่ม ซึง่แต่ละบุคคลจะมบีทบาทและ
สถานะทีแ่ตกต่างกนัในแต่ละกลุ่มเช่นเป็นผูค้ดิรเิริม่ผูต้ดัสนิใจซื้อผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อและผูใ้ช ้
           2.3 ปจัจยัส่วนบุคคล (personal factor) การตดัสนิใจของผู้ซื้อได้รบัอิทธพิลจากลกัษณะ
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ส่วนบุคคลทางด้านๆ ได้แก่ อายุ วฏัจกัรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการ
ดาํรงชวีติและแนวคดิสว่นบุคคล  
 อายุและวฏัจกัรของชวีติเนื่องจากผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคเลอืกซือ้หามาบรโิภค ขึน้อยูก่บัอายุของ
ผูบ้รโิภค เช่น ลกัษณะเสื้อผา้ที่ใช้แต่งกาย เมื่อเป็นทารกกใ็ชเ้สือ้ผา้สําหรบัเดก็อ่อนเมื่อเจรญิเขา้สู่วยั
หนุ่มสาวก ็ใชเ้สือ้ผา้สาํหรบัวยัรุน่ซึง่มมีากแบบและมากชดุ เป็นตน้ นอกจากอายแุลว้วฏัจกัรของชวีติกม็ี
อทิธพิลเหนือความต้องการของผูบ้รโิภคดว้ย โดยความต้องการในการผลติภณัฑ์และพฤตกิรรมซื้อจะ
แตกต่างกนัไปในแต่ละช่วงของ วฏัจกัรชวีติอาชพีแต่ละอาชพีจะนําไปสู่ความจําเป็นและความตอ้งการ
ในผลติภณัฑ ์ทีแ่ตกต่างกนัโอกาสทางเศรษฐกจิ โอกาสทีผู่บ้รโิภคจะซือ้ผลติภณัฑข์ึน้อยูก่บัระดบัรายได ้
และการออม การเป็นเจา้ของทรพัยส์นิ ความสามารถในการกูย้มื การใหส้นิเชือ่และทศันคตเิกีย่วกบัการ
จ่ายเงนิ รูปแบบการดําเนินชวีติรูปแบบการดําเนินชวีติของแต่ละบุคคลจะขึน้อยู่กบัวฒันธรรม ชนชัน้
ทางสงัคมและกลุม่อาชพีของแต่ละบุคคล 
 2.4 ปจัจยัดา้นจติวทิยา (psychological factor) ปจัจยัทางจติวทิยาทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ประกอบดว้ยแรงจงูใจการรบัรูก้ารเรยีนรูค้วามเชือ่และทศันคต ิ
 แรงจูงใจ (motivation) คือ ผู้บรโิภคเกิดความต้องการการที่มากเพียงพอที่กระตุ้นให้บุคคล
กระทาํเพือ่ตอบสนองความตอ้งการโดยทีค่วามตอ้งการของแต่ละบคุคลจะแตกต่างกนัไป  
 การรบัรู ้(perception) คอื การรบัรูข้องแต่ละบคุคลมคีวามแตกต่างกนัและสิง่แวดลอ้มทีแ่ตกต่าง
กนักจ็ะทาํใหก้ารแปลความหมายของการรบัรูข้องแตล่ะคนแตกต่างกนัไป 
 การเรียนรู้(learning) คือ การเปลี่ยนแปลงใดๆในความนึกคิดของผู้บริโภคตอบสนองหรือ
พฤตกิรรมอนัเป็นผลมาจากไดป้ฏบิตั ิประสบการณ์ หรอืเกดิขึน้ของสญัชาตญาณ หรอื ความรูท้ีไ่ดจ้าก
การรบัรู้สิง่ที่ไม่ค่อยเกิดขึ้นมาก่อนนัน้เองดงันัน้ การตลาดจะใช้แนวคิดนี้มาเป็นประโยชน์ด้วยการ
โฆษณาซํ้าๆ เพือ่ใหเ้กดิการจงูใจซือ้ 
 ความเชือ่และทศันคต ิ(belief and attitude) คอื ความรูส้กึของบุคคลตอ่สิง่ใดสิง่หน่ึงในทางบวก
หรอืลบซึง่จะมอีทิธพิลต่อการรบัรูแ้ละพฤตกิรรมการตดัสนิใจของแต่ละบุคคล 
  3. กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้(buyer’s decision process)  กระบวนการตดัสนิใจของผูช้ ือ้
เป็นลาํดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน คอื การรบัรูค้วามตอ้งการ 
การคน้หาขอ้มลูการประเมนิทางเลอืกการตดัสนิใจซือ้และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
          ผูบ้รโิภคทีผ่า่นขัน้ตอนในการซือ้ผลติภณัฑท์ัง้ 5 ขัน้ ตอนเป็นลาํดบัขัน้แตใ่นความเป็นจรงิอาจ
ไมเ่ป็นเชน่นัน้โดยเฉพาะอยา่งยิง่ การซือ้ทีม่คีวามสลบัซบัซอ้นของการตดัสนิใจน้อย ผูบ้รโิภคอาจขา้ม
ขัน้ตอนบางขัน้ตอนไปภายหลงัการซือ้และใชส้นิ คา้และบรกิารไปแลว้ ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์
เกีย่วกบัความพอใจหรอืไมพ่อใจสนิคา้และบรกิารนัน้ ๆ และจะเกบ็ไวเ้ป็นขอ้มลูในการตดัสนิใจซือ้ครัง้
ต่อไป ดงันัน้ จงึควรทาํความเขา้ ใจในพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารในแต่ละขัน้ เพือ่คน้หาสิง่ทีม่ ี
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อทิธพิลในแตล่ะขัน้เพือ่สรา้งความพอใจใหแ้กผู่บ้รโิภคในทุกระดบัของกระบวนการซือ้ 
  4. การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (buyer’s decisions)  การตอบสนองของผูซ้ือ้เป็นอยา่งไรขึน้อยูก่บัสิง่ 
กระตุน้และอทิธพิลของปจัจยั ต่างๆ ดงัทีก่ลา่วมาแลว้ ในการตดัสนิใจซือ้ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจ
ประเดน็ต่าง ๆ ดงันี้ คอื การเลอืกผลติภณัฑท์ีจ่ะซือ้ การเลอืกตราสนิคา้ การเลอืกผูข้าย การเลอืก
ชว่งเวลาในการซือ้และปรมิาณสนิคา้ทีจ่ะซือ้ 
 สรปุ ทฤษฎพีฤตกิรรมของผูบ้รโิภค คอื อทิธพิลจากภายนอก เชน่ สิง่กระตุน้ทางการตลาด และ
สิง่กระตุน้อื่น ๆ ส่งผลต่อคุณลกัษณะของผูซ้ื้อทําใหเ้กดิกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ และตดัสนิใจซื้อ
โดยเลอืกผลติภณัฑ ์เลอืกตราสนิคา้ เวลาในการซือ้และปรมิาณในการซือ้ซึง่ในงานวจิยันี้ผูว้จิยัจะศกึษา
ถงึปจัจยัดา้นผลติภณัฑก์ารรบัรูส้ ือ่ 
 
ขัน้ตอนในการตดัสินใจซ้ือ 

คอตเลอร ์(Kotler, 1997, p.119) ไดส้รา้งแบบจาํลองทีใ่ชใ้นการศกึษาพฤตกิรรมและ
กระบวนการตดัสนิใจในการซือ้ของผูบ้รโิภคทีเ่รยีกวา่ “model of buyer behavior” ซึง่แสดงดว้ยแผนภมูิ
ดงันี้ 

 
ภาพประกอบ 3 แสดงขัน้ตอนในการตดัสินใจซ้ือ 

       ทีม่า : พรนิภาชพีสวสัดภิาพและคณะ, 2544, หน้า 8 
จากแผนภาพดงักล่าวพบว่าปจัจยัที่เป็นตัวกระตุ้นที่อยู่รอบนอกผู้บรโิภคที่ทําให้เกิดความ

ตอ้งการและเป็นตวัชกัจูงใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมและลกัษณะสว่นตวัของผูบ้รโิภคก่อนจะ
นําไปสูก่ระบวนการตดัสนิใจซือ้ประกอบดว้ย 
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1. ตัวกระตุ้นทางการตลาด  (marketing stimuli) ซึ่ งก็คือ  4 P (product price place และ
promotion) 

2. ตวักระตุน้ดา้นอื่น (other stimuli) ประกอบดว้ยลกัษณะทางเศรษฐกจิเทคโนโลย ี
การเมอืงและวฒันธรรม 

ตวักระตุน้ทัง้สองสว่นนี้ทาํใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมและมผีลกระทบต่อปจัจยัภายใน
ทีเ่ป็นอทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (buyer's characteristic) โดยประกอบดว้ย 

1. ปจัจยัทางวฒันธรรม (cultural) ซึง่เป็นปจัจยัพืน้ฐานทีก่าํหนดความตอ้งการของคน 
และพฤตกิรรมของแตล่ะบคุคลซึง่มสีว่นประกอบยอ่ยต่างๆเชน่ 

1.1 วฒันธรรมยอ่ยเกีย่วกบัเชือ้ชาตศิาสนาสภาพทางภมูศิาสตรข์องทีอ่ยูอ่าศยั 
   1.2 ชนชัน้ทางสงัคมซึง่จะเกีย่วกบัรายไดอ้าชพีระดบัการศกึษาถิน่ทีอ่ยูอ่าศยั 

2. ปจัจยัทางสงัคม (social) ประกอบดว้ย 
2.1 กลุม่อา้งองิซึง่มอีทิธพิลโดยตรงตอ่ทศันคตแิละพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเชน่เพือ่น 

และผูร้ว่มงานเป็นตน้ 
2.2 ครอบครวัเป็นสถาบนัทีม่คีวามสาํคญัสงูสดุซึง่บางครัง้กเ็ป็นตวักาํหนดกลุม่อา้งองิ 

3. ปจัจยัเฉพาะบุคคล (personel) ประกอบดว้ย 
3.1 เพศแบง่เป็นเพศชายและเพศหญงิ 
3.2 อาย ุ
3.3 ระดบัการศกึษา 
3.4 รายไดจ้ากการทาํงาน 
3.5 อาชพีตาํแหน่งหน้าทีก่ารงาน 

4. ปจัจยัทางดา้นจติวทิยา (psycholiogical) ประกอบดว้ย 
4.1 ความตอ้งการและแรงจงูใจ 
4.2 การรบัรู ้
4.3 การเรยีนรู ้
4.4 ความเชือ่และทศันคต ิ

อทิธพิลดงักล่าวนําไปสู่การพฒันาความต้องการทีเ่ราถอืว่าเป็นขัน้ตอนของกระบวนการการ
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (buyer's decision process) มขีัน้ตอนหลกั 5 ขัน้ตอนคอื 

1. กระบวนการรบัรูป้ญัหา (problem recognition) เป็นกระบวนการทีผู่บ้รโิภครบัรูถ้งึ 
ปญัหาและความตอ้งการซึง่เกดิจากการกระตุน้ภายนอกและภายในทาํใหผู้บ้รโิภคศกึษาดาํเนนิการ 
ในขัน้ตอนต่อไป 

2. กระบวนการคน้หาขอ้มลู (information search) ผูบ้รโิภคเมือ่รบัทราบถงึปญัหากเ็กดิ 
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กระบวนการคน้หาขอ้มลูเพือ่หาทางตอบสนองความตอ้งการแหลง่ขอ้มลูในการคน้หาคอื 
2.1 แหลง่ขอ้มลูสว่นบคุคลคอืครอบครวัเพือ่นเพือ่นรว่มงาน 
2.2 แหลง่ขอ้มลูเชงิธุรกจิคอืสือ่โฆษณาพนกังานขายตวัแทนจาํหน่าย 
2.3 แหลง่ขอ้มลูสาธารณะคอืองคก์ารจดัลาํดบัความน่าเชือ่ถอืทางธรุกจิ 
2.4 แหลง่ขอ้มลูจากการทดลองคอืการทดลองใช ้

3. กระบวนการกาํหนดทางเลอืก (evaluation of alternatives) เป็นการนําขอ้มลูทีค่น้ควา้ 
ทัง้หมดมาพจิารณาเพือ่ศกึษาทางเลอืกทีด่ทีีส่ดุเปรยีบเทยีบขอ้ดขีอ้เสยีตามแนวทางทีก่าํหนดเพือ่ 
พฒันาไปสูก่ระบวนการขัน้ต่อไป 

 
4. กระบวนการตดัสนิใจซือ้ (purchase decision) เป็นกระบวนการทีผู่บ้รโิภคดาํเนนิการ 

ตดัสนิใจโดยมกีระบวนการทีส่ามารถแสดงเป็นแผนภมูไิดด้งันี้ 

 
ภาพประกอบ 4 แสดงขัน้ตอนระหวา่งกระบวนการกาํหนดทางเลอืกและการตดัสนิใจซือ้ 

       ทีม่า :พรนิภาชพีสวสัดภิาพและคณะ,2544, หน้า 10 
 

5. พฤติกรรมหลงัการซื้อของผู้บรโิภค (postpurchase behavier) ซึ่งจะแสดงในรูปของความ
พอใจอนันําไปสูก่ารซือ้ซํ้าหรอืความไมพ่อใจอนันําไปสูก่ารยกเลกิและการกระจายขอ้มลูไปสูผู่บ้รโิภคอื่น
ในฐานะของกลุ่มอา้งองิ 
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แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการให้บริการ 
ความหมายของการบริการ  
 Kotler (2000) กล่าววา่ การใหบ้รกิาร คอื การกระทาํทีห่น่วยงานแหง่หนึ่งหรอืบุคคลคนหนึ่งนํา 
เสนอต่อหน่วยงานอกีแหง่หน่ึงหรอืบุคคลอกีคนหนึ่งซึง่เป็นสิง่ทีไ่มส่ามารถสมัผสัไดแ้ละไมเ่ป็นผลใหเ้กดิ
ความเป็นเจ้าของในสิง่ใดผลติผลของการบรกิารอาจเกีย่วขอ้งหรอือาจไม่เกี่ยวขอ้งกบัการผลติภณัฑ ์
เป็นกจิกรรม ผลประโยชน์ หรอืความพงึพอใจทีส่นองตอบต่อความตอ้งการแก่ลกูคา้ ทางกายภาพ และ
สามารถสรปุลกัษณะงานบรกิารทีส่าํคญัได ้4 ประการ ดงันี้ 

1.ไมส่ามารถจบัตอ้งได ้(intangibility) บรกิารไมส่ามารถจบัตอ้งได ้ดงันัน้กจิการตอ้งหา
หลกัประกนัทีแ่สดงถงึคณุภาพและประโยชน์จากบรกิาร ไดแ้ก ่

 1.1 สถานที ่(place) ตอ้งสามารถสรา้งความเชือ่มัน่ และความสะดวกใหก้บัผูท้ีม่าใช้
บรกิาร           

1.2 บุคคล (people) พนกังานบรกิารตอ้งแต่งตวัใหเ้หมาะสม บคุลกิด ีพดูจาด ีเพือ่ให้
ลกูคา้เกดิความประทบัใจและเกดิความเชือ่มัน่วา่บรกิารจะดดีว้ย  
 1.3 เครือ่งมอื (equipment) อุปกรณ์เกีย่วขอ้งกบัการใหบ้รกิาร ตอ้งมปีระสทิธภิาพ
ใหบ้รกิารรวดเรว็และใหล้กูคา้พอใจ                                                                              
1.4 วสัดสุือ่สาร (communication material) สือ่โฆษณาและเอกสารการโฆษณาตา่งๆ
จะตอ้งสอดคล ้ องกบัลกัษณะของการบรกิารทีเ่สนอขายและลกัษณะของลกูคา้                                
1.5 สญัลกัษณ์ (symbols) ชือ่ หรอื เครือ่งหมายตราสนิคา้ทีใ่ชใ้นการบรกิารเพือ่ให้
ผูบ้รโิภคเรยีกไดถ้กูตอ้ง และสือ่ความหมายได ้                                                                      
1.6 ราคา (price) การกาํหนดราคา ควรเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิารทีช่ดัเจนและ
งา่ยต่อการจาํแนกระดบับรกิารทีแ่ตกตา่ง 

2.ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บรกิาร (inseparability) การให้บรกิารเป็นทัง้การผลติ และการ
บรโิภคในขณะเดยีวกนั ผู้ขายแต่ละรายจะมลีกัษณะเฉพาะตวั ไม่สามารถให้คนอื่นให้บรกิารแทนได ้
เพราะตอ้งผลติและบรโิภคในเวลาเดยีวกนั ทาํใหก้ารขายบรกิารอยูใ่นวงจาํกดัในเรือ่งของเวลา 

3.ไมแ่น่นอน (variability) ลกัษณะของการบรกิารไมแ่น่นอน ขึน้อยูก่บัผูข้ายบรกิารจะเป็นใคร 
จะใหบ้รกิารเมือ่ใด ทีไ่หน อยา่งไร 

4.ไม่สามารถเกบ็ไวไ้ด้ (perishability) บรกิารไม่สามารถเกบ็ไวไ้ดเ้หมอืนสนิคา้อื่นๆดงันัน้ถ้า
ลกัษณะความต้องการไม่แน่นอน จะทําใหเ้กดิปญัหาหรอืบรกิารไม่ทนัหรอืไม่มลีูกคา้กุลธน (2528) ได้
ใหค้วามเหน็ในเรือ่งหลกัการใหบ้รกิารทีด่วีา่ มหีลกัการดงัต่อไปนี้ 



45 
 

4.1 การใหบ้รกิารทีส่อดคลอ้งกบัความตอ้งการของสว่นใหญ่ 

4.3 การใหบ้รกิารโดยยดึหลกัความสมํ่าเสมอ 

4.4 การใหบ้รกิารโดยยดึหลกัความเสมอภาค 

4.4 การใหบ้รกิารโดยยดึหลกัประหยดั 

4.5 การใหบ้รกิารโดยยดึหลกัความสะดวก 

        จากการพจิารณาแนวคดิเกีย่วกบัการใหบ้รกิาร แสดงใหเ้หน็วา่เป้าหมายของการใหบ้รกิารนัน้ คอื 
การสรา้งความพงึพอใจแก่ผูใ้ชบ้รกิาร ดงันัน้การทีจ่ะวดัการใหบ้รกิารวา่จะบรรลุเป้าหมายหรอืไมน่ัน้ วธิี
หนึ่ง คอื การวดัความพงึพอใจของประชาชนผู้รบับรกิาร เพราะการวดัความพงึพอใจน้ี เป็นการตอบ
คําถามว่าหน่วยงานมหีน้าที่ให้บรกิารมคีวามสามารถสนองตอบต่อความต้องการของประชาชนได้
หรอืไม่ เพยีงใด อย่างไร พอสรุปความหมายของการบรกิารไดว้่า เป็นการปฏบิตัริบัใช้เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการและความจําเป็นของลูกคา้หรอืคนทีม่าขอรบับรกิาร บรกิารเป็นสิง่ทีไ่ม่สามารถสมัผสัจบั
ตอ้งไดห้รอืแสดงความเป็นเจา้ของได ้แต่สามารถทีจ่ะถกูรบัรูใ้นเชงิความพงึพอใจและสามารถชว่ยรกัษา
ลกูคา้ไวไ้ด ้

 

ประวติัและพฒันาการท่ีสาํคญัของธนาคาร 
ธนาคารไทยพาณิชยเ์ป็นสถาบนัการเงนิแห่งแรกของคนไทยเริม่ตน้ดําเนินกจิการ เมื่อปี พ.ศ.

2447 มทีีท่าํการอยู ่ทีต่กึแถวของพระคลงัขา้งที ่ณ ตาํบลบา้นหมอ้ ในชือ่ “บุคคลภัย”์โดยพระเจา้น้องยา
เธอกรมหมื่นมหศิรราชหฤทยัพระโอรสในพระบาทสมเดจ็พระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หวั ได้ทรงรเิริม่ดําเนินกจิการ            
ธนาคารพาณิชย์ เป็นการทดลองในนาม “บุคคลัภย์”(BOOKCLUB) ได้รบัพระมหากรุณาธิคุณจาก
พระบาทสมเดจ็พระจุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วั ทรงพระกรณุาโปรดเกลา้ฯ พระราชทานพระราชอํานาจพเิศษ
ในการจดทะเบยีนจดัตัง้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ขึน้ เมือ่ 30 มกราคม 2449 โดยกรมหมืน่
มหศิรราชหฤทยั เป็นองคผ์ูส้ถาปนา ซึง่ไดช้ื่อเมือ่แรกก่อตัง้ว่า "บรษิทั แบงกส์ยามกมัมาจล ทุนจํากดั" 
ด้วยทุนจดทะเบียนแรกตัง้ 3 ล้านและได้เปลี่ยนชื่อเป็น “ธนาคารไทยพาณิชย์” (Siam Commercial 
Bank) ในวนัที่ 27 มกราคม 2482 ซึ่งต่อมาในวนัที่ 19 กุมภาพนัธ์ 2536 ธนาคารได้จดทะเบียนเป็น
บรษิทัมหาชนในชือ่วา่ “ธนาคารไทยพาณิชยจ์ํากดั (มหาชน)” โดยมผีูถ้อืหุน้ใหญ่คอืสาํนกังานทรพัยส์นิ
สว่นพระมหากษตัรยิ ์

จากวกิฤตเศรษฐกจิในปี 2540 ธนาคารไดม้กีารเพิม่ทุนดว้ยการเขา้ร่วมโครงการช่วยเพิม่เงนิ
กอง ทุนชัน้ที ่1 ของกระทรวงการคลงั (ตามมาตรการ 14 สงิหาคม 2541) สง่ผลใหใ้นเดอืนพฤษภาคม 
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2542 กระทรวงการคลงัและสาํนกังานทรพัยส์นิสว่นพระมหากษตัรยิก์ลายเป็นผูถ้อืหุน้หลกัของธนาคาร
ต่อมาในปี 2546 กระทรวงการคลังได้จัดตัง้ “กองทุนรวมวายุภักษ์ 1” และได้โอนหุ้นในธนาคารที่
กระทรวงการคลงัถอือยูใ่หก้องทุนดงักลา่วในวนัที ่1 ธนัวาคม 2546  

ณ วนัที่ 14 มีนาคม 2557 สํานักงานทรพัย์สินส่วนพระมหากษัตรยิ์ถือหุ้นของธนาคารใน
สดัสว่นรอ้ยละ 23.69 กองทุนรวมวายุภกัษ์ 1 ในสดัสว่นรอ้ยละ 23.12 และกระทรวงการคลงัในสดัสว่น
รอ้ยละ 0.09  
ภาพรวมการประกอบธรุกิจของธนาคาร 

ธนาคารไทยพาณิชยจ์ํากดั (มหาชน) เป็นธนาคารทีใ่หบ้รกิารทางการเงนิทีค่รบวงจรชัน้นําของ
ประเทศนําเสนอผลติภณัฑ์และบรกิารทีห่ลากหลายเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกคา้ทุกกลุ่ม
ธนาคารมเีครอืข่ายการให้บรกิารทางการเงนิในประเทศที่กวา้งขวางและครอบคลุมการให้บรกิารทาง
การเงนิสาํหรบัลกูคา้ทุกกลุม่และทุกประเภทของผลติภณัฑ ์

นอกเหนือจากการให้บรกิารหลกัซึ่งไดแ้ก่บรกิารเงนิฝากและการใหส้นิเชื่อธนาคารมบีรกิารที่
หลากหลายเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่มโดยสําหรบักลุ่มลูกค้าบุคคลธนาคารได้
ใหบ้รกิารสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยัสนิเชื่อส่วนบุคคลสนิเชื่อเช่าซื้อรถยนต์บรกิารบตัรเครดติบตัรเดบติบรกิาร
แลกเปลี่ยนเงนิตราต่างประเทศบรกิารโอนเงนิต่างประเทศรวมถึงผลิตภัณฑ์เพื่อการลงทุนและการ
ประกันสําหรบัลูกค้าธุรกิจธนาคารได้ให้บริการที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการบริหารเงนิเพื่อธุรกิจ 
(Business Cash Management) การคา้ต่างประเทศ (Trade Finance) ผลติภณัฑบ์รหิารเงนิ (Treasury 
Products) ผลติภณัฑท์างตลาดตราสารหน้ีและตลาดทุนบรกิารทีป่รกึษาทางการเงนิวาณิชธนกจิรวมถงึ
บรกิารทางการเงนิอื่นๆทีเ่กีย่วขอ้งทีใ่หบ้รกิารโดยบรษิทัในเครอืของธนาคารแก่ลูกคา้บุคคลและลูกคา้
ธุรกจิอาทกิารบรกิารซือ้ขายหลกัทรพัยบ์รกิารจดัการลงทนุและบรกิารประกนัชวีติและประกนัวนิาศภยั 

ธนาคารดําเนินงานผ่านกลุ่มธุรกจิของธนาคาร 4 กลุ่มได้แก่กลุ่มลูกค้าธุรกจิขนาดใหญ่กลุ่ม
ลกูคา้ธุรกจิ (รบัผดิชอบลกูคา้ธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอ่ม) กลุ่มลกูคา้บุคคล (รบัผดิชอบลกูคา้บุคคล
และธุรกจิขนาดเลก็) และกลุม่ธุรกจิพเิศษ (จดัการสนิเชือ่ดอ้ยคุณภาพ) รวมถงึบรษิทัในกลุ่มทีใ่หบ้รกิาร
ทางการเงนิทีส่าํคญั 4 บรษิทัไดแ้ก่บรษิทัหลกัทรพัยไ์ทยพาณิชยจ์าํกดับรษิทัหลกัทรพัยจ์ดัการกองทุน
ไทยพาณิชยจ์าํกดับรษิทัไทยพาณิชยส์ามคัคปีระกนัภยัจํากดั (มหาชน) และบรษิทัไทยพาณิชยป์ระกนั
ชวีติจาํกดั (มหาชน)  

หน่วยงานภายในธนาคารทีท่ําหน้าทีส่นับสนุนและบรหิารงานองคก์รประกอบดว้ย 7 กลุ่มงาน
หลกัไดแ้ก่กลุ่มบรหิารความเสีย่งกลุ่มการเงนิกลุ่มทรพัยากรบุคคลกลุ่มเทคโนโลยแีละปฏบิตักิารกลุ่ม
งานกฎหมายสายบรหิารงานสื่อสารองค์กรและกลุ่มตรวจสอบและกํากบันอกจากนี้ธนาคารได้จดัตัง้
สาํนกังานบรหิารโครงการปรบัปรงุธนาคารเพื่อทาํหน้าทีผ่ลกัดนัและตดิตามการดาํเนินโครงการทีส่าํคญั
ซึง่สว่นใหญ่เป็นโครงการเกีย่วกบัการปรบัปรงุเปลีย่นแปลงธนาคาร 
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โครงสรา้งการบริหารงาน  

 
ภาพประกอบ 5 แสดงโครงสรา้งการบรหิารงานธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) 

       ทีม่า : ธนาคารไทยพาณิชย ์2557,online 
 

กลยทุธข์องธนาคาร 
ธนาคารไทยพาณิชยอ์ยูใ่นสภาวะทีไ่มต่่างกบัประเทศไทยทีต่อ้งเตรยีมพรอ้มและปรบัเปลีย่นให้

เขา้กบัความผนัผวนของระบบเศรษฐกจิสงัคมและการเมอืงทีส่่งผลกระทบต่อทัง้องคก์รและภูมภิาคใน
ทุกสว่นของโลกปจัจยัสาํคญัสูค่วามสาํเรจ็ในการรองรบัความเปลีย่นแปลงคอืการมผีูนํ้าทีม่วีสิยัทศัน์และ
ทกัษะในการบรหิารการเปลีย่นแปลงอนัเป็นเครือ่งมอืสาํคญัตอ่กาปรบัตวัของการเจรญิเตบิโตทีย่ ัง่ยนื 
วสิยัทศัน์ของธนาคารไทยพาณชิยค์อืการเป็นธนาคารทีล่กูคา้ผูถ้อืหุน้พนักงานและสงัคมเลอืกธนาคารมี
กลยุทธ์ในการดําเนินการที่คํานึงถึงผู้มีส่วนได้เสียของธนาคารทัง้ทางด้านเศรษฐกิจสังคมและ
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สิง่แวดลอ้มโดยการยดึมัน่ในหลกัจรรยาบรรณของธนาคารและค่านิยมขององคก์ร iSCB (innovation - 
นวตักรรมนําหน้า, Social responsibility – สรา้งคุณค่าสู่สงัคม, Customer focus - ลูกค้าต้องมาก่อน
และ Building our people – สรา้งองคก์รคอืสรา้งคน)  

รายงานการพฒันาอย่างยัง่ยนืฉบบัน้ีไดแ้สดงถงึการทีธ่นาคารใหค้วามสาํคญักบัความยัง่ยนืใน
ระดบัสากลและกลยุทธใ์นระยะยาวของธนาคารและความสาํเรจ็ต่างๆการรายงานตามแนวทาง GRI ได้
ถกูนํามา ใชค้วบคูไ่ปกบัมาตรฐานอื่นๆเพือ่เสรมิสรา้งความแขง็แกรง่ใหก้บัการดาํเนินธุรกจิมกีารพฒันา
ตวัชีว้ดัในการประเมนิความกา้วหน้าของธนาคารธนาคารมุง่มัน่ในการคงไวซ้ึง่มาตรฐานสากลแบบองค์
รวมในการดาํเนินธุรกจิจากวนันี้สูว่นัใหมแ่ละต่อเนื่องถงึอนาคตทีม่ ัน่คงแนวคดิการพฒันาอยา่งยัง่ยนืได้
ถูกนํามาปรบัใช้ในองค์กรและสะท้อนผ่านวสิยัทศัน์ของคณะกรรมการธนาคารและผู้บรหิารในการนํา 
iSCB มาใชใ้นการปฏบิตั ิงานอย่างเป็นรปูธรรมในแต่ละวนัของธนาคารซึง่รวมไปถงึความรบัผดิชอบต่อ
สงัคมโดยรวม 
 
สภาวะการณ์ในอนาคต 

การบริหารสินทรพัยแ์ละความมัง่คัง่ (Wealth Management) 
การเพิม่ขึน้ของรายไดข้องคนไทยเป็นแรงผลกัดนัใหเ้กดิความตอ้งการดา้นการบรหิารสนิทรพัย์

และความมัง่คัง่โดยเฉพาะในกลุ่มชนชัน้กลางในขณะเดยีวกนัสงัคมทีม่กีลุ่มประชากรสูงอายุเพิม่ขึน้จะ
ตอ้งการบรกิารทีม่คีวามหลายหลายความตอ้งการทีต่่างจากเดมิเหล่านี้เปิดโอกาสใหธ้นาคารไดนํ้าเสนอ
แบบแสดงรายการขอ้มูลประจําปี 2556 (แบบ 56-1) ธนาคารไทยพาณิชย์จํากดั (มหาชน) หน้า 117 
บรกิารใหม่ๆ เชน่บรกิารสาํหรบัลกูคา้เฉพาะกลุม่และการใหค้าํปรกึษาดา้นการลงทุนสาํหรบักลุ่มผูส้งูอายุ
ทีใ่หค้วามสาํคญักบัรปูแบบและวธิกีารดาํเนินชวีติทีท่นัสมยัเป็นตน้ 

การรวมกลุม่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 
ในอีกสองปีต่อจากนี้ประเทศในภูมิภาคอาเซียนจะรวมตัวกันเป็นกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซยีนอย่างเป็นทางการประเทศไทยในฐานะทีเ่ป็นศูนยก์ลางของการเจรญิเตบิโตทางเศรษฐกจิของ
ภูมภิาคในช่วงทศวรรษทีผ่่านมากาํลงัจะมโีอกาสในการเป็นฐานการลงทุนทีส่าํคญัมากยิง่ขึน้ธนาคารจงึ
ตอ้งเตรยีมความพรอ้มดว้ยการพฒันารปูแบบและขัน้ตอนดา้นการเงนิและการลงทุนทีเ่หมาะสมเพือ่เอือ้
ใหเ้กดิประโยชน์แกท่กุประเทศทีเ่ป็นสมาชกิของกลุม่ประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน 

แรงกดดนัจากการภาคนโยบายและสงัคม 
ขอ้กําหนดและกฎระเบยีบทีซ่บัซ้อนยิง่ขึน้กฎหมายคุม้ครองผูบ้รโิภคทีม่คีวามเขม้งวดขึน้และ

แรงกดดนัจากสงัคมจะผลกัดนัใหธ้นาคารต้องเพิม่ประสทิธภิาพในการให้บรกิารและพฒันานวตักรรม
ต่างๆเพื่อประโยชน์ของผูม้สี่วนไดเ้สยีของธนาคารแมว้่าความท้าทายเหล่าน้ีอาจกลายเป็นปญัหาและ
อุปสรรคแต่ธนาคารมองความคาดหวงัต่างๆเป็นแรงจูงใจให้ธนาคารผนวกแนวคดิของความเป็นมอื
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อาชพีและการแบ่งปนัคุณคา่การปฏบิตังิานเพือ่ใหเ้กดิความมัน่ใจในบรกิารทีม่คีุณภาพและผลตอบแทน
ที่กลบัคนืให้กบัผู้มสี่วนได้เสยีทุกกลุ่มของธนาคารความสําเรจ็ในการปรบัตวัรบักบัแนวโน้มและการ
เปลีย่นแปลงต่างๆเหลา่นี้จะเกดิขึน้ไดห้ากมรีากฐานทางธุรกจิทีม่ ัน่คงสาํหรบัธนาคารไทยพาณชิยเ์ราได้
ใชเ้วลาและประสบการณ์ทีส่ ัง่สมมายาวนานในการสรา้งรากฐานทางธุรกจิใหม้คีวามเป็นปึกแผน่จนเป็น
ทีย่อมรบัในปจัจุบนั 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  
 ธนิยา คําอารีย์สกุล (2547)  การสื่อสารทางการตลาด (IMC) ที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อ
บะหมีก่ึง่สาํเรจ็รปูยีห่อ้มามา่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
 ผลการวจิยัพบว่า เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นสื่อโฆษณา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรร
การซื้อบะหมีก่ึ่งสําเรจ็รูปยีห่้อมาม่าด้านจํานวนเงนิที่ใช้ในการซื้อสนิค้าโดยเฉลี่ยบาทต่อครัง้ อย่างมี
นยัสาํคญัทีร่ะดบั 0.01 และการสง่เสรมิการขายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้บะหมีก่ึง่สาํเรจ็รปูยี่
ห่อมาม่าดา้นจํานวนเงนิที่ใช้ในการซื้อสนิค้าเฉลีย่บาทต่อครัง้ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
สว่นกาจดัแสดงสนิคา้ การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรงการสือ่เคลื่อนที ่และการจดั
กจิกรรมพเิศษไมม่คีวามสมัพนัธก์นักบัพฤตกิรรมการซื้อบะหมีส่าํเรจ็รปูยีห่อ้มามา่ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ช้
ในการซือ้โดยเฉลีย่บาทต่อครัง้ 
 
 สจุริต พลเรือง(2549) การรบัรูเ้ครือ่งมอืการสือ่สารทางการตลาดแบบผสมผสาน (IMC) มผีล
ต่อการใชบ้รกิาร องคก์ารพพิธิภณัฑว์ทิยาศาสตรแ์หง่ชาต ิต. คลองหา้ อ. คลองหลวง จ.ปทุมธานี 
          ผลจากการศกึษาวจิยั พบว่า เครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดแบบผสมผสาน (IMC) ไดแ้ก่ 
การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การใชย้านพาหนะเคลื่อนทีก่ารตลาดทางตรง การสง่เสรมิการขาย การ
จดักจิกรรมพเิศษ การจดัสมัมนา การจดัทําค่ายวฒันธรรมวทิยาศาสตร ์การใชผ้ลติภณัฑ์เป็นสื่อ และ
คู่มอื มคีวามสมัพนัธ์กบัการใช้บรกิารองค์การพพิธิภณัฑ์วทิยาศาสตรแ์ห่งชาต ิใน ดา้นวชิาการ และ
ดา้นกจิกรรมเสรมิศกึษา เท่านัน้ สว่น การจดักจิกรรมพเิศษ การจดัทําค่ายวฒันธรรมวทิยาศาสตรก์าร
ใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ และคู่มอื มคีวามสมัพนัธก์บัการใชบ้รกิารทัง้สามดา้นคอืดา้นเหตุผลการใชบ้รกิาร 
ดา้นวชิาการและดา้นกจิกรรมเสรมิศกึษา 
 
 พชัรา เทพจนัอดั(2550)  การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ (IMC) ทีม่ผีลต่อความภกัดตีรา
สนิคา้เครือ่งโทรศพัทม์อืถอื ในเขตกรงุเทพมหานคร  
 ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายใุนชว่ง 21-25 ปี สถานภาพ
โสด การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน รายไดต้่อเดอืนน้อยกวา่หรอืเทา่กบั 
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10,000 บาท ยี่ห้อเครื่องโทรศัพท์มือถือที่ใช้ในปจัจุบันส่วนใหญ่ใช้ยี่ห้อโนเกีย จานวนเครื่อง
โทรศพัทม์อืถอืตัง้แตท่ีเ่ริม่ใชจ้นถงึปจัจุบนัสว่นใหญ่เคยใชม้ากกวา่ 4 เครือ่ง และ สว่นใหญ่จะไมเ่ปลีย่น
เครื่องโทรศพัทม์อืถอืในรอบ 1 ปี สว่นการวเิคราะหก์ารรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ผูต้อบ
แบบสอบถามใหก้ารรบัรูด้า้นการใชพ้นักงานขายมากทีสุ่ด รองลงมาคอืดา้นการส่งเสรมิการขาย ดา้น
การโฆษณา ด้านการใช้เครอืข่ายสื่อสารทางอเิลก็ทรอนิกส ์และด้านการจดักจิกรรมพเิศษตามลาดบั 
และผูต้อบแบบสอบถามมคีวามภกัดตีราสนิคา้เครื่องโทรศพัท์มอืถอืโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดย
เหน็ดว้ยกบัความภกัดตีราสนิคา้เครื่องโทรศพัท์มอืถอืดา้นความชอบมากทีสุ่ด รองลงมาคอื ดา้นความ
ผกูพนั ดา้นการซือ้ชา้ และดา้นความพงึพอใจตามลาดบั 

 
นัฐยา พวงมาลยั(2553) พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อบตัรกดเงนิสดธนาคารพาณิชยข์องผู ้

บรโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
ผลการทดสอบความแตกต่างของผู้บรโิภคที่มขี้อมูลทัว่ไปได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา

สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อบตัรกดเงนิสด พบวา่เพศ
มคีวามแตกต่างกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อบตัรกดเงนิสดด้านจํานวนบตัรกดเงนิสดที่ถอืครอง 
อายุมคีวามแตกต่างกบัพฤติกรรมการใช้บรกิารสนิเชื่อบตัรกดเงนิสดด้านจํานวนบตัรกดเงนิสดที่ถือ
ครองและดา้นระยะเวลาการถอืครอง สถานภาพมคีวามแตกต่างกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชือ่บตัร
กดเงนิสดดา้นจาํนวนบตัรกดเงนิสดทีถ่อืครองและดา้นระยะเวลาการถอืครอง อาชพีมคีวามแตกต่างกบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชือ่บตัรกดเงนิสดดา้นจาํนวนบตัรกดเงนิสดทีถ่อืครองระยะเวลาการถอืครอง 
จํานวนครัง้ในการกดใช้บริการและจํานวนเงนิที่กดใช้บริการ ระดับการศึกษามีความแตกต่างกับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อบตัรกดเงนิสดดา้นจํานวนบตัรกดเงนิสดทีถ่อืครองจํานวนครัง้ในการกด
ใชบ้รกิารและจํานวนเงนิทีก่ดใชบ้รกิาร รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามแตกต่างกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สนิเชื่อบตัรกดเงนิสดดา้นระยะเวลาการถอืครอง จํานวนครัง้ในการกดใชบ้รกิารและจํานวนเงนิทีก่ดใช้
บรกิาร ส่วนการทดสอบความแตกต่างของข้อมูลทัว่ไปของผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถาม ของการ
ทดสอบความสาํคญัของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีใ่ชป้ระกอบการตดัสนิใจใชบ้รกิารสนิเชื่อ
บตัรกดเงนิสด พบวา่มคีวามแตกต่างกนัยกเวน้ดา้นอายสุถานภาพและอาชพี 

 
 วรรณพร สืบนุสนธ์ิ(2556) การตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ทีม่ผีลต่อคุณภาพการบรกิารของ
ธนาคารไทย 

ผลการศกึษาพบวา่กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของธนาคารไทยพาณิชยจ์าก
สาขาภายนอกอําเภอเมอืงขอนแก่น ในวนัทาการจนัทร-์ศุกรป์ระเภทธุรกรรมทีใ่ช้บรกิารคอื ธุรกรรม
ฝาก-ถอน และพบวา่กลุ่มตวัอยา่งสว่นมากตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารในชว่งเชา้ ตัง้แต่เวลา 8.30-11.30 น. 
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และพบว่าระดบัความคดิเหน็ต่อปจัจยัทีเ่กีย่วกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ทีม่ผีลต่อคุณภาพการ
บรกิารของธนาคารไทยพาณชิย ์จงัหวดัขอนแกน่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัสงู 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่าระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ทีม่ ี
ผลต่อคณุภาพการบรกิารของสาขาภายในหา้งสรรพสนิคา้มสีงูกวา่สาขาภายในอําเภอเมอืงขอนแกน่และ
สาขานอกอําเภอเมอืงขอนแก่น วนัทีใ่ชบ้รกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัคุณภาพการบรกิารของธนาคารไทย
พาณิชย์ โดยวนัเสาร-์อาทติย์มรีะดบัความคดิเหน็ที่มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ทีม่ผีลต่อ
คุณภาพการบรกิาร สงูกว่าวนัทาการจนัทร-์ศุกร ์เวลาทีใ่ชบ้รกิารธนาคารช่วงเชา้ตัง้แต่ 8.30-11.30 น. 
มสีูงกว่าเวลาที่ใช้บรกิารธนาคารช่วงเที่ยงตัง้แต่ 11.30-13.00 น.และช่วงบ่ายตัง้แต่ 13.00-16.00 น. 
สาํหรบัประเภทธุรกรรมทีใ่ชบ้รกิารไมม่คีวามสมัพนัธก์บัคณุภาพการบรกิารของธนาคารไทยพาณชิย ์ณ 
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 

 
แนวคิด และ ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งท่ีนํามาใช้ในการวิจยัครัง้น้ี  
 ในการวจิยัครัง้นี้ผู้วจิยัได้ศกึษา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และ พฤติกรรมการใช้
บรกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิซึง่ผูว้จิยัเลอืกใชแ้นวคดิ และ 
ทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งทีนํ่ามาใชใ้นการศกึษางานวจิยัครัง้นี้ ม ีดงัน้ี 
 1.แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์อา้งองิทฤษฎขีอง เกือ้ วงศบ์ุญสนิ. 2545: 19-21) 
ไดก้ล่าวว่า ประชากรศาสตรเ์ชงิธุรกจิ เป็นการนําเนื้อหาและระเบยีบวธิทีางประชากร ศาสตรม์าใชใ้น
การแก้ปญัหา ตลอดจนเสรมิโอกาสในการดําเนินธุรกจิ โดยเน้นเนื้อหาทีว่่าดว้ยผลกระทบจากตวัแปร 
อายุ รายได้ อาชพี ที่อาจมอีิทธิพล หรอื ส่งผลต่อพฤติกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัตวับุคคล องค์กร การใช้
ขอ้มลูทางประชากรศาสตรเ์พื่อศกึษาปญัหาและแสวงหาโอกาส เพื่อการบรหิารจดัการทีด่ขี ึน้ ในการยก 
ระดบัศกัยภาพ ในการแขง่ขนัทางการคา้ จากแนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัประชากรศาสตรท์ี่กล่าวมา ชี้
ให ้เหน็ถงึความแตกต่างทางดา้นประชากรซึง่มผีลต่อพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัออกไป ในการวจิยัครัง้นี้
ผูว้จิยัจงึไดนํ้าตวัแปรทางประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส รายได ้ระดบัการศกึษา มา
ใช้ในการ ศึกษาพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิ
 
 2.แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกบัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) อ้างอิงทฤษฎีของ               
เสร ีวงษมณฑา (2540: 28) ได้ให้ความหมายไว้ดังน้ีการสื่อสารการตลาด (Integrated Marketing 
Communication) กระบวนการของการพฒันาแผนงานการสือ่สารทางการตลาดทีต่อ้งใชก้ารจงูใจหลาย
รปูแบบกบักลุ่มเป้าหมาย อย่างต่อเนื่อง IMC จะสรา้งใหเ้กดิการตอบสนองดา้นพฤตกิรรมลูกคา้ รบัฟงั
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ความคดิเหน็และความต้องการของลูกค้า โดยใช้วธิกีารติดต่อสื่อสารทุกรูปแบบที่เหมาะสมกบักลุ่ม
ผูบ้รโิภคกลุม่นัน้ๆ   
 ผูท้าํการวจิยัไดท้าํการศกึษาเรือ่งการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีส่ง่ผลตอ่พฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิโดยการวจิยัครัง้นี้ เป็น
การศกึษาแนวคดิทฤษฏกีารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ (เสร ีวงษมณฑา. 2540: 28) 

 โดยผูท้าํวจิยัจะใช ้เครือ่งมอืสือ่สารการตลาด หลกัสาํคญั 6 อยา่งดงัน้ี   

 1. การโฆษณา 
 2. การสง่เสรมิการขาย 
 3. การประชาสมัพนัธ ์
 4. การขายโดยใชพ้นกังานขาย 

 5. การตลาดทางตรง 
 6. การตลาดเชงิกจิกรรม 
 

 3. แนวความคดิดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ผูว้จิยัไดศ้กึษา การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
( ศริวิรรณ เสรรีตัน์.2541: 126) เพื่อทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรมการใช้บรกิารของ
ผูบ้รโิภค คาํตอบทีจ่ะชว่ยใหท้ราบถงึความพงึพอใจของผูบ้รโิภคอย่างเหมาะสม คําถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หา
ลกัษณะของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดว้ย Who?, What?, When?, Where? 
และ How? เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ  หรอื  7Os ซึ่งประกอบด้วย Occupants, Objects, Objective, 
Organizations, Occasions, Outlets และ Operations จงึนําแนวคดิและ ทฤษฏ ีดงักล่าวมาใชเ้พื่อเป็น
แนวทางในการออกแบบสอบถาม และ สรา้งสมตฐิานการวจิยั เรือ่งการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ 
และ พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ 
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บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 ในการวจิยัเรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอน
ดงันี้ 
  1.  การกาํหนดประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 
  2.  การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
  3.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
  4.  การจดัทาํขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู 
  5.  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1.การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
  ประชากร 
  ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้  คอื ผูใ้ชบ้รกิารธนาคารไทยพาณชิยจ์าํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิซึง่ผูว้จิยัไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 

  กลุ่มตวัอย่าง 

  กลุม่ตวัอยา่งสาํหรบังานวจิยันี้  คอื  ผูใ้ชบ้รกิารธนาคารไทยพาณชิยจ์าํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภูม ิเน่ืองจากไมท่ราบประชากรทีแ่น่นอนดงันัน้จงึคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากการคาํนวณจาก
สูตรการคํานวณแบบไม่ทราบประชากร (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2545: 25-26) โดยกําหนดระดบัความ
เชือ่มัน่95% ความผดิพลาดไมเ่กนิ 5% โดยใชส้ตูรคาํนวณดงันี้  

 

 
 

 
= 385 คน 

 เมือ่  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    แทน คา่มาตรฐานทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ ทีผู่ว้จิยักาํหนดไวค้อื 95% 
      ฉะนัน้จะมคีา่ =  = 1.96 
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    แทน คา่ความคลาดเคลือ่นทีจ่ะยอมใหเ้กดิขึน้ได ้  
      โดยกาํหนดใหค้า่ความคลาดเคลือ่น 5% = 0.05 
 ดงันัน้จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัครัง้นี้เทา่กบั 385 คน และ เพิ่มจํานวนตัวอย่าง15 ตัวอย่าง 
ดงันัน้ รวมเป็นขนาดของกลุม่ตวัอยา่งสาํหรบัการวจิยัครัง้นี้เทา่กบั 400 ตวัอยา่ง 
  
 วิธีการสุ่มตวัอยา่ง 

ขัน้ตอนท่ี 1วธิีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงไปสาขาของ
ธนาคารไทยพาณชิยใ์นจงัหวดัชยัภมู ิจาํนวน 8 สาขา ดงันี้ 

ทีต่ ัง้อยูใ่นเขตพืน้ทีจ่งัหวดัชยัภมู ิ 
  1. ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา ชยัภมู ิ
  2. ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา จตัรุสั 
  3. ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา บา้นคา่ย (ชยัภมู)ิ 
   4. ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา แกง้ครอ้ 
  5. ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา ภเูขยีว 
  6. ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา หนองบวัแดง 
  7. ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา บิก๊ซ ี(ชยัภมู)ิ 
  8. ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา บา้นเขวา้ 
  ขัน้ตอนท่ี2 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบกาํหนดโควตา้ (Quota Sampling) โดยกาํหนดจาํนวนกลุม่
ตวัอยา่งทีจ่ะเกบ็ขอ้มลูในแต่สาขาของธนาคารในขัน้ตอนที ่1 จาํนวน 8 สาขารวมทัง้สิน้ 400ตวัอยา่ง
ดงันี้ 
    สาขาทาํการธนาคาร                  จาํนวนกลุม่ตวัอยา่ง 
 ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา ชยัภมู ิ                   50 
 ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา จตัุรสั                   50 
 ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา บา้นคา่ย (ชยัภมู)ิ              50 
 ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา แกง้ครอ้                  50 
 ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา ภเูขยีว                   50 
 ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา หนองบวัแดง                50 
 ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา บิก๊ซ ี(ชยัภมู)ิ                50 
 ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา บา้นเขวา้                 50 
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   ขัน้ตอนท่ี 3 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกเกบ็
เฉพาะผูท้ ีใ่หค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถามในการวจิยัครัง้น้ี 
 
2.การสรา้งเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
  เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
  เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่ง
ผูว้จิยัไดจ้ดัเองจากการรวมรวมขอ้มลูจากทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งแลว้นํามาประยุกตเ์ป็นลกัษณะ 
เฉพาะและขอ้คําถามในเพื่อศกึษาการวจิยั เรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิโดยแบ่ง
แบบสอบถาม ออกเป็น 3 สว่นดงันี้ 
  ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
  เป็นแบบสอบถามขอ้มลูประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 6 คาํถามไดแ้ก ่เพศ, 
อายุ, สถานภาพสมรส, ระดบัการศกึษา, อาชพี, รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน โดยทัง้ 6คําถาม เป็นลกัษณะ
คําถามเป็นคําถามปลายปิด (Close ended Question) แบบที่มีให้เลือก 2คําตอบ (Dichotomous 
choices) และแบบที่มใีห้เลอืกหลายคําตอบ (Multiple choices) แต่ละขอ้คําถามมรีะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทต่างๆ ดงัน้ี 
  ขอ้ 1 เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) ใชร้ะดบัการการสดั
ขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  ลกัษณะคาํถามทีม่คีาํตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง (Dichotomous 
question) ไดแ้ก ่

1) ชาย  

2) หญงิ 

  ขอ้ 2 อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal scale) ลกัษณะคาํถามทีม่หีลาย
คาํตอบใหเ้ลอืก(Multichotomous question) จากขอ้มลูรายงานผลการสาํรวจสภาวะการทาํงานของ
ประชากร  พ.ศ.2553  ของสาํนกังานสถติแิหง่ชาตไิดใ้ชเ้กณฑก์ารสาํรวจผูท้ีท่าํงานอายตุัง้แต ่15-60 ปี  
ดงันัน้การวจิยัครัง้น้ี  จงึใชช้ว่งอายดุงักลา่วเป็นเกณฑใ์นการกาํหนดชว่งอาย ุ  โดยแบง่ออกเป็น 5 ชว่ง  
มกีารคาํนวณดงันี้ (มลัลกิา บุนนาค. 3537: 29) 

    ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =   

         = 
         =  9 

60 – 15 
5 
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  โดยแสดงชว่งอายขุองกลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม  ดงันี้ 
     1)  15 – 23 ปี 
     2)  24 – 32 ปี 
     3)  33 – 41 ปี 
     4)  42 – 50 ปี 
     5)  51 ปีขึน้ไป   
 ตามระเบยีบธนาคารเงนิฝากการเปิดบญัช ีลกูคา้ทีม่อีายตุัง้แต ่15 ปีบรบิรูณ์ สามารถเปิดบญัชี
ได ้(ธนาคารไทยพาณชิย.์2558: ออนไลน์) 
 
 ขอ้ 3 สถานภาพสมรส เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทบญัญตั ิ(Nominal scale) ลกัษณะ
คาํถามทีม่หีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous question) ไดแ้ก ่      
     1) โสด 
     2) สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
     3) หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่
 
 ขอ้ 4 ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal scale) ใชล้กัษณะ
คาํถามทีม่หีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous question) ไดแ้ก ่
     1)  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
     2)  ปรญิญาตร ี
     3)  สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 
 ขอ้ 5 อาชพี ใชร้ะดบัการการสดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ใชล้กัษณะ
คาํถามทีม่หีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous question) ไดแ้ก ่
     1)  นิสติ/ นกัศกึษา 
     2)  ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
     3)  ลกูจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน 
     4)  ธุรกจิสว่นตวั / อาชพีอสิระ 
   5)  อื่นๆ โปรดระบ…ุ………. 
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 ขอ้ 6 รายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดอืน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) ใช้
ลกัษณะคาํถามทีม่หีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous question) โดยแบง่ออกเป็น 5 ชว่ง ไดแ้ก ่
     1) น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
     2) 10,001-20,000 บาท 
     3) 20,001-30,000 บาท 
     4) 30,001-40,000 บาท 
     5) ตัง้แต่ 40,001  ขึน้ไป 
  
 ส่วนท่ี 2 เป็นคําถามเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการได้แก่ การโฆษณา การ
สง่เสรมิการขาย การขายโดยใชพ้นักงานขาย การประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิ
กจิกรรม ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) 
ในจงัหวดัชยัภูม ิซึง่เป็นแบบสอบถามประกอบดว้ยคําถามแบบโดยวธิใีหค้ะแนนแบบ ลเิคอรท์ (Likert 
Scale ) จํานวน 19 ขอ้  ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบ อนัตรภาคชัน้ (Interval scale ) โดยใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale)กาํหนดการใหค้ะแนนระดบัความสาํคญัออกเป็น  5 ระดบั 
คอื 
        คะแนน       ระดบัความสาํคญั 
         5    หมายถงึ   มากทีส่ดุ 
         4    หมายถงึ   มาก 
         3    หมายถงึ   ปานกลาง 
         2    หมายถงึ   น้อย 
         1    หมายถงึ   น้อยทีส่ดุ 
 
 โดยการแปลผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถาม สว่นที ่2 นี้ผูว้จิยัใชเ้กณฑค์า่เฉลีย่ในการ
แปลผล  โดยใชส้ตูรการคาํนวณความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  ดงันี้ (มลัลกิา บนุนาค. 2537: 29) 
 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =   

 
         =     
      
         =  0.80 

5 – 1 
5 
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จากหลกัเกณฑด์งักลา่ว  สามารถแปลความหมายของคา่คะแนน  ไดด้งันี้ 
 
  คา่เฉลีย่คะแนน  4.21 – 5.00  หมายถงึ  มคีวามสาํคญัมากทีส่ดุ 
  คา่เฉลีย่คะแนน  3.41 – 4.20  หมายถงึ  มคีวามสาํคญัมาก 
  คา่เฉลีย่คะแนน  2.61 – 3.40  หมายถงึ  มคีวามสาํคญัปานกลาง 
  คา่เฉลีย่คะแนน  1.81 – 2.60  หมายถงึ  มคีวามสาํคญัน้อย 
  คา่เฉลีย่คะแนน  1.00 – 1.80  หมายถงึ  มคีวามสาํคญัน้อยทีส่ดุ 
 
 ส่วนท่ี  3 เป็นคาํถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารธนาคารไทยพาณชิย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูลิกัษณะคาํถามเป็นแบบปลายเปิดและปลายปิด จาํนวน 10 ขอ้  ไดแ้ก ่
   ขอ้ 1  เป็นคําถามเกี่ยวกบัประเภทของบรกิารทีใ่ช้บรกิาร ธนาคารไทยพาณิชย์ ใชร้ะดบั
ของการวัดข้อมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) มีหลายคําตอบให้เลือก (Multiple Choices 
Question)     
   ขอ้ 2 เป็นคําถามเกีย่วกบัเหตุผลสาํคญัทีต่ดัสนิใจใชบ้รกิาร ธนาคารไทยพาณิชยใ์ชร้ะดบั
ของการวัดข้อมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) มีหลายคําตอบให้เลือก (Multiple Choices 
Question)  
   ขอ้ 3  เป็นคาํถามเกีย่วกบับุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชยใ์ช้
ระดบัของการวดัขอ้มูลแบบนามบญัญัต ิ(Nominal Scale) มหีลายคําตอบให้เลอืก (Multiple Choices 
Question)     
   ขอ้ 4เป็นคาํถามเกีย่วกบั สาขาของธนาคารไทยพาณชิย ์ในจงัหวดัชยัภูมทิีเ่ขา้ไปใชบ้รกิาร
บ่อยทีส่ดุใชร้ะดบัของการวดัขอ้มลูแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มหีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multiple 
Choices Question)  
   ขอ้ 5 เป็นคําถามกีย่วกบัสาเหตุทีเ่ลอืกใชบ้รกิารธนาคารไทยพาณิชย ์ใชร้ะดบัของการวดั
ขอ้มลูแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มหีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choices Question)  
   ขอ้ 6 เป็นคาํถามเกีย่วกบัชว่งระยะเวลาทีท่า่นมาใชบ้รกิารธนาคารไทยพาณชิยใ์ชร้ะดบัของ
การวดัขอ้มลูแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มหีลายคําตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choices Question)
    ข้อ 7 เป็นคําถามเกี่ยวกับความถี่ในการเข้าใช้ลักษณะคําถามปลายเปิด ให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามตอบเป็นจํานวนครัง้ต่อระยะเวลา 3 เดอืน โดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอตัราส่วน 
(Ratio Scale) 
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   ขอ้ 8เป็นคาํถามกีย่วกบัระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์ลกัษณะคาํถาม
ปลายเปิด ใหผู้ต้อบแบบสอบถามตอบเป็นจาํนวน ปี และ เดอืน โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท
อตัราสว่น (Ratio Scale)  
   ข้อ 9 เป็นคําถามกี่ยวกบัแนวโน้มของผู้บรโิภคในการแนะนําบุคคลอื่นเข้ามาใช้บรกิาร
ธนาคารไทยพาณชิย ์ใชเ้กณฑใ์นการใหค้ะแนนเฉลีย่ในแต่ละระดบัขัน้โดยใชส้ตูรการคาํนวณความกวา้ง
ของอนัตรภาคชัน้ ดงันี้ (มลัลกิา บุนนาค. 2537: 29) 
 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =   

 

         =   
      
         = 0.80 
 จากหลกัเกณฑด์งักลา่ว  สามารถแปลความหมายของคา่คะแนน  ไดด้งันี้ 
 
  คา่เฉลีย่คะแนน  4.21 – 5.00  หมายถงึ  แนะนําแน่นอน 
  คา่เฉลีย่คะแนน  3.41 – 4.20  หมายถงึ  อาจจะแนะนํา 
  คา่เฉลีย่คะแนน  2.61 – 3.40  หมายถงึ  ไมแ่น่ใจ 
  คา่เฉลีย่คะแนน  1.81 – 2.60  หมายถงึ  อาจไมแ่นะนํา 
  คา่เฉลีย่คะแนน  1.00 – 1.80  หมายถงึ  ไมแ่นะนําแน่นอน 
  
 ขอ้ 10 ขอ้เสนอแนะ อื่นๆ เป็นลกัษณะของคาํถามแบบปลายเปิด (Open – ended Question) 
 
ขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั  โดยมขี ัน้ตอนดงันี้ 
 1. ศกึษาคน้ควา้จากตาํรา เอกสาร บทความ ทฤษฎหีลกัการ และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเพือ่
กาํหนดขอบเขต ของการวจิยั 
 2. ศกึษาวธิกีารสรา้งแบบสอบถามจากเอกสาร เพือ่กาํหนดขอบเขตและเนื้อหา ของ
แบบทดสอบจะไดม้คีวามชดัเจนตามความมุง่หมายของการวจิยัยิง่ขึน้ 
 3. นําขอ้มลูทีไ่ดม้าสรา้งเครือ่งมอืในการวจิยั คอื แบบสอบถาม ใหค้รอบคลุมตามความมุง่หมาย
ของการวจิยั 
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 4. นําแบบสอบถามทีไ่ดเ้สนอตอ่อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธเ์พือ่พจิารณาตรวจสอบความ
ถกูตอ้ง และเสนอแนะเพิม่เตมิเพือ่นํามาแกไ้ข  
 5. นําเสนอแบบสอบถามทีผ่า่นการตรวจสอบไปทาํการปรบัปรงุแกไ้ขใหถ้กูตอ้ง จากนัน้
นําเสนอตอ่คณะกรรมการควบคมุสารนพินธ ์เพือ่ทดสอบและแกไ้ขกอ่นนําไปทดลองใช ้
 6. นําเสนอแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบและแก้ไขแล้วไปทดลองใช้ (Try out) กบักลุ่ม
ตัวอย่างจํานวน 30 คน เพื่อหาความเชื่อมัน่โดยใช้วธิหีาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่า (Alpha Coefficient) 
ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2546:449) ค่าอลัฟ่าทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงที่
ของแบบสอบถาม โดยจะมคีา่ระหวา่ง 0 ≤ ≤1 คา่ทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มากแสดงวา่มคีวามเชือ่มัน่โดยคา่
ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม หรอืค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่า ที่ยอมรบัจะต้องมคี่ามากกว่า 0.70 ขึน้ไป 
รายละเอยีด ดงันี้ 
     การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ        0.882 
 การโฆษณา                        0.901 
 การสง่เสรมิการขาย                     0.904       
 การขายโดยใชพ้นกังานขาย                 0.920 
 การประชาสมัพนัธ ์                     0.906 
 การตลาดทางตรง                       0.901 
 การตลาดเชงิกจิกรรม                   0.904 
  
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิโดยแบ่งลกัษณะของ
แหลง่ขอ้มมลู ดงันี้ 
 1.  แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจาก
กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน โดยผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง และนํา
แบบสอบถามไปขอความรว่มมอืจากผูใ้ชบ้รกิาร ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารธนาคารไทยพาณิชยใ์นจงัหวดัชยัภูมิ
โดยมีจํานวนสาขาที่ทําการธนาคาร จํานวน 8 แห่ง และบุคคล ทัว่ไปที่เคยใช้บรกิาร ธนาคารไทย
พาณชิยใ์นจงัหวดัชยัภมู ิ
 2.  แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้มาจากการศึกษาค้นคว้าและ
รวบรวมข้อมูลจากหนังสือ ตําราที่เกี่ยวข้อง วิทยานิพนธ์ เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่างๆ จาก
หน่วยงานของภาครฐัและเอกชน แหลง่ขอ้มมลูทาง Internet 
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4. การจดัทาํข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู 
 1.  การตรวจสอบขอ้มลู (Editing)  ตรวจดคูวามสมบรูณ์ของแบบสอบถามและแยก
แบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding)  โดยนําแบบสอบถามทีต่รวจถกูตอ้งแลว้มาลงรหสั 
 3.  การประมวลผลขอ้มลู  โดยนําขอ้มลูทีล่งรหสัแลว้มาบนัทกึและประมวลผล  โดยใชโ้ปรแกรม
สาํเรจ็รปู เพื่อวเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน ซึง่แยกการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็นส่วนๆ 
ดงันี้ 
 
 การวิเคราะหข์้อมลู 
 1.  การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติพิรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) 
   1.1 การหาร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้แปลความหมายของข้อมูลส่วนตัวของผู้ต่อ
แบบสอบถามในด้าน เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ในแบบสอบถาม     
สว่นที ่1 
   1.2  การหาคา่เฉลีย่ (Mean)  เพือ่ใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามใน
แบบสอบถามสว่นที ่2, 3 และ 4 
   1.3  การหาคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.)  เพือ่ใชแ้ปลความหมาย
ของขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามสว่นที ่2, 3 และ 4 
 2.  การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic analysis) เพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
ดงันี้ 
   2.1  สถิติวเิคราะห์ค่าที (Independent t-test) ใช้ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุม่ทีเ่ป็นอสิระกนั เพือ่ใชท้ดสอบสมมตฐิาน ขอ้ 1 ปจัจยัลกัษณะสว่นบคุคลในสว่นของเพศ 
   2.2  สถติวิเิคราะหค์่าเอฟ (F-test)  แบบการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way 
Analysis of Variance)  ใชท้ดสอบความแตกต่างของคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่มีากกวา่ 2 กลุ่ม  เพือ่
ทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1 ปจัจยัลกัษณะสว่นบุคคล  ไดแ้ก่  อายุ  ระดบัการศกึษา  อาชพี  และรายไดต้่อ
เดอืน 
   2.3  สถิติค่าสมัประสิทธิส์หสมัพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ใช้หาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัว ที่เป็นอิสระต่อกัน เพื่อทดสอบ
สมมตฐิานขอ้ 2 และ 3 
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5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยัมดีงัน้ี 
 1.  การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) เป็นหลักการที่ใช้เก็บ
รวบรวมขอ้มลู นําเสนอขอ้มลู และคาํนวณคา่สถติเิบือ้งตน้ ซึง่เป็นการอธบิายหรอืบรรยายลกัษณะของ
ขอ้มลูทีเ่กบ็รวบรวม แต่จะไมส่ามารถอา้งองิถงึลกัษณะของประชากรได ้จงึเป็นการสรุปถงึลกัษณะของ
ขอ้มลูกลุม่ทีศ่กึษา (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 39) อนัประกอบดว้ย 
 
 1.1  การหารอ้ยละ (Percentage)  เพือ่ใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูสว่นตวัของผูต้อบ
แบบสอบถามในแบบสอบถามสว่นที ่1 โดยใชส้ตูรดงันี้ 
 

                    
 
  เมือ่  แทน  คา่สถติริอ้ยละ 
     แทน  ความถีข่องขอ้มลู 
     แทน  จาํนวนกลุม่ตวัอยา่ง 
 
  1.2 การหาคา่เฉลีย่ (Mean) เพือ่ใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูผูต้อบแบบสอบถาม ใน
แบบสอบถามสว่นที ่2,3 และ 4  โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 39) 
 

 =  

  เมือ่   แทน  คา่คะแนนเฉลีย่ 
     แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวั 
      แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
  1.3 การหาคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.)  เพือ่ใชแ้ปลความหมายของ
ขอ้มลูผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามสว่นที ่2, 3 และ 4 โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 
39) 
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    เมือ่   แทน  คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
      แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
     แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
       แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
 2.  สถติทิีใ่ชท้ดสอบความเชือ่ถอืของแบบสอบถาม การหาความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามโดย
ใชส้ตูรสมัประสทิธิแ์อลฟา่ ( -Coeffient) ของครอนบคั (Cronbach’s alpha) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2546: 34-36) จากสตูร ดงันี้ 
 

 
 
  เมือ่      แทน  คา่สมัประสทิธิข์องความเชือ่มัน่ 
         แทนจาํนวนคาํถาม 
     แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 
      แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
 
 3.การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) เพือ่ใชใ้นการทดสอบ
สมมตฐิาน ไดแ้ก ่
  3.1 การทดสอบโดยใชt้-test สาํหรบัทดสอบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่ง 2
กลุม่ทีเ่ป็นอสิระกนั (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544: 178) ซึง่ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1ปจัจยัลกัษณะสว่น
บุคคลในสว่นของเพศ โดยใชส้ตูรดงันี้ 
  3.1.1กรณคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนัหรอืไมเ่ทา่กนัเทา่กนั  
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   3.1.2กรณคีา่ความแปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนัหรอืเทา่กนั  
 

 
 
   โดยที ่  
 
   เมือ่   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
       แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
       แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
       แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 
       แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 
       แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 
       แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งที ่2 
      แทน องศาอสิระ (Degree of freedom) 
   
 3.2  สถติกิารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว(One-Way Analysis of Variance : ANOVA)  
ใชท้ดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม(กลัยา วานิชย์บญัชา. 
2545: 142)  เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ 1  ปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคล  ได้แก่  อายุ  ระดบัการศึกษา  
อาชพี  รายไดต้่อเดอืน  ใชส้ตูรดงันี้ 
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   3.2.1  ใชส้ถติ ิF-testกรณคีา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มเทา่กนั มสีตูรดงันี้ 
 
ตารางที ่3 การวเิคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดยีว (One-Way ANOVA) 
 
แหลง่แปรปรวนหรอื
แหล่งความผนัแปร 

องศาอสิระ (df) ผลบวกกาํลงัสอง 
(SS) 

ผลบวกกาํลงัสอง
เฉลีย่ 

F 

 

ระหวา่งกลุม่ k-1 SSb MSb MSb/MSw 

ภายในกลุม่ n-k SSw MSw  
รวม (Total) n-1 SSt   

ทีม่า : กลัยา วานิชยบ์ญัชา. (2545). 142. 
 

 สถติทิดสอบ   

 
 เมือ่ F  แทน คา่สถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณาF-Distribution 
   MSb แทน ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ตวัอยา่ง 
   MSw แทน ความแปรปรวนภายในกลุม่ตวัอยา่ง 
   MSb = SSb/(k-1) 
   MSw = SSw/(n-k) 
   k  แทน จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่ง 
   n  แทน จาํนวนสมาชกิในกลุม่ตวัอยา่ง 
   SSb แทน ผลบวกกาํลงัสองระหวา่งกลุม่ตวัอยา่ง 
   SSw แทน ผลบวกกาํลงัสองภายในกลุม่ตวัอยา่ง 
   k-1  แทน Degree of freedom สาํหรบัความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
   n-k  แทน Degree of freedom สาํหรบัความแปรปรวนภายในกลุม่ 
 
 กรณพีบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ จะทาํการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคูท่ ี่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 หรอืระดบัความเชือ่มัน่ 95% เพือ่ดวูา่มคีูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนั โดยใช้
สตูรตามวธิ ีFisher’s Least Significant Difference (LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 332-333.) 
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   เมือ่   แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-test ทีร่ะดบั 
           ความเชือ่มัน่ 95% และขัน้หา่งความเป็นอสิรภายใน 
           กลุม่ 
     MSE   แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ (MSw) 
        แทน  จาํนวนขอ้มลูของกลุม่ i 
         แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุม่ j 
 
   3.2.2  ใชส้ถติBิrown-Forshthe กรณคีา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
(Hartung. 2001: 300)มสีตูรดงันี้ 
 

 
    

   โดย  

   เมือ่   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forshthe 
      แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ (Mean square  
         between group) 
      แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean square 
         with group) สาํหรบัBrown-Forsythe 
       แทน จาํนวนของกลุม่ตวัอยา่งทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน 
       แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุม่ทีi่  
       แทน ขนาดของประชากร  
       แทน คา่ความแปรปรวนกลุม่ตวัอยา่งทีi่  
 กรณผีลการทดสอบมคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ จะทาํการทดสอบเป็นรายคู ่ เพือ่ดู
วา่คูใ่ดทีแ่ตกต่างกนั  โดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 (วเิชยีร เกศสงิห.์ 2543: 116)มสีตูรดงันี้  
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   เมือ่   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
      แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean square 
         with group) สาํหรบัBrown-Forsythe 
       แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่i             
       แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่j 
       แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุม่ที ่i  
       แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุม่ที ่j 
 
  3.3 การทดสอบโดยใชค้า่สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ใชใ้นการหาความสมัพนัธข์องตวัแปร 2 ตวัทีเ่ป็นอสิระตอ่กนั โดยทีแ่ตล่ะตวัมี
ระดบัการวดัของขอ้มลูในระดบัอนัตรภาค (Interval Scale) ขึน้ไป เพือ่ใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ 2 และ 3 
ใชส้ตูรดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 311-312.)  
 

 
 
   เมือ่  แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
      แทน ผลรวมของคะแนนชดุ X (Item) ของกลุม่ตวัอยา่ง 
      แทน ผลรวมของคะแนนชดุ Y (Total) ของกลุม่ตวัอยา่ง      
       แทน ผลรวมของคะแนนชดุ X แตล่ะตวัยกกาํลงัสอง 
      แทน ผลรวมของคะแนนชดุ Y แตล่ะตวัยกกาํลงัสอง 
      แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง X กบั Y 
       แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    โดยทีค่า่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(Correlation Coefficient) มคีา่อยูร่ะหวา่ง +1 ถงึ -1 อนัจะ
บ่งบอกถงึลกัษณะของขอ้มลูวา่ตวัแปรทัง้สองตวันัน้มคีวามสมัพนัธก์นัหรอืไม ่โดยพจิารณาดงันี้ (ชศูร ี
วงศร์ตันะ. 2544: 316) 
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ตารางที ่4 การแปลคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 

ค่า r ค่าสมัประสิทธ์ิ คาํอธิบาย 

คา่ r มคีา่อยูร่ะหวา่ง -1 ถงึ 0 แสดงวา่ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามมคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางตรงกนัขา้ม 

คา่ r มคีา่อยูร่ะหวา่ง 0 ถงึ 1 แสดงวา่ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามมคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางเดยีวกนั 

คา่ r มคีา่เขา้ใกล ้ 1 แสดงวา่ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามมคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางเดยีวกนัและมคีวามสมัพนัธก์นัมาก 

คา่ r มคีา่เขา้ใกล ้ -1 แสดงวา่ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามมคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางตรงกนัขา้มและมคีวามสมัพนัธก์นัมาก 

คา่ r เทา่กบั 0 แสดงวา่ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามไมม่ี
ความสมัพนัธก์นัเลย 

       
  ทีม่า : ชศูร ีวงศร์ตันะ. (2544). หน้า 316. 
  
 สาํหรบัการแปลความหมายระดบัความสมัพนัธก์าํหนดดงัน้ี 
  ถา้ r มคีา่ระหวา่ง  0.71 – 1.00   แสดงวา่  มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสงู 
  ถา้ r มคีา่ระหวา่ง  0.31 – 0.70   แสดงวา่  มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 
  ถา้ r มคีา่ระหวา่ง  0.01 – 0.30  แสดงวา่  มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่า 
  ถา้ r มคีา่ระหวา่ง  0       แสดงวา่  ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 รปูแบบการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูของผลการวจิยัเรือ่ง การสือ่สารการตลาดแบบบรูณา
การที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมู ิผูว้จิยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์และอกัษรยอ่ของตวัแปรทีศ่กึษาดงันี้ 
 
สญัลกัษณ์ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

n แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
  แทน คา่เฉลีย่กลุม่ตวัอยา่ง 
 S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
 t แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t – distribution  
 MS แทน คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares)  
 SS แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 df แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (degree of Freedom)  
 F-prob แทน คา่ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ(ในตาราง F-test)  
 F-ratio แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณา F-distribution  
 LSD แทน Least Significant Difference 
 r แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 H0 แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1 แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 * แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ** แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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การนําเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผลการวเิคราะห์ข้อมูลของการวิจยัครัง้นี้ 
ผูว้จิยัไดว้เิคราะห์และนําเสนอรูปแบบของตารางประกอบคําอธบิาย โดยการแบ่งนําเสนอออกเป็น  2
สว่น ตามลาํดบัดงันี้  
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบง่ผลวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอนดงันี้  

ตอนที่ 1 ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 6 คําถามได้แก่ เพศ, อายุ, 
สถานภาพสมรส, ระดบัการศกึษา, อาชพี, รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ตอนที ่2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การขาย
โดยใชพ้นกังานขาย การประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม ทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ

ตอนที่ 3 พฤติกรรมการใช้บรกิารของผู้ใช้บรกิารธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมู ิ
  
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมตฐิาน จาํนวน 2 ขอ้ดงันี้  
  สมมติฐานท่ี 1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต้่อเดอืน มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา การส่งเสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิ
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ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณา ประกอบด้วย ความถ่ี รอ้ยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบง่ผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงันี้  

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 6 คําถามไดแ้ก่ เพศ, อายุ, 
สถานภาพสมรส, ระดบัการศกึษา, อาชพี, รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 
ตาราง 5 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

เพศ ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 
ชาย 164 41.00 
หญงิ 236 59.00 

รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 5 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการ
วจิยันี้จํานวน 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 236 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
59.00 รองลงมา คอื เพศชาย จาํนวน 164 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.00 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 6 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาย ุ ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 
15 - 23 ปี 31 7.75 
24 – 32 ปี 266 66.50 
33 - 41 ปี 73 18.25 
42 - 50 ปี 20 5.00 
51 ปีขึน้ไป 10 2.50 

               รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 6 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการ
วจิยันี้จํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 24 – 32 ปี จาํนวน 266 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
66.50 รองลงมา คอื อายุ 33 - 41 ปี จํานวน 73 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.25 อายุ 15 - 23 ปี จํานวน 31 
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คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 อายุ 42 - 50 ปี จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 และอายุ 51 ปีขึ้นไป 
จาํนวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.50 ตามลาํดบั 

ผลการวเิคราะหล์กัษณะของบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นอายุมคีวามถีบ่างขัน้ไม่ถงึ 30 
คน ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่ เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงันี้  
 
ตาราง 7 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถามจดักลุม่ใหม ่
 

อาย ุ ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 
15 - 32 ปี 297 74.25 
33 ปีขึน้ไป 103 25.75 

               รวม 400 100.00 
  

จากตาราง 7 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการ
วจิยันี้จํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 15 - 32 ปี จํานวน 297 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
74.25 รองลงมาคอื มอีาย ุจาํนวน 103 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.75 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 8 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัสถานภาพสมรสของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
  สถานภาพสมรส ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 
โสด 316 79.00 
สมรส/ อยูด่ว้ยกนั 74 18.50 
หยา่รา้ง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่ 10 2.50 

               รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 8 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการ
วจิยันี้จํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด จาํนวน 316 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
79.00 รองลงมา คอื สถานภาพสมรส/ อยู่ดว้ยกนั จํานวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.50 และสถานภาพ
หยา่รา้ง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่จาํนวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.50 ตามลาํดบั 
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ผลการวเิคราะหล์กัษณะของบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นสถานภาพสมรสมคีวามถีบ่าง
ขัน้ไมถ่งึ 30 คน ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่ เป็นการทดสอบสมมตฐิาน ดงันี้  
 
ตาราง 9 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุม่ใหม ่
 
  สถานภาพ ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 
โสด/ หยา่รา้ง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่ 326 81.50 
สมรส/ อยูด่ว้ยกนั 74 18.50 

               รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 9 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามทีจ่ดักลุ่มใหม่ของกลุ่ม
ตวัอย่างในการวจิยันี้จํานวน 400 คนผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด/ หย่ารา้ง/ หมา้ย/ 
แยกกนัอยู่ จํานวน 326 คน คดิเป็นรอ้ยละ 81.50 รองลงมา คอื สถานภาพสมรส/ อยู่ดว้ยกนั จํานวน 
74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.50 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 10 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ระดบัการศึกษา ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 64 16.00 
ปรญิญาตร ี 243 60.75 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 93 23.25 

               รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 10 พบวา่ ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งในการ
วจิยันี้จาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีะดบัการศกึษาอยูร่ะดบัปรญิญาตร ีจาํนวน 243 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.75 รองลงมา คอื สงูกวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.25 และตํ่า
กวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.00 ตามลาํดบั 
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ตาราง 11 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอาชพีของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 
นิสติ/ นกัศกึษา 20 5.00 
ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 114 28.50 
ลกูจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน 205 51.25 
ธุรกจิสว่นตวั/ อาชพีอสิระ 41 10.25 
อื่นๆ ไดแ้ก ่แมบ่า้น ชาวไร ่ 20 5.00 

               รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 11 พบวา่ ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งในการ
วจิยันี้จํานวน 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีลูกจ้าง/พนักงานบรษิัทเอกชน จํานวน 
205 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.25 รองลงมาคอื อาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 114 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 28.50 อาชพีธุรกจิสว่นตวั/ อาชพีอสิระ จํานวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.25 อาชพีนิสติ/ นักศกึษา 
จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 และอาชพีอื่นๆ ไดแ้ก ่แมบ่า้น ชาวไร ่จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
5.00 ตามลาํดบั 

ผลการวเิคราะหล์กัษณะของบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นสถานภาพสมรสมคีวามถีบ่าง
ขัน้ไมถ่งึ 30 คน ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่ เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงันี้  
 
ตาราง 12 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอาชพีของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 
ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 114 28.50 
ลกูจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน 205 51.25 
ธุรกจิสว่นตวั/ อาชพีอสิระ 41 10.25 
อื่นๆ ไดแ้ก ่นสิติ นกัศกึษา พอ่บา้น 
แมบ่า้น  

40 10.00 

               รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 12 พบวา่ พบวา่ ลกัษณะขอ้มลูสว่นบคุคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุม่ตวัอยา่ง
ในการวจิยันี้จํานวน 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีลูกจ้าง/พนักงานบรษิัทเอกชน 
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จาํนวน 205 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.25 รองลงมาคอื อาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 114 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 28.50 อาชพีธุรกจิสว่นตวั/ อาชพีอสิระ จาํนวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.25 และอาชพีอื่นๆ 
ไดแ้ก ่นิสติ นกัศกึษา พอ่บา้น แมบ่า้น จาํนวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.00 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 13 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 20 5.00 
10,001 – 20,000 บาท 121 30.25 
20,001 – 30,000 บาท 136 34.00 
30,001 – 40,000 บาท  51 12.75 
40,001 บาทขึน้ไป 72 18.00 

               รวม 400 100.00 
  

จากตาราง 13 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งในการ
วจิยันี้จํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท 
จํานวน 136 คน คดิเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมาคือ มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
จาํนวน 121 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.25 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป จํานวน 72 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 18.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท จาํนวน 51 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.75 และมี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 ตามลาํดบั 

ผลการวเิคราะหล์กัษณะของบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามถี่
บางขัน้ไมถ่งึ 30 คน ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่ เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงันี้ 
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ตาราง 14 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถามจดั     
กลุม่ใหม ่

 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 

ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท 141 35.25 
20,001 – 30,000 บาท 136 34.00 
30,001 – 40,000 บาท  51 12.75 
40,001 บาทขึน้ไป 72 18.00 

               รวม 400 100.00 
  

จากตาราง 14 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งในการ
วจิยันี้จาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20,000 
บาท จํานวน 141 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.25 รองลงมาคอื รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท 
จาํนวน 136 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 72 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 18.00 และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 51 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.75 
ตามลาํดบั 
 

ตอนท่ี 2 การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิการขาย การขาย
โดยใชพ้นกังานขาย การประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม ทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ
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ตาราง 15 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ        S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 
ดา้นการโฆษณา 3.77 0.66870 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย 3.82 0.74363 มาก 
ดา้นการขายโดยพนกังานขาย 4.12 0.58624 มาก 
ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ 3.94 0.62302 มาก 
ดา้นการตลาดทางตรง 3.88 0.76024 มาก 
ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม 4.06 0.63950 มาก 

รวมการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 3.93 0.53560 มาก 
 

จากตาราง 15 การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบของการสือ่สารการตลาดแบบบูรณาการโดยรวมอยูใ่น
ระดับมีความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ อยู่ในระดบัระดบัมากทัง้หมด ไดแ้ก่ 
ด้านการขายโดยพนักงานขาย ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม ด้านการประชาสมัพันธ์ ด้านการตลาด
ทางตรง ด้านการส่งเสรมิการขาย และด้านการโฆษณา โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 4.06 3.94 3.88 
3.82 และ 3.77 ตามลาํดบั  

  

ตาราง 16 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการโฆษณา 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
ด้านการโฆษณา 

 S.D. ระดบั
ความสาํคญั 

การโฆษณา ธนาคารไทยพาณชิย ์ทางโทรทศัน์ 3.93 0.72555 มาก 
การโฆษณา ทางสือ่สิง่พมิพ ์เชน่ นติยสาร หนงัสอืพมิพ ์ 3.75 0.84218 มาก 

การโฆษณาทางสือ่วทิย ุ 3.50 1.05726 มาก 
การโฆษณาตามป้ายกลางแจง้ 3.93 0.88312 มาก 

รวมดา้นการโฆษณา 3.77 0.66870 มาก 
จากตาราง 16 การวเิคราะห์องค์ประกอบของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการ

โฆษณาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.77 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคญัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา อยู่ในระดบัมาก
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ทัง้หมด ได้แก่ การโฆษณาตามป้ายกลางแจ้ง การโฆษณา ธนาคารไทยพาณิชย์ ทางโทรทศัน์ การ
โฆษณา ทางสือ่สิง่พมิพ ์เช่น นิตยสาร หนังสอืพมิพ ์และการโฆษณาทางสือ่วทิยุ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.93 3.93 3.75 และ 3.50 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 17 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการ  

สง่เสรมิการขาย 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
ด้านการส่งเสริมการขาย 

 S.D. ระดบั
ความสาํคญั 

การกาํหนดอตัราดอกเบีย้พเิศษ เนื่องในเทศกาลต่างๆ
เชน่ เงนิฝาก 9 มงคล 

3.66 0.76489 มาก 

การใหข้องแถมเมือ่สมคัรบตัรเครดติ และ บตัร ATM 3.90 0.94118 มาก 

การใหเ้อกสทิธพิเิศษสาํหรบัผูถ้อืบตัรเครดติประเภท
ต่างๆเชน่ สถานทีจ่อดรถ สาํหรบัผูถ้อืบตัร แพลตนิมั  

3.89 0.90719 มาก 

รวมดา้นการสง่เสรมิการขาย 3.82 0.74363 มาก 
 

จากตาราง 17 การวเิคราะห์องค์ประกอบของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้านการ
สง่เสรมิการขายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสรมิการขาย อยู่ใน
ระดบัมากทัง้หมด ได้แก่ การให้ของแถมเมื่อสมคัรบตัรเครดติ และ บตัร ATM การให้เอกสทิธพิเิศษ
สาํหรบัผูถ้อืบตัรเครดติประเภทต่างๆเช่น สถานทีจ่อดรถ สําหรบัผูถ้อืบตัร แพลตนิัม และการกําหนด
อตัราดอกเบีย้พเิศษ เน่ืองในเทศกาลต่างๆเช่น เงนิฝาก 9 มงคล โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.90 3.89 และ 
3.66 ตามลาํดบั 
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ตาราง 18 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการขายโดย
พนกังานขาย 

 
การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 

ด้านการขายโดยพนักงานขาย 
 S.D. ระดบั

ความสาํคญั 
การแนะนําบรกิารต่างๆ ของพนกังานประจาํสาขา 3.94 0.78327 มาก 
พนกังานธนาคารมทีกัษะ และความรูใ้นเรือ่งผลติภณัฑ์
ของธนาคาร 

4.29 0.75790 มาก 

บุคลกิภาพ การแต่งกาย ของพนกังานทีใ่หบ้รกิารมคีวาม
น่าเชือ่ถอื 

4.32 0.69324 มาก 

ความรวดเรว็และจาํนวนพนกังานพยีงพอตอ่การ
ใหบ้รกิาร 

3.93 0.82915 มาก 

รวมดา้นการขายโดยพนกังานขาย 4.12 0.58624 มาก 
 

จากตาราง 18 การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบของการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ  ดา้นการขาย
โดยพนกังานขายโดบรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.12 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการขายโดยพนกังานขายอยู่
ในระดับมากทัง้หมด ได้แก่ บุคลิกภาพ การแต่งกาย ของพนักงานที่ให้บริการมีความน่าเชื่อถือ 
พนักงานธนาคารมทีักษะ และความรู้ในเรื่องผลิตภัณฑ์ของธนาคาร การแนะนําบรกิารต่างๆ ของ
พนักงานประจําสาขา และความรวดเรว็และจํานวนพนักงานพยีงพอต่อการให้บรกิาร โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.32 4.29 3.94 และ 3.93 ตามลาํดบั        
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ตาราง 19 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการ
ประชาสมัพนัธ ์

 
การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 

ด้านการประชาสมัพนัธ ์
 S.D. ระดบั

ความสาํคญั 
การแจง้ขา่งสารเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ผา่น
เวบ็ไซต ์

4.08 0.65166 มาก 

การแจง้ขา่งสารเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ผา่นทาง 
Social Media เชน่ Line Facebook 

4.15 0.80365 มาก 

การเป็น ผูส้นบัสนุน ใหก้บัสือ่ต่างๆ เชน่รายการ 
โทรทศัน์ ละครทวี ีวทิย ุ

3.80 0.88144 มาก 

การประชาสมัพนัธผ์า่นนิตยาสาร เชน่ นติยสารการเงนิ
การธนาคาร 

3.72 0.81373 มาก 

รวมดา้นการประชาสมัพนัธ ์ 3.94 0.62302 มาก 
 

จากตาราง 19 การวเิคราะห์องค์ประกอบของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้านการ
ประชาสมัพนัธ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.94 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการประชาสมัพนัธ์อยู่ใน
ระดบัมากทัง้หมด ได้แก่ การแจ้งข่างสารเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์และบรกิาร ผ่านทาง Social Media เช่น 
Line Facebook การแจง้ขา่งสารเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ผา่นเวบ็ไซต ์การเป็น ผูส้นบัสนุน ใหก้บั
สื่อต่างๆ เช่นรายการ โทรทศัน์ ละครทวี ีวทิยุ และการประชาสมัพนัธ์ผ่านนิตยาสาร เช่น นิตยสาร
การเงนิการธนาคาร โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.15 4.08 3.80 และ 3.72 ตามลาํดบั 
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ตาราง 20 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการตลาด 
ทางตรง 

 
การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 

ด้านการตลาดทางตรง 
 S.D. ระดบั

ความสาํคญั 
การเสนอรายละเอยีดสนิคา้และบรกิาร ผา่น โบรชวัร ์ 3.90 0.77233 มาก 
การแจง้ขา่วสารและเสนอรายละเอยีดสนิคา้และบรกิาร
เกีย่วกบัธนาคารไทยพาณชิยผ์า่นทางไปรษณยีบตัร เชน่ 
แจง้วนัครบ กาํหนด ของบญัชเีงนิฝาก 

3.86 0.94117 มาก 

รวมดา้นการตลาดทางตรง 3.88 0.76024 มาก 
 

จากตาราง 20 การวิเคราะห์องค์ประกอบของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้าน
การตลาดทางตรงโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.88 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการตลาดทางตรงอยูใ่นระดบั
มากทัง้หมด ไดแ้ก่ การเสนอรายละเอยีดสนิคา้และบรกิาร ผ่าน โบรชวัร ์และการแจง้ขา่วสารและเสนอ
รายละเอียดสนิค้าและบรกิารเกี่ยวกบัธนาคารไทยพาณิชย์ผ่านทางไปรษณียบตัร เช่น แจ้งวนัครบ 
กาํหนด ของบญัชเีงนิฝาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.90 และ 3.86 ตามลาํดบั     

 
ตาราง 21 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการตลาดเชงิ

กจิกรรม 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม 

 S.D. ระดบั
ความสาํคญั 

การออกบธูจดักจิกรรม 4.00 0.78199 มาก 
การใหบ้รกิารใหค้าํปรกึษา ธุรกรรมทางการเงนิประเภท
ต่างๆ 

4.11 0.78066 มาก 

รวมดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม 4.06 0.63950 มาก 
 

จากตาราง 21 การวิเคราะห์องค์ประกอบของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้าน
การตลาดเชงิกจิกรรมโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.06 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
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ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม อยู่
ในระดบัมากทัง้หมด ได้แก่ การให้บรกิารให้คําปรกึษา ธุรกรรมทางการเงนิประเภทต่างๆ และการ
ออกบธูจดักจิกรรม โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.11 และ 4.00 ตามลาํดบั     

 
ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการใช้บรกิารของผู้ใช้บรกิารธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ใน

จงัหวดัชยัภมู ิ
 
ตาราง 22 ประเภทของบรกิารทีท่า่นเขา้มาใชบ้รกิาร ธนาคารไทยพาณชิย ์
       (เลอืกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 
ประเภทของบริการท่ีท่านเขา้มาใช้บริการ ธนาคาร
ไทยพาณิชย ์

ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 

ฝาก / ถอน 371 92.75 
ชาํระสนิคา้ 207 51.75 
แลกเปลีย่นเงนิตราต่างประเทศ 49 12.25 
โอนเงนิต่างธนาคาร/ โอนเงนิภายธนาคารไทยพาณชิย์
ต่างสาขา 

217 54.25 

สนิเชือ่รถยนต ์และ สนิเชือ่บา้น สนิเชือ่ SSME 101 25.25 
ซือ้ประกนัชวีติ 81 20.25 
ปรกึษาเรือ่งการเงนิ และ การลงทุน 61 15.25 
  
  จากตาราง 22 พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการของผู้ใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) ในจังหวัดชัยภูมิ ด้านประเภทของบริการที่ท่านเข้ามาใช้บริการ ธนาคารไทยพาณิชย ์
(เลอืกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) ของผูท้ีต่อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยันี้จํานวน 400 คน ผู้
ทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มปีระเภทของบรกิารทีท่่านเขา้มาใชบ้รกิาร ธนาคารไทยพาณิชย ์ไดแ้ก ่
ฝาก / ถอน จํานวน 371 คน คิดเป็นร้อยละ 92.75 รองลงมาคอื โอนเงนิต่างธนาคาร/ โอนเงนิภาย
ธนาคารไทยพาณิชยต์่างสาขา จํานวน 217 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.25 ชาํระสนิคา้ จํานวน 207 คน คดิ
เป็นร้อยละ 51.75 สนิเชื่อรถยนต์ และ สนิเชื่อบ้าน สนิเชื่อ SSME จํานวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.25 ซือ้ประกนัชวีติ จาํนวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.25 ปรกึษาเรือ่งการเงนิ และ การลงทุน จาํนวน 
61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 และแลกเปลีย่นเงนิตราต่างประเทศ จํานวน 49 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.25 
ตามลาํดบั 
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ตาราง 23 เหตุผลสาํคญัทีท่า่นตดัสนิใจใชบ้รกิาร ธนาคารไทยพาณชิย ์(เลอืกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 
เหตผุลสาํคญัท่ีท่านตดัสินใจใช้บริการ ธนาคารไทย
พาณิชย ์

ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 

ชือ่เสยีงและความน่าเชือ่ถอื 280 70.00 
ความปลอดภยัในการใชบ้รกิาร 137 34.25 
สถานทีม่คีวามสะดวกสบาย มสีาขาจาํนวนมาก ในการ
เขา้ใชบ้รกิาร 

296 74.00 

พนกังานบรกิารดมีคีณุภาพ 95 23.75 
ผลติภณัฑแ์ละบรกิารด ีตรงความตอ้งการ 41 10.25 
การบรกิารรวดเรว็ ทนัใจ 163 40.75 
อตัราคา่ธรรมเนียม / อตัราดอกเบีย้ 58 14.50 
ผูต้อบแบบสอบถาม 400  
  
  จากตาราง 23 พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการของผู้ใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นเหตุผลสาํคญัทีท่่านตดัสนิใจใชบ้รกิาร ธนาคารไทยพาณิชย ์(เลอืกตอบ
ได้มากกว่า 1 ขอ้) ของผู้ที่ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มเีหตุผลสําคญัทีท่่านตดัสนิใจใชบ้รกิาร ธนาคารไทยพาณิชย์ ไดแ้ก่ สถานที่มี
ความสะดวกสบาย มีสาขาจํานวนมาก ในการเข้าใช้บรกิาร จํานวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.00 
รองลงมาคอื ชื่อเสยีงและความน่าเชื่อถือ จํานวน 280 คน คดิเป็นรอ้ยละ 70.00 การบรกิารรวดเรว็ 
ทนัใจ จํานวน 163 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.75 ความปลอดภยัในการใชบ้รกิาร จํานวน 137 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 34.25 พนักงานบรกิารดมีคีุณภาพ จํานวน 95 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.75 อตัราค่าธรรมเนียม / 
อตัราดอกเบี้ย จํานวน 58 คน คดิเป็นร้อยละ 14.50 และผลติภณัฑ์และบรกิารดี ตรงความต้องการ 
จาํนวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.25 ตามลาํดบั 
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ตาราง 24 บคุคลทีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์ของทา่นมากทีส่ดุ 
 
บคุคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการท่ีธนาคาร
ไทยพาณิชย ์ของท่านมากท่ีสดุ 

ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 

ตนเอง 252 63.00 
บุคคลในครอบครวั เชน่ พอ่ แม ่คูส่มรส 81 20.25 
เพือ่น / คนรูจ้กั 32 8.00 
พนกังานธนาคาร 35 8.75 

               รวม 400 100.00 
  
  จากตาราง 24 พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการของผู้ใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์ของท่าน
มากที่สุด ของผู้ที่ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยนี้ จํานวน 400 คน  ผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มบุีคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์ของทา่นมากทีส่ดุ 
ได้แก่ ตนเอง จํานวน 252 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.00 รองลงมาคอื บุคคลในครอบครวั เช่น พ่อ แม่ คู่
สมรส จํานวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.25 พนักงานธนาคาร จาํนวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.75 และ
เพือ่น / คนรูจ้กั จาํนวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00 ตามลาํดบั 
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ตาราง 25 สาขาของธนาคารไทยพาณชิย ์ในจงัหวดัชยัภมูทิี ่ทา่นไปใชบ้รกิารบอ่ยทีส่ดุ 
 
สาขาของธนาคารไทยพาณิชย ์ในจงัหวดัชยัภมิูท่ี 
ท่านไปใช้บริการบอ่ยท่ีสดุ 

ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 

ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา ชยัภมู ิ 117 29.25 
ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขาจตุัรสั 20 5.00 
ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา บา้นคา่ย (ชยัภมู)ิ 21 5.25 
ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา แกง้ครอ้ 31 7.75 
ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา ภเูขยีว 21 5.25 
ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา หนองบวัแดง 61 15.25 
ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา บิก๊ซ ี(ชยัภมู)ิ 80 20.00 
ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา บา้นเขวา้ 49 12.25 

               รวม 400 100.00 
   จากตาราง 25 พบว่า พฤติกรรมการใช้บรกิารของผู้ใช้บรกิารธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นสาขาของธนาคารไทยพาณิชย ์ในจงัหวดัชยัภูมทิี ่ทา่นไปใชบ้รกิารบอ่ย
ที่สุด ของผู้ทีต่อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยันี้จํานวน 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่มสีาขาของธนาคารไทยพาณิชย ์ในจงัหวดัชยัภูมทิี ่ท่านไปใชบ้รกิารบ่อยทีสุ่ด ไดแ้ก่ ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ สาขา ชยัภูม ิจํานวน 117 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.25 รองลงมาคอื ธนาคารไทยพาณิชย ์
สาขา บิ๊กซ ี(ชยัภูม)ิ จํานวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.00 ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขา หนองบวัแดง 
จาํนวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 ธนาคารไทยพาณิชย ์สาขา บา้นเขวา้ จํานวน 49 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 12.25 ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขา แก้งคร้อ จํานวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 ธนาคารไทย
พาณิชย์ สาขา บ้านค่าย (ชยัภูม)ิ จํานวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.25 ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขา ภู
เขยีว จาํนวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.25 และธนาคารไทยพาณิชย ์สาขาจตุัรสั จาํนวน 20 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 5.00 ตามลาํดบั 
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ตาราง 26 สาเหตุทีท่า่นเลอืกใชบ้รกิารธนาคารไทยพาณชิย ์(เลอืกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 
สาเหตท่ีุท่านเลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย ์ ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 
พนกังานมมีนุษยสมัพนัธด์แีละเป็นกนัเอง 151 37.75 
สถานทีก่วา้งขวาง มทีีจ่อดรถสะดวก 51 12.75 
มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร 224 56.00 
อยูใ่กลบ้า้น/ทีท่าํงาน สะดวกในการตดิตอ่ 237 59.25 
มปีระเภทผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกใช้
บรกิาร 

33 8.25 

  
  จากตาราง 26 พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการของผู้ใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นสาเหตุทีท่่านเลอืกใชบ้รกิารธนาคารไทยพาณิชย ์(เลอืกตอบไดม้ากกวา่ 
1 ขอ้) ของผูท้ีต่อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยันี้จํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่มสีาเหตุทีท่่านเลอืกใชบ้รกิารธนาคารไทยพาณิชย ์ไดแ้ก่ อยู่ใกลบ้า้น/ทีท่าํงาน สะดวกในการ
ติดต่อ จํานวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.25 รองลงมาคือ มีความสะดวกรวดเร็วในการให้บรกิาร 
จํานวน 224 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.00 พนักงานมมีนุษยสมัพนัธ์ดแีละเป็นกนัเอง จํานวน 151 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 37.75 สถานที่กว้างขวาง มทีี่จอดรถสะดวก จํานวน 51 คน คดิเป็นร้อยละ 12.75 และมี
ประเภทผลิตภัณฑ์และบรกิารที่หลากหลายให้เลือกใช้บรกิาร จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 
ตามลาํดบั 
 
ตาราง 27 ชว่งระยะเวลาทีท่า่นมาใชบ้รกิารธนาคารไทยพาณชิยบ์อ่ยทีส่ดุ 
 
ช่วงระยะเวลาท่ีท่านมาใช้บริการธนาคารไทย
พาณิชย ์บอ่ยท่ีสดุ 

ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 

ชว่งเวลา  8.30 น.  – 10.30 น. 71 17.75 
ชว่งเวลา 10.31 น. – 12.30 น. 75 18.75 
ชว่งเวลา 12.31 น. – 14.30 น. 102 25.50 
ชว่งเวลา 14.31 น. – 18.30 น. 152 38.00 

               รวม 400 100.00 
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  จากตาราง 27 พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการของผู้ใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นชว่งระยะเวลาทีท่่านมาใชบ้รกิารธนาคารไทยพาณิชยบ์่อยทีส่ดุ ของผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยันี้จํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มชี่วง
ระยะเวลาที่ท่านมาใช้บรกิารธนาคารไทยพาณิชย์ บ่อยที่สุด ได้แก่ ช่วงเวลา 14.31 น. – 18.30 น. 
จาํนวน 152 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.00 รองลงมาคอื ชว่งเวลา 12.31 น. – 14.30 น. จาํนวน 102 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 25.50 ช่วงเวลา 10.31 น. – 12.30 น. จํานวน 75 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.75 และช่วงเวลา  
8.30 น.  – 10.30 น. จาํนวน 71 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.75 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 28 คา่ตํ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 

ของผูใ้ชบ้รกิารธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็น
ลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) 

 

 
 จากตาราง 28 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใช้บรกิารของผู้ใช้บรกิารธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) น้อยทีส่ดุ 0.8 เดอืน 
และมากทีส่ดุ 30 ปี โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 7 ปี 3 เดอืน และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 6.29057 
 
ตาราง 29 คา่ตํ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 

ของผู้ใช้บรกิารธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถี่ในการเขา้ใช้
บรกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

 

พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการ
ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมิู 

MIN MAX          S.D. 

ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร  
(ปี/เดอืน) 

0.80 30.00 7.26 6.29057 

พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการ
ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมิู 

MIN MAX           S.D. 

ดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคาร 
ไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

1.00 20.00 5.21 4.33656 
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จากตาราง 29 ผลการพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) 
ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านความถี่ในการเขา้ใช้บรกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) น้อยทีสุ่ด 1 
ครัง้ต่อ 2 เดอืน และมากที่สุด 20 ครัง้ต่อ 2 เดอืน โดยมคี่าเฉลี่ยประมาณ 5 ครัง้ต่อ2เดอืน และมคี่า
เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 4.33656 
 
ตาราง 30 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารธนาคารไทย

พาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทย
พาณชิย ์ 

 
พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการธนาคารไทย
พาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมิู 

 S.D. แปลผล 

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทย
พาณชิย ์ 

4.20 0.56460 อาจจะแนะนํา 
 

 
 จากตาราง 30 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์เมือ่พจิารณา
พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็อาจจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.20 
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ตาราง 31 ขอ้เสนอแนะอื่นๆ 
 
ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ ความถ่ี (คน) รอ้ยละ 
1. บางชว่งเวลามพีนกังานใหบ้รกิารไมเ่พยีงพอตอ่จาํนวน
ผูใ้ชบ้รกิาร เชน่ ชว่งสิน้เดอืน ชว่งพกัเทีย่ง 

8 25.00 

2. ควรมบีตัรควิในการบรกิารลกูคา้ เพือ่อาํนวยความสะดวก
ใหก้บัลกูคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร 

5 15.63 

3. แนะนําผลติภณัฑต์อ่ลกูคา้ ไมส่อดคลอ้งกบัประเภท
ผลติภณัฑท์ีล่กูคา้ตอ้งการ เชน่ เงนิฝาก ประกนัชวีติ  

12 37.50 

4. แนะนําผลติภณัฑต์อ่ลกูคา้ ไมส่อดคลอ้งกบัสถานะของลกูคา้ 
อาท ิรายได ้อาชพี เป็นตน้ 

2 6.25 

5. ระยะเวลาทีใ่หบ้รกิารของแตล่ะสาขา ควรมกีารยดืหยุน่และ
ใหส้อดคลอ้งกบัสถานทีต่ ัง้สาขานัน้ๆ 

1 3.12 

6. พนกังานบางรายแต่งกายไมเ่รยีบรอ้ย 4 12.50 
               รวม 32 100 

  
  จากตาราง 31 พบว่า ขอ้เสนอแนะอื่นๆ ของผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 
400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มขี้อเสนอแนะมากที่สุด คอื แนะนําผลิตภณัฑ์ต่อลูกค้า ไม่
สอดคลอ้งกบัประเภทผลติภณัฑท์ีลู่กคา้ตอ้งการ เชน่ เงนิฝาก ประกนัชวีติ จํานวน 12 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 37.50 รองลงมา คอื บางชว่งเวลามพีนกังานใหบ้รกิารไมเ่พยีงพอต่อจาํนวนผูใ้ชบ้รกิาร เชน่ ชว่งสิน้
เดอืน ช่วงพกัเที่ยง จํานวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.00 ควรมบีตัรควิในการบรกิารลูกคา้ เพื่ออํานวย
ความสะดวกใหก้บัลูกค้าที่เขา้มาใชบ้รกิาร จํานวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.63 พนักงานบางรายแต่ง
กายไมเ่รยีบรอ้ย จาํนวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.50 แนะนําผลติภณัฑต์่อลกูคา้ ไมส่อดคลอ้งกบัสถานะ
ของลกูคา้ อาท ิรายได ้อาชพี เป็นตน้ จาํนวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.25 และระยะเวลาทีใ่หบ้รกิารของ
แต่ละสาขา ควรมกีารยดืหยุ่นและให้สอดคล้องกบัสถานทีต่ ัง้สาขานัน้ๆ จํานวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
3.12 
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ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน ประกอบด้วยการ
ทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิต ิIndependent Samples t- test การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว 
(One – Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยใช้วีธีการทดสอบ 
ดงันี้ 

สมมติฐานท่ี 1 ผู้ใช้บริการท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบด้วย 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน มีพฤติกรรมการใช้บริการ
ของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมิู แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 

H0: ผู้ใช้บรกิารที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูไิมแ่ตกต่างกนั 

H1: ผู้ใช้บรกิารที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูแิตกต่างกนั 
 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้สถิติวิเคราะห์ค่าที (Independent sample t-test) โดยใช้กลุ่ม
ตวัอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอสิระจากกนัที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 

การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งันี้ 
H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิของแต่ละกลุม่เพศโดย 
ใช ้Levene’s test 

 
พฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากัด  (มหาชน ) ในจังหวัด
ชยัภมิู 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร  
(ปี/เดอืน) 

0.042 0.838 

ด้านความถี่ในการเขา้ใช้บรกิารที่ ธนาคารไทย
พาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

0.066 0.798 

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์

5.828* 0.016 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  
จากตาราง 32 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้

ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิของแต่ละกลุ่มเพศโดยใช ้Levene’s test พบว่า 
ดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) และดา้นความถี่ในการเขา้ใช้บรกิารที ่ธนาคารไทย
พาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.838 และ 0.798 ตามลาํดบั ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 
จงึใชก้ารทดสอบคา่ t กรณีคา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั (Equal variances assumed) สาํหรบัดา้น
ท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย์ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.016 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวน
แตกต่างกัน จึงใช้การทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวนแตกต่างกัน (Equal variances not 
assumed) 
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ตาราง 33 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
      ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิโดยจาํแนกตามเพศ 
 
พฤติกรรมการใช้บริการของ
ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมิู 

 
เพศ 

t-test of Equality of Means 

 S.D. t df Sig. 

ด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้า
ธนาคาร (ปี/เดอืน) 

ชาย 7.1360 5.81575 -0.337 398 0.736 
หญงิ 7.3517 6.61118    

ดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่
ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 
เดอืน) 

ชาย 5.2378 4.86488 0.088 398 0.930 
หญงิ 

5.1992 3.93870 
   

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใช้
บรกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์

ชาย 3.9939 0.61172 -6.274** 294.20 0.000 
หญงิ 4.3517 0.47851    

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 33 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิโดยจาํแนกตามเพศ พบวา่ 

ด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.736 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ใช้บรกิารที่มเีพศ
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิ
ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.930 
ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้ใช้บริการที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถี่ในการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิาร
ทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยเพศชายมคีา่เฉลีย่น้อยกวา่เพศหญงิ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 

H0: ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูไิมแ่ตกต่างกนั 

H1: ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูแิตกต่างกนั 

 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้สถิติวิเคราะห์ค่าที (Independent sample t-test) โดยใช้กลุ่ม

ตวัอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอสิระจากกนัที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05 

 
 
การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งันี้ 
H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 34 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
      ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิของแต่ละกลุม่อายโุดย 
      ใช ้Levene’s test 
 
พฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากัด  (มหาชน ) ในจังหวัด
ชยัภมิู 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร  
(ปี/เดอืน) 

49.596** 0.000 

ด้านความถี่ในการเขา้ใช้บรกิารที่ ธนาคารไทย
พาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

6.230* 0.013 

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์

6.744** 0.010 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  
จากตาราง 34 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้

ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิของแต่ละกลุ่มอายุโดยใช ้Levene’s test พบว่า 
ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) และดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคาร
ไทยพาณิชย ์มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 และ 0.010 ตามลําดบั ซึง่น้อยกว่า 0.01 และดา้นความถีใ่นการ
เขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.013 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่มคีา่ความแปรปรวนแตกต่าง
กนั จงึใชก้ารทดสอบคา่ t กรณคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั (Equal variances not assumed)  
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ตาราง 35 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิโดยจาํแนกตามอาย ุ

 
พฤติกรรมการใช้บริการของ
ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมิู 

 
อาย ุ

t-test of Equality of Means 

 S.D. t df Sig. 

ด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้า
ธนาคาร (ปี/เดอืน) 

ตํ่ากวา่หรอื
เทา่กบั 32 ปี 

6.1354 4.70046 -4.852** 123.090 0.000 

32 ปี ขึน้ไป 10.5155 8.73450    
ดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่
ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 
เดอืน) 

ตํ่ากวา่หรอื
เทา่กบั 32 ปี 

4.9461 4.51392 -2.330* 215.341 0.021 

32 ปี ขึน้ไป 5.9903 3.69020    
ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใช้
บรกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์

ตํ่ากวา่หรอื
เทา่กบั 32 ปี 

4.2424 0.56516 2.290* 181.514 0.023 

32 ปี ขึน้ไป 4.0971 0.55155    
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 35 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิโดยจาํแนกตามอายุ พบวา่ 

ดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุ
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิ
ดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยอายตุํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 32 ปี มคีา่เฉลีย่น้อยกวา่อาย ุ32 ปี ขึน้ไป ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.021 
ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า 
ผู้ใช้บริการที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) 
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แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยอายุตํ่ากวา่หรอืเท่ากบั 32 ปี มคีา่เฉลีย่น้อยกวา่
อาย ุ32 ปี ขึน้ไป ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.023ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิาร
ทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยอายตุํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 32 ปี มคีา่เฉลีย่มากกวา่อาย ุ32 ปี ขึน้ไป ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
สมมติฐานท่ี 1.3 ผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของ

ลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 
H0: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทย

พาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูไิมแ่ตกต่างกนั 
H1: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทย

พาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูแิตกตา่งกนั 
 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้สถิติวิเคราะห์ค่าที (Independent sample t-test) โดยใช้กลุ่ม

ตวัอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอสิระจากกนัที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05 

 
การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งันี้ 
H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 36 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิของแต่ละกลุม่สถานภาพสมรส  
โดยใช ้Levene’s test 

 
พฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากัด  (มหาชน ) ในจังหวัด
ชยัภมิู 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร  
(ปี/เดอืน) 

166.204** 0.000 

ด้านความถี่ในการเขา้ใช้บรกิารที่ ธนาคารไทย
พาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

10.402** 0.001 

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์

36.746** 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

  
จากตารางที ่36 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้

ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจังหวัดชัยภูมิ ของแต่ละกลุ่มสถานภาพสมรส โดยใช ้
Levene’s test พบว่า ดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) ดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มา
ใช้บรกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย์ และด้านความถี่ในการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 
เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 0.000 และ 0.001 ตามลําดบั ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั จงึใชก้าร
ทดสอบคา่ t กรณคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั (Equal variances not assumed) 
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ตาราง 37 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิโดยจาํแนกตามสถานภาพสมรส 

 
พฤติกรรมการใช้บริการของ
ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมิู 

 
สถานภาพ
สมรส 

t-test of Equality of Means 

 S.D. t df Sig. 

ด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้า
ธนาคาร (ปี/เดอืน) 

โสด/หยา่รา้ง/
หมา้ย/ 

แยกกนัอยู ่

6.4365 4.50116 -3.598** 79.224 0.001 

สมรส/ อยู่
ดว้ยกนั 

10.9054 10.46837    

ดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่
ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 
เดอืน) 

โสด/หยา่รา้ง/
หมา้ย/ 

แยกกนัอยู ่

5.0951 4.19892 -1.055 98.819 0.294 

สมรส/ อยู่
ดว้ยกนั 

5.7432 4.89355    

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใช้
บรกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์

โสด/หยา่รา้ง/
หมา้ย/ 

แยกกนัอยู ่

4.2209 0.60281 1.645 189.411 0.102 

สมรส/ อยู่
ดว้ยกนั 

4.1351 0.34420    

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 37 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิโดยจาํแนกตามสถานภาพสมรส พบวา่ 

ดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
นัน่คือยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ผู้ใช้บรกิารที่มี
สถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) 
ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทาง
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สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยสถานภาพสมรส โสด/หย่ารา้ง/หมา้ย/ แยกกนัอยู่ มคี่าเฉลีย่น้อยกว่าสถานภาพ
สมรส สมรส/ อยูด่ว้ยกนั ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.294 
ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูใ้ช้บรกิารที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 
ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.102 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูใ้ช้บรกิารที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเขา้มาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์ ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของ

ลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 
H0: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทย

พาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูไิมแ่ตกต่างกนั 
H1: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทย

พาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูแิตกตา่งกนั 
 
สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์จะใช้การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of 

variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) เมือ่ค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่า
ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกันให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถ้าสมมติฐานใดปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างน้อยหนึ่งคู่จะนําไปเปรยีบเทียบ
เชงิซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
หรอื Dunnett’s T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
 

การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งันี้ 
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H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

 
ตาราง 38 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 

ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิของแต่ละกลุม่ระดบัการศกึษา  
โดยใช ้Levene’s test 

 
พฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากัด  (มหาชน ) ในจังหวัด
ชยัภมิู 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร  
(ปี/เดอืน) 

35.921** 0.000 

ด้านความถี่ในการเขา้ใช้บรกิารที่ ธนาคารไทย
พาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

18.971** 0.000 

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์

3.226* 0.041 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 38 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทย
พาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษา โดยใช ้Levene’s test พบว่า 
ด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) ด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทย
พาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) และดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย์ มคี่า Sig. 
เทา่กบั 0.000 0.000 และ 0.041 ตามลาํดบั ซึง่น้อยกวา่ 0.01 และ 0.05 ตามลาํดบั นัน่คอืยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนัจงึใชส้ถติ ิ
Brown-Forsythe ในการทดสอบ 
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ตาราง 39 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิของแต่ละกลุม่ระดบัการศกึษา  
โดยใช ้Brown-Forsythe 

 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร  
(ปี/เดอืน) 

11.503** 2 69.516 0.000 

ด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทย
พาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

25.572** 2 276.750 0.000 

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์

22.370** 2 162.321 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 39 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า

ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษา โดยใช ้Brown-
Forsythe ในการทดสอบ พบวา่  

ดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบั
การศกึษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติิ
ที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตารางที ่40 

ดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า 
ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน จงึทําการทดสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรยีบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏผลดงั
ตารางที ่41 
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ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิาร
ที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็น
รายคูโ่ดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตารางที ่42 
 
ตาราง 40 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 

ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร 
      (ปี/เดอืน) จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศกึษา เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

ระดบัการศึกษา 
 
 

ตํา่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สงูกว่าปริญญาตรี 

            7.5213 12.3548 6.0060 
ตํา่กว่าปริญญาตรี 7.5213 - -0.4833** 

(0.010) 
6.3488** 
(0.000) 

ปริญญาตรี 12.3548 - - 1.5115* 
(0.027) 

สงูกว่าปริญญาตรี 6.0060 - - - 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 40 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/
เดอืน) จาํแนกตามกลุม่ระดบัการศกึษา เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบวา่ 
  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตรกีบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี 
มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.010 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญา
ตร ีมพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้าน
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ระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีโดยมี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.4833 
  ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาตํ่ากว่าปรญิญาตรกีบัผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาสูงกว่า
ปรญิญาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่า
กว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) มากกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่า
ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 6.3488 
  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรกีบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.027 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลา
ในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดอืน) มากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีโดยมี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.5115 
 
ตาราง 41 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 

ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) จาํแนกตามกลุม่ระดบัการศกึษา  
เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 

 

ระดบัการศึกษา 
 
 

ตํา่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สงูกว่าปริญญาตรี 

            6.0495 7.3548 3.8084 
ตํา่กว่าปริญญาตรี 6.0495 - 1.3053 

(0.073) 
3.5464** 
(0.000) 

ปริญญาตรี 7.3548 - - 3.2411** 
(0.000) 

สงูกว่าปริญญาตรี 3.8084 - - - 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 41 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทย
พาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) จําแนกตามกลุ่มระดบัการศกึษา เป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบ
พบวา่ 
  ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาตํ่ากว่าปรญิญาตรกีบัผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาสูงกว่า
ปรญิญาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่า
กว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มากกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่ี
ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3.5465 
  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรกีบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่น
การเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มากกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่า
ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3.2411 

สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 42 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 

ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํแนกตามกลุม่ระดบัการศกึษา เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 

 

ระดบัการศึกษา 
 
 

ตํา่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สงูกว่าปริญญาตรี 

            4.3226 4.3564 4.0000 
ตํา่กว่าปริญญาตรี 4.3226 - -0.0338 

(0.976) 
0.3225** 
(0.005) 

ปริญญาตรี 4.3564 - - 0.3564** 
(0.000) 

สงูกว่าปริญญาตรี 4.0000 - - - 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 42 ผลการเปรยีบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจังหวดัชยัภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่
ธนาคารไทยพาณิชย์ จําแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ด้วย Dunnett’s T3 ในการทดสอบ
พบวา่ 
  ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาตํ่ากว่าปรญิญาตรกีบัผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาสูงกว่า
ปรญิญาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่า
กว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภูม ิด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์ มากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบั
การศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลตา่งของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.32258 
  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรกีบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะ
แนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์ มากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาสูงกว่า
ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.35644 

สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 

H0: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูไิมแ่ตกต่างกนั 

H1: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูแิตกต่างกนั 
 

สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์จะใช้การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of 
variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) เมือ่ค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่า
ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกันให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถ้าสมมติฐานใดปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างน้อยหนึ่งคู่จะนําไปเปรยีบเทียบ
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เชงิซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
หรอื Dunnett’s T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 

การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งันี้ 
H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 43 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิของแต่ละกลุม่อาชพี  
โดยใช ้Levene’s test 

 
พฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคาร
ไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมิู 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร  
(ปี/เดอืน) 

53.779** 0.000 

ด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทย
พาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

2.308 0.076 

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคาร
ไทยพาณชิย ์

10.549** 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 43 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิของแต่ละกลุ่มอาชีพ โดยใช้ Levene’s test พบว่า ด้าน
ระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) และดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทย
พาณิชย ์มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.000 และ 0.000 ตามลาํดบั ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนัจงึใชส้ถติ ิBrown-
Forsythe ในการทดสอบ สาํหรบัดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 
มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.076 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ มคีา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ 
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ตาราง 43 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิของแต่ละกลุม่อาชพี  
โดยใช ้Brown-Forsythe 

 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร  
(ปี/เดอืน) 

5.853** 3 72.195 0.001 

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์

6.528** 3 215.720 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 43 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า

ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิของแต่ละกลุ่มอาชพี โดยใช ้Brown-Forsythe 
ในการทดสอบ พบวา่  

ดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพี
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิ
ดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s 
T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตารางที ่45 

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิาร
ที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์ แตกต่างกนั อย่างมี
นัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 47 
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ตาราง 44 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 

ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิของแต่ละกลุม่อาชพี โดยใช ้F-test  
 
 

พฤติกรรมการใช้
บริการของลกูค้า
ธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมิู 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นความถีใ่นการเขา้ใช้
บรกิารที ่ 

ระหวา่งกลุม่  3 1317.656 439.219 28.117** 0.000 

ธนาคารไทยพาณชิย ์
(ครัง้/ 2 เดอืน) 

ภายในกลุม่ 396 6185.854 15.621   

 รวม 399 7503.510    
 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 44 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิของแต่ละกลุ่มอาชีพ โดยใช้ F-test ในการ
ทดสอบพบวา่ 

ดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า 
ผู้ใช้บรกิารที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน จงึทําการทดสอบความ
แตก ต่ างเป็ น รายคู่ โดย ใช้วิธีท ดสอบแบบ  Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่ อ
เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 46 
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ตาราง 45 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/
เดอืน) จาํแนกตามกลุม่อาชพี เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 

 

อาชีพ 

 
 

ข้าราชการ / 
รฐัวิสาหกิจ 

ลูกจ้าง/
พนักงาน

บริษทัเอกชน 

ธรุกิจ
ส่วนตวั/ 

อาชีพอิสระ 

อ่ืนๆ โปรดระบ ุ
นิสิต/ นักศึกษา/ 
แมบ่า้น/ ชาวไร ่

            8.6491 6.1917 10.4878 5.5000 
ข้าราชการ / 
รฐัวิสาหกิจ 

8.6491 - 2.4574** 
(0.006) 

-1.8386 
(0.922) 

3.1491** 
(0.000) 

ลูกจ้าง/พนักงาน
บริษทัเอกชน 

6.1917 - - -4.2961 
(0.146) 

0.6917 
(0.213) 

ธรุกิจส่วนตวั/ อาชีพ
อิสระ 

10.4878 - - - 4.9878 
(0.060) 

อ่ืนๆ โปรดระบ ุ
นิสิต/ นักศึกษา/ 
แมบ่า้น/ ชาวไร ่

5.5000 - -  - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง 45 ผลการเปรยีบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/
เดอืน) จาํแนกตามกลุม่อาชพี เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบ พบวา่ 
 ผู้ใช้บริการที่มีอาชีพข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ กับผู้ใช้บริการที่มีอาชีพลูกจ้าง/พนักงาน
บรษิทัเอกชน มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.006 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีขา้ราชการ 
/ รฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ
ด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) มากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มีอาชีพลูกจ้าง/พนักงาน
บรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 2.4574 
 ผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ กบัผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีอื่นๆ โปรดระบุ นิสติ/ 
นักศกึษา/ แม่บ้าน/ ชาวไร่ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ใช้บรกิารที่มี
อาชีพข้าราชการ / รฐัวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 



110 

(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) มากกว่าผู้ใชบ้รกิารที่มี
อาชพีอื่นๆ โปรดระบุ นิสติ/ นกัศกึษา/ แมบ่า้น/ ชาวไร ่โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3.1491 

สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ตาราง 46 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคาร 

ไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทย
พาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) จาํแนกตามกลุม่อาชพี เป็นรายคูด่ว้ย  
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 

 

อาชีพ 

 
 

ข้าราชการ / 
รฐัวิสาหกิจ 

ลูกจ้าง/
พนักงาน

บริษทัเอกชน 

ธรุกิจ
ส่วนตวั/ 

อาชีพอิสระ 

อ่ืนๆ โปรดระบ ุ
นิสิต/ นักศึกษา/ 
แมบ่า้น/ ชาวไร ่

            4.7632 4.3561 10.4895 5.7105 
ข้าราชการ / 
รฐัวิสาหกิจ 

4.7632 - 0.4070 
(0.379) 

-5.7246** 
(0.000) 

-0.7368 
(0.311) 

ลูกจ้าง/พนักงาน
บริษทัเอกชน 

4.3561 - - -6.1317** 
(0.000) 

-1.1439 
(0.095) 

ธรุกิจส่วนตวั/ อาชีพ
อิสระ 

10.4895 - - - 5.7246 
(0.936) 

อ่ืนๆ โปรดระบ ุ
นิสิต/ นักศึกษา/ 
แมบ่า้น/ ชาวไร ่

5.7105 - -  - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 46 ผลการเปรยีบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทย
พาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) จําแนกตามกลุ่มอาชพี เป็นรายคู่ดว้ย Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) ในการทดสอบ พบวา่ 
 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ กบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ อาชพีอสิระ 
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
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มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถี่
ในการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ 
อาชพีอสิระ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 5.72465 
 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีลกูจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน กบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ อาชพี
อสิระ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีลูกจ้าง/พนักงาน
บรษิัทเอกชน มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่ี
อาชพีธุรกจิสว่นตวั/ อาชพีอสิระ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 6.13171 

สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 47 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 

ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํแนกตามกลุม่อาชพี เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 

 

อาชีพ 

 
 

ข้าราชการ / 
รฐัวิสาหกิจ 

ลูกจ้าง/
พนักงาน

บริษทัเอกชน 

ธรุกิจ
ส่วนตวั/ 

อาชีพอิสระ 

อ่ืนๆ โปรดระบ ุ
นิสิต/ นักศึกษา/ 
แมบ่า้น/ ชาวไร ่

            4.1842 4.1463 4.5122 4.2500 
ข้าราชการ / 
รฐัวิสาหกิจ 

4.1842 - 0.0378 
(0.987) 

-0.3279** 
(0.002) 

-0.0657 
(0.952) 

ลูกจ้าง/พนักงาน
บริษทัเอกชน 

4.1463 - - -0.3658** 
(0.001) 

-0.1036 
(0.760) 

ธรุกิจส่วนตวั/ อาชีพ
อิสระ 

4.5122 - - - 0.2622 
(0.084) 

อ่ืนๆ โปรดระบ ุ
นิสิต/ นักศึกษา/ 
แมบ่า้น/ ชาวไร ่

4.2500 - -  - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 47 ผลการเปรยีบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจังหวดัชยัภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํแนกตามกลุม่อาชพี เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบ พบวา่ 
 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ กบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ อาชพีอสิระ 
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นทา่นจะ
แนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย์ น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั/ อาชพี
อสิระ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.32798 
 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีลกูจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน กบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ อาชพี
อสิระ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีลูกจา้ง/พนักงาน
บรษิัทเอกชน มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภูม ิด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเขา้มาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์ น้อยกว่าผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพี
ธุรกจิสว่นตวั/ อาชพีอสิระ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.36585 

สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้อ่เดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 

H0: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทย
พาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูไิมแ่ตกต่างกนั 

H1: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทย
พาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูแิตกตา่งกนั 
 

สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์จะใช้การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of 
variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) เมือ่ค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่า
ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถ้าสมมติฐานใดปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างน้อยหนึ่งคู่จะนําไปเปรยีบเทียบ
เชงิซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
หรอื Dunnett’s T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
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การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งันี้ 
H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 48 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิของแต่ละกลุม่รายไดต้่อเดอืน  
โดยใช ้Levene’s test 

 
พฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากัด  (มหาชน ) ในจังหวัด
ชยัภมิู 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร  
(ปี/เดอืน) 

17.387** 0.000 

ด้านความถี่ในการเขา้ใช้บรกิารที่ ธนาคารไทย
พาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

18.095** 0.000 

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์

31.569** 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 48 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิของแต่ละกลุ่มรายไดต้่อเดอืน โดยใช ้Levene’s test พบว่า 
ด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) ด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทย
พาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) และดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย์ มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ทัง้หมด ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) หมายความวา่ มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนัจงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ  
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ตาราง 49 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิของแต่ละกลุ่มรายได้ต่อเดือน โดยใช ้
Brown-Forsythe 

 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร  
(ปี/เดอืน) 

12.276** 3 179.721 0.000 

ด้านความถี่ในการเขา้ใช้บรกิารที่ ธนาคารไทย
พาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

14.949** 3 296.701 0.000 

ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์

18.637** 3 219.771 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 49 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า

ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิของแต่ละกลุ่มรายไดต้่อเดอืน โดยใช ้Brown-
Forsythe ในการทดสอบ พบวา่  

ดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายได้
ต่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติิ
ที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตารางที ่50 

ดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า 
ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน จงึทําการทดสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรยีบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏผลดงั
ตารางที ่51 
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ดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิาร
ที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็น
รายคูโ่ดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 52 
 
ตาราง 50 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 

ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/
เดอืน) จาํแนกตามกลุม่รายไดต่้อเดอืน เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 

 

รายได้ต่อเดือน 

 
 

น้อยกว่า
หรือเท่ากบั 
20,000 บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,001-
40,000 บาท 

ตัง้แต่ 40,000 
บาทขึน้ไป 

            4.9078 7.9265 11.2353 7.8097 
น้อยกว่าหรือเท่ากบั 
20,000 บาท 

4.9078 - -3.0186** 
(0.000) 

-6.3274** 
(0.000) 

-2.9019 
(0.081) 

20,001-30,000 บาท 7.9265 - - -3.3088** 
(0.008) 

0.1167 
(1.000) 

30,001-40,000 บาท 11.2353 - - - 3.4255 
(0.100) 

ตัง้แต่ 40,000 บาท
ขึน้ไป 

7.8097 - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 50 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/
เดอืน) จาํแนกตามกลุม่รายไดต้่อเดอืน เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบ พบวา่ 
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 ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท กบัผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อ
เดอืน 20,001-30,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ใช้บรกิารที่มี
รายได้ต่อเดือนน้อยกว่าหรอืเท่ากับ 20,000 บาท มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) น้อยกว่า
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้อ่เดอืน 20,001-30,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3.01867 

ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท กบัผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อ
เดอืน 30,001-40,000 บาท มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่  

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ
ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร 
(ปี/เดอืน) น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 30,001-40,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 
6.32749 

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน20,001-30,000 บาท กบัผูใ้ชบ้รกิารที่มรีายได้ต่อเดอืน 30,001-
40,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.008 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน
20,001-30,000 บาท มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 
30,001-40,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 6.32749 

สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 51 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 
ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) จาํแนกตามกลุม่รายไดต้่อเดอืน เป็นรายคูด่ว้ย 
 Dunnett’s T3 

 

รายได้ต่อเดือน 

 
 

น้อยกว่า
หรือเท่ากบั 
20,000 บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,001-
40,000 บาท 

ตัง้แต่ 40,000 
บาทขึน้ไป 

            5.7305 3.4779 6.9392 6.9028 
น้อยกว่าหรือเท่ากบั 
20,000 บาท 

5.7305 - 2.2525** 
(0.000) 

-0.3087 
(0.995) 

-1.1722 
(0.439) 

20,001-30,000 บาท 3.4779 - - -2.5612** 
(0.000) 

-3.4248** 
(0.000) 

30,001-40,000 บาท 6.9392 - - - -0.8635 
(0.691) 

ตัง้แต่ 40,000 บาท
ขึน้ไป 

6.9028 - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 51 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทย
พาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) จําแนกตามกลุ่มรายไดต้่อเดอืน เป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบ 
พบวา่ 
 ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท กบัผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อ
เดอืน 20,001-30,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ใช้บรกิารที่มี
รายได้ต่อเดือนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 
2 เดอืน) มากกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 20,001-30,000 บาท โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
2.25256 
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ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 20,001-30,000 บาท กบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 30,001-
40,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า โดยผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อ
เดอืน 20,001-30,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) 
ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดือน) น้อยกว่า
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้อ่เดอืน 30,001-40,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 2.56127 

ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืน 20,001-30,000 บาท กบัผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืน ตัง้แต่ 
40,000 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อ
เดอืน 20,001-30,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) 
ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดือน) น้อยกว่า
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้อ่เดอืน ตัง้แต ่40,000 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3.42484 

สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 52 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ 

ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํแนกตามกลุม่รายไดต้่อเดอืน เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 

 

รายได้ต่อเดือน 

 
 

น้อยกว่า
หรือเท่ากบั 
20,000 บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,001-
40,000 บาท 

ตัง้แต่ 40,000 
บาทขึน้ไป 

            4.3617 3.9338 4.5961 4.4167 
น้อยกว่าหรือเท่ากบั 
20,000 บาท 

4.3617 - 0.4278** 
(0.000) 

-0.1656 
(0.106) 

-0.0549 
(0.993) 

20,001-30,000 บาท 3.9338 - - -0.5622** 
(0.002) 

-0.4828** 
(0.000) 

30,001-40,000 บาท 4.5961 - - - 0.2205 
 (0.199) 

ตัง้แต่ 40,000 บาท
ขึน้ไป 

4.4167 - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 



119 

 
 จากตาราง 52 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจังหวดัชยัภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่
ธนาคารไทยพาณิชย์ จําแนกตามกลุ่มรายได้ต่อเดือน เป็นรายคู่ด้วย Dunnett’s T3 ในการทดสอบ 
พบวา่ 
 ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท กบัผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อ
เดอืน 20,001-30,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ใช้บรกิารที่มี
รายได้ต่อเดือนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทย
พาณิชย ์มากกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 20,001-30,000 บาท โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
0.42788 

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 20,001-30,000 บาท กบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 30,001-
40,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 
20,001-30,000 บาท มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย์ น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่ี
รายไดต้่อเดอืน 30,001-40,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.56225 

ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืน 20,001-30,000 บาท กบัผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืน ตัง้แต่ 
40,000 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อ
เดอืน 20,001-30,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) 
ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์น้อยกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ี
รายไดต้่อเดอืน ตัง้แต่ 40,000 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.48284 

สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 2 เครื่องมือการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง และ
การตลาดเชิงกิจกรรมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมิู 

สมมติฐานท่ี 2.1 เครื่องมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) 
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H0: เครือ่งมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชิงกิจกรรมไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) 

H1: เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชิงกิจกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบค่าสมัประสทิธ์สหสมัพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ ร ะดับ ค วาม เชื่ อ มั น่  95% เพื่ อ วิ เค ราะห์
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคี่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
ตาราง 53 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ 

เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการโดยรวม การโฆษณา การสง่เสรมิการขาย  
การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม 

      กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ 
      ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) 
 

เครือ่งมือการส่ือสาร
การตลาดเชิงบรูณาการ 

ด้านระยะเวลาในการเป็น
ลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 

r Sig. 
ดา้นการโฆษณา 0.277** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย -0.216 0.611 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ 0.013 0.803 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 0.408 0.338 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นการตลาดทางตรง 0.181** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม 0.134** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาด
เชงิบรูณาการโดยรวม 

0.133** 0.008 ตํ่า เดยีวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 53 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งเครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณา
การ ไดแ้ก่ เครือ่งมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวม ดา้นการโฆษณา ดา้นการสง่เสรมิการ
ขาย ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย ด้านการตลาดทางตรง และด้าน
การตลาดเชงิกจิกรรม กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) พบวา่   

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวม พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.008 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) มีค่าสัมประสิทธ์
สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.133 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใชเ้ครื่องมอืการสื่อสาร
การตลาดเชงิบรูณาการโดยรวมมากขึน้ จะทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) เพิม่
มากขึน้ในระดบัตํ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ดา้นการโฆษณา พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มคี่าสมัประสทิธ์
สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.277 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใชเ้ครื่องมอืการสื่อสาร
การตลาดเชงิบรูณาการ ดา้นการโฆษณามากขึน้ จะทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/
เดอืน) เพิม่มากขึน้ในระดบัตํ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรง พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มคีา่สมัประ
สทิธส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.181 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั อย่างมนียัสาํคญัทาง
สถติทิี่ระดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใชเ้ครื่องมอืการ
สื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรงมากขึน้ จะทําให้ผูใ้ช้บรกิารมพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้
ธนาคาร (ปี/เดอืน) เพิม่มากขึน้ในระดบัตํ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม พบว่า มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
ค่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.134 ตามลําดบั โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมี
การใช้เครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ด้านการตลาดเชิงกิจกรรมมากขึ้น จะทําให้
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ผูใ้ชบ้รกิารมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิ
ดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) เพิม่มากขึน้ในระดบัตํ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สําหรบัเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ ด้านการส่งเสรมิการขาย ด้านการ
ประชาสมัพนัธ์ และดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย พบว่า มคี่า Sig เท่ากบั 0.611 0.803 และ 0.338 
ตามลําดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า เครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ การส่งเสริมการขาย การ
ประชาสมัพนัธ ์และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/
เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
สมมติฐานท่ี 2.2 เครื่องมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิ

การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

H0: เครือ่งมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชิงกิจกรรมไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

H1: เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชิงกิจกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบค่าสมัประสทิธ์สหสมัพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ ร ะดับ ค วาม เชื่ อ มั น่  95% เพื่ อ วิ เค ราะห์
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคี่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 54 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ 
เครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการโดยรวม การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสมัพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม กบั
พฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้าน
ความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

 
 

เครือ่งมือการส่ือสาร
การตลาดเชิงบรูณาการ 

ด้านความถ่ีในการเขา้ใช้
บริการท่ี ธนาคารไทย
พาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดือน) 

ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 

r Sig. 
ดา้นการโฆษณา 0.307** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย 0.290** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ 0.165** 0.001 ตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 0.167** 0.001 ตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นการตลาดทางตรง 0.409** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม 0.358** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาด
เชงิบรูณาการโดยรวม 

0.361** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 54 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งเครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณา
การ ไดแ้ก่ เครือ่งมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวม ดา้นการโฆษณา ดา้นการสง่เสรมิการ
ขาย ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย ด้านการตลาดทางตรง และด้าน
การตลาดเชงิกจิกรรม กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) พบวา่   

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวม พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) มีค่าสัมประสิทธ์
สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.361 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผู้ประกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้เครื่องมอื
การสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวมมากขึน้ จะทําใหผู้้ใช้บรกิารมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารของ
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ลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) เพิม่มากขึน้ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มคีา่สมัประ
สิทธ์สหสมัพันธ์เท่ากับ 0.307 โดยมีความสมัพันธ์ระดับปานกลาง และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมี
นัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้
เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ ด้านการโฆษณามากขึ้น จะทําให้ผู้ใช้บรกิารมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่น
การเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) เพิม่มากขึน้ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสรมิการขาย พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
ค่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.290 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่า และมทีิศทางเดยีวกนั อย่างมี
นัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้
เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการสง่เสรมิการขายมากขึน้ จะทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิาร
มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถี่
ในการเขา้ใช้บรกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) เพิ่มมากขึน้ในระดบัตํ่า ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ ด้านการประชาสมัพนัธ์ พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
ค่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.165 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่า และมทีิศทางเดยีวกนั อย่างมี
นัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้
เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก ่ดา้นการประชาสมัพนัธม์ากขึน้ จะทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่น
การเข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดือน) เพิ่มมากขึ้นในระดบัตํ่า ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิาน 

เครื่องมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย พบว่า มี
คา่ Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) มคีา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.167 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้
เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายมากขึน้ จะทําให้
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ผูใ้ชบ้รกิารมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิ
ด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) เพิ่มมากขึ้นในระดบัตํ่า ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ ด้านการตลาดทางตรง พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั 0.409 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้
เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการตลาดทางตรงมากขึน้ จะทําใหผู้ใ้ชบ้รกิารมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่น
การเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) เพิม่มากขึน้ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม พบวา่ มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั 0.358 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้
เครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ ด้านการตลาดเชิงกิจกรรมมากขึ้น จะทําให้
ผูใ้ชบ้รกิารมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิ
ดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) เพิม่มากขึน้ในระดบัปานกลาง 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 

สมมติฐานท่ี 2.3 เครื่องมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์

H0: เครือ่งมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชิงกิจกรรมไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์

H1: เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชิงกิจกรรมมี
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ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบค่าสมัประสทิธ์สหสมัพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ ร ะดับ ค วาม เชื่ อ มั น่  95% เพื่ อ วิ เค ราะห์
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคี่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 55 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ 

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการโดยรวม การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสมัพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่าน
จะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์

 

เครือ่งมือการส่ือสาร
การตลาดเชิงบรูณาการ 

ด้านท่านจะแนะนําผูอ่ื้น
เข้ามาใช้บริการท่ี

ธนาคารไทยพาณิชย ์
ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 

r Sig. 
ดา้นการโฆษณา 0.583** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย 0.533** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ 0.333** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 0.405** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
ดา้นการตลาดทางตรง 0.448** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม 0.356** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาด
เชงิบรูณาการโดยรวม 

0.561** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 55 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งเครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณา
การ ไดแ้ก่ เครือ่งมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวม ดา้นการโฆษณา ดา้นการสง่เสรมิการ
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ขาย ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย ด้านการตลาดทางตรง และด้าน
การตลาดเชงิกจิกรรม กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมู ิดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์พบวา่   

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวม พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) มีค่าสัมประสิทธ์
สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.561 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผู้ประกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้เครื่องมอื
การสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวมมากขึน้ จะทําใหผู้้ใช้บรกิารมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารของ
ลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิยเ์พิม่มากขึน้ ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มคีา่สมัประ
สิทธ์สหสมัพันธ์เท่ากับ 0.583 โดยมีความสมัพันธ์ระดับปานกลาง และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมี
นัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้
เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ ด้านการโฆษณามากขึ้น จะทําให้ผู้ใช้บรกิารมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะ
แนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์เพิ่มมากขึ้นในระดบัปานกลาง ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสรมิการขาย พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั 0.533 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้
เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการสง่เสรมิการขายมากขึน้ จะทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิาร
มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะ
แนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์เพิ่มมากขึ้นในระดบัปานกลาง ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ ด้านการประชาสมัพนัธ์ พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั 0.333 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้
เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก ่ดา้นการประชาสมัพนัธม์ากขึน้ จะทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารมี
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พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะ
แนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์เพิ่มมากขึ้นในระดบัปานกลาง ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

เครื่องมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย พบว่า มี
คา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) มีค่าสมัประสิทธ์สหสมัพันธ์เท่ากับ 0.405 โดยมีความสมัพันธ์ระดับปานกลาง และมีทิศทาง
เดยีวกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนั
การเงนิมกีารใชเ้ครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก ่ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขายมาก
ขึน้ จะทําให้ผู้ใช้บรกิารมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย์เพิม่มากขึน้ในระดบัปาน
กลาง ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ ด้านการตลาดทางตรง พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั 0.488 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้
เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการตลาดทางตรงมากขึน้ จะทําใหผู้ใ้ชบ้รกิารมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะ
แนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์เพิ่มมากขึ้นในระดบัปานกลาง ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม พบวา่ มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั 0.356 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ถ้าผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิมกีารใช้
เครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ ด้านการตลาดเชิงกิจกรรมมากขึ้น จะทําให้
ผูใ้ชบ้รกิารมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิ
ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์เพิ่มมากขึ้นในระดับปานกลาง ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตาราง 56 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน  
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 
1. ผู้ใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน  ประกอบด้วย เพศ  อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน มีพฤติกรรมการใช้บริการของ
ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมิู แตกต่างกนั 
1.1 ผู้ ใช้ บ ริก า รที่ มี เพ ศ แ ต ก ต่ า งกั น  มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจังหวัดชัยภูม ิ
แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Independent Sample  
t-test 

1.2 ผู้ ใช้ บ ริก า รที่ มี อ ายุ แ ต ก ต่ า งกั น  มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจังหวัดชัยภูม ิ
แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Independent Sample  
t-test 

1.3 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพสมรสแตกตา่งกนั 
มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ
แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Independent Sample  
t-test 

1.4 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั 
มีพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคาร
ไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิ
แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Brown-Forsythe 
 

1.5 ผู้ ใช้บ ริก ารที่ มีอ าชีพ แตกต่ างกัน  มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจังหวัดชัยภูม ิ
แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Brown-Forsythe 
F-test 
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ตาราง 56 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน (ต่อ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 

1.6 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้อ่เดอืนแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทย
พาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ
แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

Brown-Forsythe 
 

2. เครือ่งมือการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การ
ประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชิงกิจกรรมมี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช้บริการของลกูค้าธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมิู 
2 .1 เครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิง
บูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใช้
พนักงานขาย  การตลาดทางตรง และ
การตลาดเชิงกิจกรรมมีความสมัพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจังหวัด
ชัยภูมิ ด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้า
ธนาคาร (ปี/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้

Pearson Correlation 

2 .2 เครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิง
บูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใช้
พนักงานขาย  การตลาดทางตรง และ
การตลาดเชิงกิจกรรมมีความสมัพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจังหวัด
ชัยภูมิ ด้านความถี่ในการเข้าใช้บริการที ่
ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้

Pearson Correlation 
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ตาราง 56 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน (ต่อ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 

2.3 เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณา
การ ได้แก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย 
การประชาสมัพันธ์ การขายโดยใช้พนักงาน
ขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชิง
กิจกรรมมีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนํา
ผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Pearson Correlation 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
 



 
 

บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีการศึกษาค้นคว้า 
 
   ในการศกึษาครัง้น้ี ผูว้จิยัมุง่ศกึษาเรือ่ง การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิเพื่อใช้เป็น
แนวทางในการกําหนดรูปแบบและแนวทางในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ พัฒนาการ
ดาํเนินงานของธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูใิหม้ปีระสทิธภิาพมากยิง่ ขึน้ทาํให้
ทราบถงึ รูปแบบการสื่อสารการตลาด ทีต่รงตามความต้องการของลูกคา้ นํามาซึ่งการตอบสนอง ต่อ
ความตอ้งการไดอ้ยา่งถกูตอ้ง ตรงประเดน็ สง่ผลใหเ้กดิความไดเ้ปรยีบในเชงิการแขง่ขนั และเป็นขอ้มลู
ใหผู้ท้ ีส่นใจใชเ้ป็นแนวทางในการทาํวจิยัต่อไป 

 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้ 
 1.เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิโดยจาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ซึง่ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 2.เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ

 
ความสาํคญัของการวิจยั 

 ใชเ้ป็นแนวทางในการกําหนดรูปแบบและแนวทางในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ 
พฒันาการดําเนินงานของธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูมใิหม้ปีระสทิธภิาพมาก
ยิง่ ขึ้นทําให้ทราบถึง รูปแบบการสื่อสารการตลาด ที่ตรงตามความต้องการของลูกค้า นํามาซึ่งการ
ตอบสนอง ต่อความตอ้งการไดอ้ย่างถูกตอ้ง ตรงประเดน็ สง่ผลใหเ้กดิความไดเ้ปรยีบในเชงิการแขง่ขนั 
และเป็นขอ้มลูใหผู้ท้ ีส่นใจใชเ้ป็นแนวทางในการทาํวจิยัต่อไป 
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สมมติุฐานในการวิจยั 

 1. ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต้่อเดอืน มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 
  2. เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย  การตลาดทางตรง และการตลาดเชิงกิจกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิ
  
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิโดยแบ่งลกัษณะของ
แหลง่ขอ้มมลู ดงันี้ 
 1.  แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจาก
กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน โดยผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง และนํา
แบบสอบถามไปขอความรว่มมอืจากผูใ้ชบ้รกิาร ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารธนาคารไทยพาณิชยใ์นจงัหวดัชยัภูมิ
โดยมีจํานวนสาขาที่ทําการธนาคาร จํานวน 8 แห่ง และบุคคล ทัว่ไปที่เคยใช้บรกิาร ธนาคารไทย
พาณชิยใ์นจงัหวดัชยัภมู ิ
 2.  แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้มาจากการศึกษาค้นคว้าและ
รวบรวมข้อมูลจากหนังสือ ตําราที่เกี่ยวข้อง วิทยานิพนธ์ เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่างๆ จาก
หน่วยงานของภาครฐัและเอกชน แหล่งขอ้มมลูทาง Internet 
 
การจดัทาํข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู 
 1 .  การตรวจสอบข้อมูล  (Editing)  ตรวจดูความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและแยก
แบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding)  โดยนําแบบสอบถามทีต่รวจถกูตอ้งแลว้มาลงรหสั 
 3.  การประมวลผลข้อมูล  โดยนําข้อมูลที่ลงรหัสแล้วมาบันทึกและประมวลผล  โดยใช้
โปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS for Windows เพื่อวเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน ซึง่แยกการ
วเิคราะหข์อ้มลูออกเป็นสว่นๆ ดงันี้ 
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 การวิเคราะหข์้อมลู 
 1.  การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติพิรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) 
 2.  การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic analysis) เพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
ดงันี้ 
   2.1  สถิติวเิคราะห์ค่าที (Independent t-test) ใช้ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยของ
กลุม่ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระกนั เพื่อใชท้ดสอบสมมตฐิาน ขอ้ 1 ปจัจยัลกัษณะสว่นบุคคลในสว่นของ
เพศ 
   2.2  สถติวิเิคราะหค์่าเอฟ (F-test)  แบบการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-
way Analysis of Variance)  ใชท้ดสอบความแตกต่างของคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่มีากกวา่ 2 กลุ่ม  
เพือ่ทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1 ปจัจยัลกัษณะสว่นบคุคล  ไดแ้ก ่ อาย ุ ระดบัการศกึษา  อาชพี  และรายได้
ต่อเดอืน 
   2.3  สถติคิา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ใช้หาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัว ที่เป็นอิสระต่อกัน เพื่อทดสอบ
สมมตฐิานขอ้ 2 และ 3 
 
สรปุผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับ การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิสามารถสรุป
ผลไดด้งันี้ 

ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบง่ผลวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอนดงันี้  

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 6 คําถามไดแ้ก่ เพศ, อายุ, 
สถานภาพสมรส, ระดบัการศกึษา, อาชพี, รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน รายละเอยีด ดงัน้ี 
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามของกลุม่ตวัอยา่งในการวจิยันี้จาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 236 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.00 รองลงมา คอื เพศชาย จาํนวน 164 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 41.00 ตามลาํดบั 
 อายุ ผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยันี้จาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่มอีาย ุ24 – 32 ปี จาํนวน 266 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.50 รองลงมา คอื อายุ 33 - 41 ปี จาํนวน 
73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25 อายุ 15 - 23 ปี จํานวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 อายุ 42 - 50 ปี 
จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 และอาย ุ51 ปีขึน้ไป จาํนวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.50 ตามลาํดบั 
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 สถานภาพสมรส ผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยันี้จํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด จาํนวน 316 คน คดิเป็นรอ้ยละ 79.00 รองลงมา คอื สถานภาพ
สมรส/ อยู่ด้วยกนั จํานวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.50 และสถานภาพหย่ารา้ง/ หม้าย/ แยกกนัอยู ่
จาํนวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.50 ตามลาํดบั 

ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยันี้จาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มรีะดบัการศกึษาอยูร่ะดบัปรญิญาตร ีจาํนวน 243 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.75 
รองลงมา คอื สงูกวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.25 และตํ่ากว่าปรญิญาตร ีจาํนวน 64 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.00 ตามลาํดบั 
 อาชีพ  ผู้ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยนี้ จํานวน  400 คน  ผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีลูกจ้าง/พนักงานบรษิัทเอกชน จํานวน 205 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.25 
รองลงมาคอื อาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 114 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.50 อาชพีธุรกจิสว่นตวั/ 
อาชพีอสิระ จํานวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.25 อาชพีนิสติ/ นักศกึษา จํานวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
5.00 และอาชพีอื่นๆ ไดแ้ก ่แมบ่า้น ชาวไร ่จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 ตามลาํดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยันี้จํานวน 400 คน ผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 136 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 34.00 รองลงมาคอื มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท จํานวน 121 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
30.25 รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป จํานวน 72 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.00 รายได้เฉลีย่ต่อ
เดอืน 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 51 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.75 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ตํ่ากว่า
หรอืเทา่กบั 10,000 บาท จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 ตามลาํดบั 

 
ตอนท่ี 2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิการขาย การขาย

โดยใชพ้นกังานขาย การประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม ทีม่คีวามสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจังหวัดชัยภูม ิ
รายละเอยีด ดงันี้ 

องค์ประกอบของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการโดยรวมอยู่ในระดบัมคีวามสําคญั
มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.93 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญั
การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ อยูใ่นระดบัระดบัมากทัง้หมด ไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยพนกังานขาย 
ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการสง่เสรมิการขาย และ
ดา้นการโฆษณา โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.12 4.06 3.94 3.88 3.82 และ 3.77 ตามลาํดบั  

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการโฆษณา อยู่ในระดบัมาก
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ทัง้หมด ได้แก่ การโฆษณาตามป้ายกลางแจ้ง การโฆษณา ธนาคารไทยพาณิชย์ ทางโทรทศัน์ การ
โฆษณา ทางสือ่สิง่พมิพ ์เช่น นิตยสาร หนังสอืพมิพ ์และการโฆษณาทางสือ่วทิยุ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.93 3.93 3.75 และ 3.50 ตามลาํดบั 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้านการส่งเสริมการขาย เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ผู้ทีต่อบแบบสอบถามให้ความสําคญัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการส่งเสรมิการ
ขาย อยูใ่นระดบัมากทัง้หมด ไดแ้ก ่การใหข้องแถมเมือ่สมคัรบตัรเครดติ และ บตัร ATM การใหเ้อกสทิธิ
พเิศษสําหรบัผู้ถอืบตัรเครดติประเภทต่างๆเช่น สถานที่จอดรถ สําหรบัผู้ถือบตัร แพลตินัม และการ
กําหนดอตัราดอกเบี้ยพเิศษ เนื่องในเทศกาลต่างๆเช่น เงนิฝาก 9 มงคล โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.90 
3.89 และ 3.66 ตามลาํดบั 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ  ด้านการขายโดยพนักงานขาย เมือ่พจิารณาเป็นราย
ขอ้พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดย
พนักงานขายอยู่ในระดบัมากทัง้หมด ไดแ้ก่ บุคลกิภาพ การแต่งกาย ของพนักงานทีใ่หบ้รกิารมคีวาม
น่าเชื่อถอื พนักงานธนาคารมทีกัษะ และความรูใ้นเรือ่งผลติภณัฑข์องธนาคาร การแนะนําบรกิารต่างๆ 
ของพนกังานประจาํสาขา และความรวดเรว็และจํานวนพนกังานพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร โดยมคีา่เฉลีย่
เทา่กบั 4.32 4.29 3.94 และ 3.93 ตามลาํดบั        

 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้านการประชาสมัพนัธ์ เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้

พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการประชาสมัพนัธ์
อยู่ในระดบัมากทัง้หมด ไดแ้ก่ การแจ้งข่างสารเกีย่วกบัผลติภณัฑ์และบรกิาร ผ่านทาง Social Media 
เช่น Line Facebook การแจง้ขา่งสารเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ผ่านเวบ็ไซต์ การเป็น ผูส้นับสนุน 
ใหก้บัสือ่ต่างๆ เชน่รายการ โทรทศัน์ ละครทวี ีวทิย ุและการประชาสมัพนัธผ์า่นนติยาสาร เชน่ นิตยสาร
การเงนิการธนาคาร โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.15 4.08 3.80 และ 3.72 ตามลาํดบั 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้านการตลาดทางตรง เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัการสือ่สารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการตลาดทางตรง
อยูใ่นระดบัมากทัง้หมด ไดแ้ก ่การเสนอรายละเอยีดสนิคา้และบรกิาร ผา่น โบรชวัร ์และการแจง้ขา่วสาร
และเสนอรายละเอยีดสนิคา้และบรกิารเกีย่วกบัธนาคารไทยพาณิชยผ์า่นทางไปรษณียบตัร เชน่ แจง้วนั
ครบ กาํหนด ของบญัชเีงนิฝาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.90 และ 3.86 ตามลาํดบั     

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการตลาดเชิง
กจิกรรม อยู่ในระดบัมากทัง้หมด ไดแ้ก่ การใหบ้รกิารใหค้ําปรกึษา ธุรกรรมทางการเงนิประเภทต่างๆ 
และการออกบธูจดักจิกรรม โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.11 และ 4.00 ตามลาํดบั     
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ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการใช้บรกิารของผู้ใช้บรกิารธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมู ิ
  พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมิู ด้านประเภทของบริการท่ีท่านเข้ามาใช้บริการ ธนาคารไทยพาณิชย ์(เลอืกตอบไดม้ากกวา่ 
1 ขอ้) ของผูท้ีต่อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยันี้จํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มปีระเภทของบรกิารทีท่่านเขา้มาใชบ้รกิาร ธนาคารไทยพาณิชย ์ไดแ้ก่ ฝาก / ถอน จํานวน 
371 คน คดิเป็นรอ้ยละ 92.75 รองลงมาคอื โอนเงนิต่างธนาคาร/ โอนเงนิภายธนาคารไทยพาณิชยต่์าง
สาขา จํานวน 217 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.25 ชาํระสนิคา้ จาํนวน 207 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.75 สนิเชื่อ
รถยนต์ และ สนิเชือ่บา้น สนิเชื่อ SSME จาํนวน 101 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.25 ซือ้ประกนัชวีติ จํานวน 
81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.25 ปรกึษาเรือ่งการเงนิ และ การลงทุน จํานวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 
และแลกเปลีย่นเงนิตราต่างประเทศ จาํนวน 49 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.25 ตามลาํดบั 
  พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมิู ด้านเหตุผลสาํคญัท่ีท่านตดัสินใจใช้บริการ ธนาคารไทยพาณิชย ์(เลอืกตอบไดม้ากกวา่ 1 
ขอ้) ของผูท้ ีต่อบแบบสอบถามของกลุม่ตวัอยา่งในการวจิยันี้จาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่น
ใหญ่มเีหตุผลสาํคญัทีท่่านตดัสนิใจใชบ้รกิาร ธนาคารไทยพาณชิย ์ไดแ้ก ่สถานทีม่คีวามสะดวกสบาย มี
สาขาจํานวนมาก ในการเขา้ใชบ้รกิาร จํานวน 296 คน คดิเป็นรอ้ยละ 74.00 รองลงมาคอื ชื่อเสยีงและ
ความน่าเชื่อถอื จํานวน 280 คน คดิเป็นรอ้ยละ 70.00 การบรกิารรวดเรว็ ทนัใจ จํานวน 163 คน คดิ
เป็นร้อยละ 40.75 ความปลอดภัยในการใช้บรกิาร จํานวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25 พนักงาน
บรกิารดมีคีณุภาพ จาํนวน 95 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.75 อตัราคา่ธรรมเนียม / อตัราดอกเบีย้ จาํนวน 58 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.50 และผลติภณัฑแ์ละบรกิารด ีตรงความตอ้งการ จํานวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
10.25 ตามลาํดบั 
  พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมิู ด้านบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการท่ีธนาคารไทยพาณิชย ์ของท่านมากท่ีสดุ ของ
ผูท้ีต่อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยันี้จํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์ของท่านมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ตนเอง จํานวน 
252 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.00 รองลงมาคอื บุคคลในครอบครวั เชน่ พอ่ แม ่คูส่มรส จาํนวน 81 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 20.25 พนกังานธนาคาร จาํนวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.75 และเพือ่น / คนรูจ้กั จาํนวน 32 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00 ตามลาํดบั 
  พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมิู ด้านสาขาของธนาคารไทยพาณิชย ์ในจงัหวดัชยัภมิูท่ี ท่านไปใช้บริการบ่อยท่ีสุด ของผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยันี้จํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีาขา
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ของธนาคารไทยพาณิชย์ ในจงัหวดัชยัภูมทิี่ ท่านไปใช้บรกิารบ่อยที่สุด ได้แก่ ธนาคารไทยพาณิชย ์
สาขา ชยัภูม ิจํานวน 117 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.25 รองลงมาคอื ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขา บิ๊กซ ี
(ชยัภูม)ิ จาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.00 ธนาคารไทยพาณิชย ์สาขา หนองบวัแดง จาํนวน 61 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.25 ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขา บ้านเขว้า จํานวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 
ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขา แกง้ครอ้ จํานวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขา 
บา้นค่าย (ชยัภูม)ิ จํานวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.25 ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขา ภูเขยีว จํานวน 21 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 และธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาจตุัรสั จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 
ตามลาํดบั 
  พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมิู ด้านสาเหตท่ีุท่านเลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย ์(เลอืกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) ของผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างในการวจิยันี้จํานวน 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
สาเหตุที่ท่านเลือกใช้บรกิารธนาคารไทยพาณิชย์ ได้แก่ อยู่ใกล้บ้าน/ที่ทํางาน สะดวกในการติดต่อ 
จาํนวน 237 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.25 รองลงมาคอื มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร จาํนวน 224 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.00 พนักงานมมีนุษยสมัพนัธ์ดแีละเป็นกนัเอง จํานวน 151 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
37.75 สถานที่กว้างขวาง มีที่จอดรถสะดวก จํานวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 และมีประเภท
ผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกใชบ้รกิาร จาํนวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.25 ตามลาํดบั 
  พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชัยภูมิ  ด้านช่วงระยะเวลาท่ีท่านมาใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์บ่อยท่ีสุด ของผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างในการวจิยันี้จํานวน 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มชี่วง
ระยะเวลาที่ท่านมาใช้บรกิารธนาคารไทยพาณิชย์ บ่อยที่สุด ได้แก่ ช่วงเวลา 14.31 น. – 18.30 น. 
จาํนวน 152 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.00 รองลงมาคอื ชว่งเวลา 12.31 น. – 14.30 น. จาํนวน 102 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 25.50 ช่วงเวลา 10.31 น. – 12.30 น. จํานวน 75 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.75 และช่วงเวลา  
8.30 น.  – 10.30 น. จาํนวน 71 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.75 ตามลาํดบั 
 พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมิู ด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) น้อยทีสุ่ด 0.8 เดอืน และมากทีสุ่ด 30 ปี 
โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 7 ปี 3 เดอืน และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 6.29057 
 พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมิู ด้านความถ่ีในการเข้าใช้บริการท่ี ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดือน) น้อยทีสุ่ด 1 ครัง้ต่อ 
2 เดอืน และมากทีสุ่ด 20 ครัง้ต่อ 2 เดอืน โดยมคี่าเฉลีย่ประมาณ 5 ครัง้ต่อ2เดอืน และมคี่าเบีย่งเบน
มาตรฐานเทา่กบั 4.33656 
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 พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมิู ด้านท่านจะแนะนําผูอ่ื้นเข้ามาใช้บริการท่ีธนาคารไทยพาณิชย ์เมือ่พจิารณาพบวา่ ผูท้ีต่อบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็อาจจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์ โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.20 
 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมตฐิาน จาํนวน 2 ขอ้ดงันี้  
  สมมติฐานท่ี 1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต้่อเดอืน มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั พบวา่  

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั ซึง่จาํแนกไดต้ามตวัแปรดงันี้ 

1.1.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์
จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดอืน) ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

1.1.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 
ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

1.1.3 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์
จํากัด (มหาชน) ในจังหวดัชัยภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บริการที่ธนาคารไทยพาณิชย ์
แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยเพศชายมีค่าเฉลี่ยน้อยกว่าเพศหญิง ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั ซึง่จาํแนกไดต้ามตวัแปรดงันี้ 

1.2.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมี
นัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยอายุตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 32 ปี มคี่าเฉลีย่น้อยกว่าอายุ 32 ปี ขึน้ไป 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

1.2.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยอายุตํ่ากวา่หรอืเท่ากบั 32 ปี มคีา่เฉลีย่น้อยกวา่
อาย ุ32 ปี ขึน้ไป ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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1.2.3 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์
จํากัด (มหาชน) ในจังหวดัชัยภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บริการที่ธนาคารไทยพาณิชย ์
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยอายตุํ่ากวา่หรอืเท่ากบั 32 ปี มคีา่เฉลีย่มากกวา่
อาย ุ32 ปี ขึน้ไป ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของ
ลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 

1.3.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยสถานภาพสมรส โสด/หย่ารา้ง/หมา้ย/ แยกกนั
อยู ่มคีา่เฉลีย่น้อยกวา่สถานภาพสมรส สมรส/ อยูด่ว้ยกนั ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

1.3.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์
(ครัง้/ 2 เดอืน) ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

1.3.3 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทย
พาณชิย ์ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของ
ลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 

1.4.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน โดยมคีวามแตกต่าง
จาํนวน 3 คูด่งันี้ 
  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) น้อย
กวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.4833 
  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) 
มากกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 6.3488 
  ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) มากกว่า
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.5115 
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1.4.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์
(ครัง้/ 2 เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน โดยมี
ความแตกตา่งจาํนวน 2 คูด่งันี้ 
  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์
(ครัง้/ 2 เดอืน) มากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาสูงกว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.5465 
  ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทย
พาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 
2 เดอืน) มากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.2411 

1.4.3 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทย
พาณิชย์ แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน โดยมคีวาม
แตกต่างจาํนวน 2 คูด่งันี้ 
  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทย
พาณิชย์ มากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
0.32258 
  ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทย
พาณิชย์ มากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
0.35644 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 

1.5.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) แตกตา่งกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน โดยมคีวามแตกต่างจาํนวน 2 คูด่งันี้ 
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ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) มากกว่า
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีลกูจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เท่ากบั 2.4574 
 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) มากกว่า
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีอื่นๆ โปรดระบุ นิสติ/ นักศกึษา/ แมบ่า้น/ ชาวไร ่โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.1491 

1.5.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน โดยมคีวามแตกต่าง
จาํนวน 2 คูด่งันี้ 

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทย
พาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 
2 เดือน) น้อยกว่าผู้ใช้บรกิารที่มอีาชีพธุรกิจส่วนตัว/ อาชีพอิสระ โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
5.72465 
 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีลกูจา้ง/พนักงานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์
(ครัง้/ 2 เดอืน) น้อยกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ อาชพีอสิระ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 
6.13171 

1.5.3 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์
จํากัด (มหาชน) ในจังหวดัชัยภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บริการที่ธนาคารไทยพาณิชย ์
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน โดยมคีวามแตกต่าง
จาํนวน 2 คูด่งันี้ 

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทย
พาณิชย์ น้อยกว่าผู้ใช้บรกิารที่มอีาชีพธุรกิจส่วนตัว/ อาชีพอิสระ โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
0.32798 
 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีลกูจา้ง/พนักงานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทย
พาณิชย์ น้อยกว่าผู้ใช้บรกิารที่มอีาชีพธุรกิจส่วนตัว/ อาชีพอิสระ โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
0.36585 
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สมมติฐานท่ี 1.6 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้อ่เดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้
ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิแตกต่างกนั 

1.6.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน โดยมคีวามแตกต่าง
จาํนวน 3 คูด่งันี้ 

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ
ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร 
(ปี/เดอืน) น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 20,001-30,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 
3.01867 

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ
ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร 
(ปี/เดอืน) น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 30,001-40,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 
6.32749 

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน20,001-30,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) น้อย
กวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 30,001-40,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 6.32749 

1.6.2 ผูใ้ชบ้รกิารที่มรีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์
(ครัง้/ 2 เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน โดยมี
ความแตกตา่งจาํนวน 3 คูด่งันี้ 

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ
ลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคาร
ไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มากกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 20,001-30,000 บาท โดยมผีลต่าง
ของคา่เฉลีย่เทา่กบั 2.25256 

ผู้ใช้บริการที่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทย
พาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) น้อยกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 30,001-40,000 บาท โดยมผีลต่างของ
คา่เฉลีย่เทา่กบั 2.56127 

ผู้ใช้บริการที่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทย
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พาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) น้อยกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตัง้แต่ 40,000 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่าง
ของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3.42484 

1.6.3 ดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย์ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า 
ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จํากัด (มหาชน) ในจังหวดัชัยภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บริการที่ธนาคารไทยพาณิชย ์
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน โดยมคีวามแตกต่าง
จาํนวน 3 คูด่งันี้ 
 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ
ลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่
ธนาคารไทยพาณิชย์ มากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืน 20,001-30,000 บาท โดยมผีลต่างของ
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.42788 

ผู้ใช้บริการที่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจังหวดัชยัภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่
ธนาคารไทยพาณิชย์ น้อยกว่าผู้ใชบ้รกิารที่มรีายได้ต่อเดอืน 30,001-40,000 บาท โดยมผีลต่างของ
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.56225 

ผู้ใช้บริการที่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจังหวดัชยัภูมิ ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์น้อยกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน ตัง้แต่ 40,000 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างของ
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.48284 

 
 สมมติฐานท่ี 2 เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา การส่งเสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิ

สมมติฐานท่ี 2.1 เครื่องมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) พบวา่ 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวม พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.008 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) มีค่าสัมประสิทธ์
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สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.133 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01  

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ดา้นการโฆษณา พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มคี่าสมัประสทิธ์
สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.277 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01  

 เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรง พบว่า พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
ค่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.181 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่า และมทีิศทางเดยีวกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม พบว่า มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
ค่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.134 ตามลําดบั โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

สําหรบัเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ ด้านการส่งเสรมิการขาย ด้านการ
ประชาสมัพนัธ์ และดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย พบว่า มคี่า Sig เท่ากบั 0.611 0.803 และ 0.338 
ตามลําดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า เครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ การส่งเสริมการขาย การ
ประชาสมัพนัธ ์และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/
เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 2.2 เครื่องมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) พบวา่ 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวม พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) มีค่าสัมประสิทธ์
สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.361 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มคีา่สมัประ
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สิทธ์สหสมัพันธ์เท่ากับ 0.307 โดยมีความสมัพันธ์ระดับปานกลาง และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสรมิการขาย พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
ค่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.290 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่า และมทีิศทางเดยีวกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ ด้านการประชาสมัพนัธ์ พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
ค่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.165 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่า และมทีิศทางเดยีวกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

เครื่องมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย พบว่า มี
คา่ Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) มคีา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.167 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ ด้านการตลาดทางตรง พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั 0.409 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม พบวา่ มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั 0.358 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

สมมติฐานท่ี 2.3 เครื่องมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์พบวา่ 

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวม พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) มีค่าสัมประสิทธ์
สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.561 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
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เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มคีา่สมัประ
สิทธ์สหสมัพันธ์เท่ากับ 0.583 โดยมีความสมัพันธ์ระดับปานกลาง และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสรมิการขาย พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั 0.533 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ ด้านการประชาสมัพนัธ์ พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั 0.333 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

เครื่องมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย พบว่า มี
คา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) มีค่าสมัประสิทธ์สหสมัพันธ์เท่ากับ 0.405 โดยมีความสมัพันธ์ระดับปานกลาง และมีทิศทาง
เดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ ด้านการตลาดทางตรง พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั 0.488 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม พบวา่ มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มี
คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั 0.356 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

 
อภิปรายผล 
 ผลการศกึษาขอ้มลูเกีย่วกบั การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิอภปิรายผลได ้ดงันี้ 

1. เพศ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกตา่งกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์
จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิแตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้ 
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ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์แตกต่างกนั  
โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศหญงิ มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) 
ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเขา้มาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์มากที่สุด เนื่องจาก
ผูบ้รโิภคเพศหญงิ ชอบอยูเ่ป็นสงัคม หมูค่ณะ มกีารสือ่สารบอกต่อขอ้มลูขา่วสารกนัตลอดเวลา ทัง้ผา่น
การพบปะ หรือแม้แต่สังคมออนไลน์ และมีพฤติกรรมการใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) จงึทาํใหเ้พศหญงิมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชยม์ากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบั
งานวจิยั ของ อรยา บุญสกุลโสภติ (2555) สารนิพนธ ์เรือ่ง การรบัรู ้ทศันคตติ่อสือ่โฆษณาของธนาคาร
กสิกรไทยที่มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า เพศทีแ่ตกต่างกนัมแีนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารแตกต่างกนั โดย
เพศหญงิมแีนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ดา้นแนวโน้มพฤตกิรรมโดยรวม เมือ่พจิารณาราย
ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการบอกเล่าถงึโฆษณาทีด่ใูหบุ้คคลอื่นทราบ และดา้นการตดิตามโฆษณาของธนาคาร
กสกิรไทยต่อไป และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ดรุวรรณ กูโน (2558) เรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ ที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลติภณัฑ ์Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) 
แตกต่างกนั โดยผูใ้ชบ้รกิารกลุม่เพศหญงิ มกีารตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร Payment SCB Easy Pay ดา้น
การคน้หาขอ้มลูขา่วสาร 

2. อาย ุผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์
จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูมแิตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ดงันี้  

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 32 ปี ขึน้ไป มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/
เดอืน) และดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มากทีสุ่ด เน่ืองจาก
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 32 ปี ขึน้ไป เป็นกลุ่มลกูคา้ทีเ่ป็นลกูคา้กบัทางธนาคารคอ่นขา้งนาน มกีารใชบ้รกิาร
จากธนาคารอย่างต่อเนื่อง ทัง้เงนิฝาก โอนเงนิ สนิเชื่อ บรกิารดา้นกองทุน ซื้อขายประกนัภยั ประกนั
ชวีติ และรบัเงนิเดอืนผ่านบญัชเีงนิฝาก จงึทําให้ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุ 32 ปี ขึ้นไป มพีฤตกิรรมการใช้
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บรกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้
ธนาคาร (ปี/เดอืน) และดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) มากทีส่ดุ 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณภาภชั ธนชาตเิตชนิท ์(2557) เรือ่ง พฤตกิรรมและความพงึพอใจในการใช้
งานธุรกรรมทางธนาคารผ่านโมบายแอพพลเิคชัน่ของผูบ้รโิภค ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) 
ในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชง้านธุรกรรมทางธนาคาร
ผา่นโมบายแอพพลเิคชัน่ของผูบ้รโิภค ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภค
ที่มีอายุ 35 – 44 ปี และอายุ 45 – 54 ปี มีพฤติกรรมการใช้งานธุรกรรมทางธนาคารผ่านโมบาย
แอพพลเิคชัน่ของผูบ้รโิภค ดา้นระยะเวลาในการใชอ้นิเตอรเ์น็ต  

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์แตกต่างกนั 
อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 32 ปี มพีฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้
มาใช้บริการที่ธนาคารไทยพาณิชย์มากที่สุด เนื่ องจากผู้บริโภคช่วงอายุดังกล่าว เป็นกลุ่มที่มี
ความสามารถในการรบัรูแ้ละประเมนิผลการใชบ้รกิารต่างๆไดด้ ีทําใหม้กีารแนะนําบอกต่อไปยงัเพื่อน 
ครอบครวั คนรอบขา้ง หากพบสนิคา้หรอืบรกิารทีเ่ป็นทีน่่าพอใจ ดงันัน้จงึทําใหผู้ใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุตํ่า
กว่าหรอืเท่ากบั 32 ปี มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชยม์ากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบั
งานวจิยั ของ อรยา บุญสกุลโสภติ (2555) เรือ่ง การรบัรู ้ทศันคตติ่อสือ่โฆษณาของธนาคารกสกิรไทยที่
มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่ 
อายุที่แตกต่างกันมีแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการแตกต่างกัน โดยอายุ 24 – 32 ปี มี
แนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิารของธนาคารกสกิรไทย 

3. สถานภาพสมรส ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ
ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิแตกต่างกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ดงันี้ 

ผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) แตกต่าง
กัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยผู้ใช้บริการที่มี
สถานภาพสมรส สมรส/ อยู่ด้วยกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูมิ ด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) มากที่สุด เนื่องจาก
ผู้บรโิภคกลุ่มสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั เป็นกลุ่มที่มชี่วงอายุในระดบัหนึ่งมคีวามจําเป็นในการใช้
บรกิารธนาคาร ไดแ้ก ่ฝากเงนิ โอนเงนิ รวมไปถงึสนิเชือ่ ระหวา่งคนในครอบครวั ลกู หรอืรวมไปถงึการ
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ใช้จ่ายชําระเงนิผ่านช่องทางธนาคาร จึงทําให้ผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพสมรส สมรส/ อยู่ด้วยกนั มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลา
ในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) มากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เอกรฐั วงศ์วรีะกุล (2553) 
เรื่อง ปจัจยัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยักบัธนาคารพาณิชย ์ของคนทํางานในจงัหวดั
พระนครศรอียุธยา พบว่า ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพที่แตกต่างกนั มปีจัจยัการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิาร
สนิเชื่อที่อยู่อาศยักบัธนาคารพาณิชย์ ของคนทํางานในจงัหวดัพระนครศรอียุธยา แตกต่างกนั โดย
สถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั มปีจัจยัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยักบัธนาคารพาณิชย ์
ของคนทํางานในจงัหวดัพระนครศรอียุธยา และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ณภาภชั ธนชาติเตชนิท ์
(2557) เรื่อง พฤตกิรรมและความพงึพอใจในการใชง้านธุรกรรมทางธนาคารผ่านโมบายแอพพลเิคชัน่
ของผู้บรโิภค ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคที่มี
สถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้งานธุรกรรมทางธนาคารผ่านโมบายแอพพลิเคชัน่ของ
ผู้บรโิภค ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) แตกต่างกนั โดยผู้บรโิภคที่มีสถานภาพสมรส/อยู่
ดว้ยกนั มพีฤตกิรรมการใชง้านธุรกรรมทางธนาคารผา่นโมบายแอพพลเิคชัน่มากทีส่ดุ  

4. ระดบัการศึกษา ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ
ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิแตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ดงันี้ 

ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) ด้าน
ความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) และดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใช้
บรกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย์ แตกต่างกนั โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรม
การใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็น
ลูกค้าธนาคาร (ปี/เดอืน) ดา้นความถี่ในการเขา้ใชบ้รกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) และ
ดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชยม์ากทีส่ดุ เนื่องจากผูใ้ชบ้รกิารกลุ่มระดบั
การศกึษาดงักล่าว เป็นช่วงอายุทีม่คีวามรูค้วามเขา้ใจเกีย่วกบัธุรกรรมทางธนาคารสงูกวา่กลุ่มอื่นๆ ทัง้
การโอนเงนิ ฝากเงนิออมทรพัย์ ซื้อกองทุน ประกนัชีวติผ่านธนาคาร จึงทําให้ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดอืน) ด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที ่
ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) และดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย์
มากทีสุ่ด ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เอกรฐั วงศ์วรีะกุล (2553) สารนิพนธ์ การจดัการ เรื่อง ปจัจยั
การตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยกับธนาคารพาณิชย์ ของคนทํางานในจังหวัด
พระนครศรอียธุยา พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มปีจัจยัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
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สนิเชือ่ทีอ่ยูอ่าศยักบัธนาคารพาณชิย ์ของคนทาํงานในจงัหวดัพระนครศรอียธุยา แตกต่างกนั โดยระดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีมปีจัจยัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อที่อยู่อาศยักบัธนาคารพาณิชย์ ของ
คนทาํงานในจงัหวดัพระนครศรอียธุยา  

5. อาชีพ ผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูมิ แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ดงันี้ 

ผู้ใช้บรกิารที่มอีาชีพแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) ดา้นความถีใ่นการ
เข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) และด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่
ธนาคารไทยพาณชิย ์แตกต่างกนั โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ อาชพีอสิระ มพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้
ธนาคาร (ปี/เดอืน) ดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) และดา้นทา่น
จะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย ์มากทีส่ดุ เนื่องจากกลุ่มผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีธุรกจิ
สว่นตวั/ อาชพีอสิระ เป็นกลุ่มอาชพีทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกบัธุรกรรมทางธนาคารและการเงนิค่อนขา้งสงู 
โดยเฉพาะธุรกรรมทีเ่กีย่วกบัธุรกจิ การลงทุน การขอสนิเชื่อ หรอืแมแ้ต่การจ่ายเงนิเดอืนพนักงานผ่าน
ชอ่งทางธนาคาร จงึทําใหผู้ใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ อาชพีอสิระ มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ
ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร 
(ปี/เดือน) ด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดือน) และด้านท่านจะ
แนะนําผู้อื่นเขา้มาใชบ้รกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์ มากทีสุ่ด สอดคล้องกบังานวจิยัของ ณภาภชั ธน
ชาตเิตชนิท์ (2557) เรื่อง พฤตกิรรมและความพงึพอใจในการใชง้านธุรกรรมทางธนาคารผ่านโมบาย
แอพพลิเคชัน่ของผู้บรโิภค ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชง้านธุรกรรมทางธนาคารผา่นโมบายแอพพลเิคชัน่ของ
ผู้บรโิภค ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) แตกต่างกนั โดยผู้บรโิภคที่มอีาชพีประกอบธุรกิจ
สว่นตวั มพีฤตกิรรมการใชง้านธุรกรรมทางธนาคารผา่นโมบายแอพพลเิคชัน่มากทีส่ดุ  

6. รายได้ต่อเดือน ผู้ใชบ้รกิารทีม่รีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ
ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิแตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ดงันี้ 

ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) ด้าน
ความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) และดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใช้
บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์ แตกต่างกนั โดยผู้ใชบ้รกิารทีม่รีายไดต้่อเดอืน 30,001-40,000 บาท มี
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พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิแตกต่างกนั 
ด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/เดือน) ด้านความถี่ในการเข้าใช้บรกิารที่ธนาคารไทย
พาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) และดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย์ มากทีสุ่ด 
เนื่ องจากรายได้ของผู้ใช้บริการกลุ่มรายได้ต่อเดือน 30,001-40,000 บาท มีความสอดคล้องและ
เอื้ออํานวยกบักจิกรรมในชวีติประจําวนัทีต่้องทําผ่านธุรกรรมทางธนาคาร ทัง้การออมทรพัย์ฝากเงนิ 
โอนเงนิ ชาํระคา่บรกิาร การลงทุน ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณภาภชั ธนชาตเิตชนิท ์(2557) เรือ่ง 
พฤตกิรรมและความพงึพอใจในการใชง้านธุรกรรมทางธนาคารผ่านโมบายแอพพลเิคชัน่ของผูบ้รโิภค 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดือน
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชง้านธุรกรรมทางธนาคารผา่นโมบายแอพพลเิคชัน่ของผูบ้รโิภค ธนาคาร
ไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืน 30,000 – 39,999 บาท  มี
พฤตกิรรมการใชง้านธุรกรรมทางธนาคารผา่นโมบายแอพพลเิคชัน่มากทีสุ่ด และสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ ดรุวรรณ กูโน (2558) เรือ่ง การสือ่สารการตลาดแบบบูรณาการ ทีม่คีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ของคนในกรงุเทพมหานคร พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืน
แตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) แตกต่างกนั โดยผู้ใช้บรกิารกลุ่ม
รายได ้35,000 – 44,999 บาท มกีารตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร Payment SCB Easy Pay ดา้นการรบัรูถ้งึ
ความตอ้งการ 

 
สมมติฐานท่ี 2 เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา การส่งเสรมิ

การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิ

สมมติฐานท่ี 2.1 เครื่องมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) ดงันี้ 

เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ
โดยรวม ด้านการโฆษณา ด้านการตลาดทางตรง และด้านการตลาดเชงิกิจกรรมมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลา
ในการเป็นลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญั
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ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 เนื่องจากธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) เป็นธนาคารแหง่แรกในประเทศ
ไทยทีเ่ปิดใหบ้รกิารมายาวนาน มฐีานลกูคา้ในระดบัสงู ออกผลติภณัฑม์ากมายผา่นการโฆษณามาอยา่ง
ต่อเนื่อง ทัง้ทางโทรทศัน์ หนังสอืพมิพ์ วารสาร เวบ็ไซต์ มกีารออกบูธ โดยเฉพาะงาน Money Expo 
พนักงานมกีารใหข้อ้มลูผลติภณัฑแ์ละบรกิารต่อผูใ้ชบ้รกิารอย่างละเอยีด จงึทําใหเ้ครื่องมอืการสื่อสาร
การตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวม ดา้นการโฆษณา 
ดา้นการตลาดทางตรง และด้านการตลาดเชงิกจิกรรมมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ
ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร 
(ปี/เดอืน)สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ดรวุรรณ กโูน (2558) เรือ่ง การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ทีม่ ี
ความสมัพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : 
PR) การจดัโชวร์มู (Showroom) การใหบ้รกิาร (Service) การใชป้้ายต่างๆ (Signage) การใชเ้ครื่องมอื
สื่อสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสื่อ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ของ คนในกรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ ยุพาพร อําคา (2555) เรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรม
ใชบ้ตรเครดติของผูถ้อืบตัรเครดติในเขตกรุงเทพฯ พบวา่ การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการ
โฆษณา มคีวามสมัพนัธมคีวามสมัพนัธ�กบัพฤตกิรรมการใช�บตัรเครดติของผ�ูถอืบตัรเครดติใน
เขต กรงุเทพฯ ด�านการถอืบตัรเครดติของธนาคารกสกิรไทย จาํกดั (มหาชน) ดา้นการขายโดยบตุตล 
และดา้นการทาํกจิกรรมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ� กบัพฤตกิรรมการใช�บตัรเครดติของผ�ูถอื
บตัรเครดติในเขตกรุงเทพฯ ด�านค�าใช�จ�ายในการชําระสนิค�าและบรกิารผ�าน บัตร
เครดติต�อครัง้ 

 สมมติฐานท่ี 2.2 เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) ดงันี้ 

เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ
โดยรวม ด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการประชาสมัพันธ์ ด้านการขายโดยใช้
พนกังานขาย ดา้นการตลาดทางตรง และดา้นการตลาดเชงิกจิกรรมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิาร
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ที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลางและตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 เนื่องจากธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ถอืเป็นธนาคารที่
ใหบ้รกิารครบวงจรสาํหรบัการเงนิและการธนาคาร มสีาขามากทีส่ดุในประเทศไทย จงึทาํใหม้กีารสือ่สาร
หลากหลายดา้นและอยา่งต่อเนื่องต่อผูใ้ชบ้รกิาร ทัง้การโฆษณาผา่นชอ่งทางต่างๆ การทําการตลาดทัง้
ดอกเบี้ยเงินฝาก  ของแถม  การบริการของพนักงานในด้านการแนะนําข้อมูล มารยาท  การ
ประชาสมพันัธ์ผ่านช่องทางสาขาที่ให้บรกิาร สื่อออนไลน์ และการออกบูธแนะนําผลติภณัฑ์ทางการ
การเงนิต่างๆ ดงันัน้จงึทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถใชบ้รกิารธนาคารถีแ่ละบอ่ยมากขึน้ เพราะเครือ่งมอืการ
สื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวม ด้านการ
โฆษณา ด้านการส่งเสรมิการขาย ด้านการประชาสมัพันธ์ ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย ด้าน
การตลาดทางตรง และดา้นการตลาดเชงิกจิกรรมมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้
ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทย
พาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) สอดคล้องกบังานวจิยัของ ดรุวรรณ กูโน (2558) เรื่อง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ ที่มคีวามสมัพันธ์ต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บรกิาร Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) ของคนใน
กรงุเทพมหานคร พบวา่ การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ไดแ้ก ่การโฆษณา (Advertising) การขาย
โดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ ์
(Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม  (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ ป้ ายต่ างๆ 
(Signage) การใชเ้ครื่องมอืสื่อสารอนิเทอรเ์น็ต (Internet) การใชผ้ลติภณัฑ์เป็นสือ่ (Merchandising) มี
ความสมัพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บรกิาร Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ของ คนในกรุงเทพมหานคร และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ยุพาพร อําคา (2555) เรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มี
ความสมัพันธ์ต่อพฤติกรรมใช้บตรเครดิตของผู้ถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ พบว่า การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสมัพนัธ ์และดา้นการขายโดยบุคคล มคีวาม
สมัพนัธ�กบัพฤตกิรรมการใช�บตัรเครดติของผ�ูถอืบตัรเครดติในเขต กรงุเทพฯ ด�านค�าใช�
จ�ายในการชาํระสนิค�าและบรกิารผ�าน บตัรเครดติต�อเดอืน  

สมมติฐานท่ี 2.3 เครื่องมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภมู ิดา้นทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์ดงันี้ 

เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ ไดแ้ก่ เครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ
โดยรวม ด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการประชาสมัพันธ์ ด้านการขายโดยใช้
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พนักงานขาย ดา้นการตลาดทางตรง และดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้
มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณิชย์ โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั อย่างมี
นัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 เน่ืองจากธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) มกีารสื่อสารและให้
ขอ้มลูต่อผูใ้ชบ้รกิารและผูท้ีส่นใจหลากหลายชอ่งทาง ทัง้ผา่นการโฆษณาทัง้ทางโทรทศัน์ เวบ็ไซต ์วทิยุ 
นิตยสาร การจดัรายการแถม รวมถงึรว่มลุน้ชงิโชคผ่านการใชบ้รกิารธนาคาร การฝึกอบรมพนักงานให้
สามารถแนะนําบรกิารสนิค้าต่อผู้ที่สนใจได้ การประชาสมัพันธ์ แจ้งข่าวสารผ่านนิตยสาร Blogger 
ช่องทางออนไลน์ การเสนอรายละเอียดสนิค้าและบรกิาร ผ่าน โบรชวัร์ และการแจ้งขอ้งมูลข่าวสาร
ระหว่างออกบูธจดักจิกรรม จงึทําใหผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถแนะนําบุคคลอื่น ไม่ว่าจะเป็นครอบครวั เพื่อน 
คนรอบขา้งในการมาใช้บรกิารธนาคารไทยพาณชย์ จํากดั (มหาชน) ได้เพราะเครื่องมอืการสื่อสาร
การตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการโดยรวม ดา้นการโฆษณา 
ด้านการส่งเสรมิการขาย ด้านการประชาสมัพันธ์ ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย ด้านการตลาด
ทางตรง และดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นท่านจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทย
พาณิชย ์สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ เสาวภา วายุพา (2553) เรือ่ง กลยุทธ์การตลาดแบบบูรณาการทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมเลอืกใช้บรกิารธนาคารไทยธนาคารในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัภูเกต็ พบว่า กล
ยุทธท์างการตลาดแบบบรูณาการมผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารช่วงเวลาทีส่ะดวกทีสุ่ดในการใช้
บรกิารและการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบ้รกิารของธนาคารไทยธนาคารในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัภูเกต็ 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ ผกามาศ นิยมนา (2557) เรือ่ง การสือ่สารทางการตลาดแบบบูรณาการ
ที่มีผลต่อความภักดีในตราสินค้าธนาคารออมสิน กรณีศึกษา : ผู้ใช้บริการในเขตอําเภอเมือง
นครราชสมีา พบว่า การสื่ออสารทางการตลาดแบบบูรณาการมผีลต่อความภกัดใีนตราสนิคา้ธนาคาร 
ออมสนิของผู้ใช้บรกิารในเขตอําเภอเมอืงนครราชสมีา โดยการส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์
การตลาดทางตรง และการจดักจิกรรมพเิศษ มคีวามสมัพนัธก์บความภกัดใีนตราสนิคา้ธนาคารออมสนิ
ของผูใ้ชบ้รกิารในเขตอาํเภอเมอืงนครราชสมีา 
 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
 จากการศกึษา การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิมขีอ้เสนอแนะ ดงันี้ 
 1. ผู้บริหารและผู้ประกอบการสถาบันการเงิน ควรร่วมวางกลยุทธ์ร่วมมือกับฝ่ายพัฒนา
ผลติภณัฑ ์เกีย่วกบัการออกสนิคา้และบรกิารใหร้องรบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพื่อทีจ่ะ
สามารถดงึดูดความสนใจระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ ทัง้การมอบส่วนลดพเิศษหากเปิดบญัช ีหรอืซื้อ
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ขายกองทุน มอบของแถมร่วมรายการ รวมไปถงึการขอสนิเชื่อในอตัราพเิศษ และของสมนาคุณ กบั
กลุ่มผู้ใช้บรกิารที่มอีายุ 32 ปี ขึน้ไป สถานภาพสมรส/ อยู่ด้วยกนั ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพี
ธุรกจิสว่นตวั/ อาชพีอสิระ และรายไดต้่อเดอืน 30,001-40,000 บาท เนื่องจากกลุ่มดงักล่าวมพีฤตกิรรม
การใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นระยะเวลาในการเป็น
ลกูคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน)  
 2. ผู้บรหิารและผู้ประกอบการสถาบนัการเงนิ ควรร่วมมอืกบัฝ่ายบรกิารงานทางสาขาของ
ธนาคาร โดยเฉพาะเจา้หน้าทีพ่นกังานธนกจิ เกีย่วกบักระบวนการใหบ้รกิารตอ้งมคีวามรวดเรว็ แมน่ยาํ 
รวมไปถงึการแนะนําผลติภณัฑ์ตอ้งสามารถใหข้อ้มลูครบถ้วน กบักลุ่มผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 32 ปี ขึน้ไป 
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีธุรกจิส่วนตวั/ อาชพีอสิระ และรายไดต่้อเดอืน 30,001-40,000 บาท 
เนื่องจากกลุ่มดงักล่าวมพีฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์(ครัง้/ 2 เดอืน)  
 3. ผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิ ควรมกีารวางกลยุทธท์างการตลาด เกีย่วกบัการ
สือ่สารทางการตลาดทัง้ในรปูของพนกังาน สาขา ธนาคารผา่นชอ่งทางออนไลน์ โทรทศัน์ นิตยสาร โบว์
ชวัร ์เกีย่วกบัขอ้มลูผลติภณัฑส์นิคา้และบรกิารของธนาคารเพื่อทีจ่ะสามารถแนะนําบอกต่อได ้กบักลุ่ม
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศหญิง อายุตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 32 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีธุรกจิส่วนตวั/ 
อาชพีอสิระ และรายไดต้่อเดอืน 30,001-40,000 บาท เนื่องจากกลุ่มดงักล่าวมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้
บรกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์ 
  4. ผู้บริหารและผู้ประกอบการสถาบันการเงนิ โดยเฉพาะฝ่ายทรพัยากรบุคคล และฝ่าย
ฝึกอบรม รว่มจดัอบรมใหพ้นกังานสาขาทีใ่หบ้รกิารลกูคา้ เกีย่วกบัความรูค้วามเขา้ใจของผลติภณัฑข์อง
ธนาคาร ทกัษะมารยาทในการสื่อสาร บุคลกิภาพ การแต่งกาย รวมไปถงึไหวพรบิการแกป้ญัหาเฉพาะ
หน้า เนื่องจากเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) และดา้นท่านจะแนะนํา
ผู้อื่นเขา้มาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์ โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่าและปานกลาง และมทีศิทาง
เดยีวกนั 
  5. ผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิ โดยเฉพาะฝา่ยสือ่สารทางการตลาด รว่มวางแผน
ออกแบบรปูแบบในการออกบูธทีเ่กีย่วกบัการเงนิและธนาคาร ไดแ้ก่ งาน Money Expo การสื่อสารให้
ขอ้มลูสนิคา้และบรกิารของธนาคาร ใหบ้รกิารธุรกรรมต่างๆนอกสถานที ่อนัไดแ้ก่ การเปิดบญัช ีการซือ้
กองทุน การฝาก-ถอน รวมไปถงึการใหบ้รกิารทางดา้นสนิเชื่อ เนื่องจากเครือ่งมอืการสือ่สารการตลาด
เชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้
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ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิด้านระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร (ปี/
เดอืน) ดา้นความถี่ในการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) และดา้นท่านจะแนะนํา
ผูอ้ื่นเขา้มาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์ โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่าและปานกลาง และมทีศิทาง
เดยีวกนั 
  6. ผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิ โดยเฉพาะฝ่ายสื่อสารทางการตลาดวางแผนใน
การประชาสมัพนัธ์ข่าวสารสนิค้าและบรกิารของธนาคารให้ครอบคลุมทุกช่องทางเพื่อให้เพยีงพอต่อ
ความตอ้งการลกูคา้ ทัง้การแจง้ขา่งสารเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ผ่านเวบ็ไซต์ Social Media เช่น 
Line Facebook รายการ โทรทศัน์ ละครทวี ีวทิยุ และนิตยสารการเงนิการธนาคาร เน่ืองจากเครื่องมอื
การสือ่สารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการประชาสมัพนัธ์ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิาร
ที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) และด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเข้ามาใช้บรกิารที่ธนาคารไทย
พาณชิย ์โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่าและปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั 
  7. ผู้บรหิารและผู้ประกอบการสถาบนัการเงนิ พนักงานสาขาหรอืผู้ที่ปฏบิตังิานภายในสาขา
ของธนาคารควรรว่มเสนอรายละเอยีดสนิคา้และบรกิาร ผา่นโบรชวัรข์องธนาคาร มกีารแจง้ขา่วสารและ
เสนอรายละเอยีดสนิคา้และบรกิารเกีย่วกบัธนาคาร และรวมไปถงึฝ่ายทีเ่กีย่วขอ้งตอ้งมกีารจดัการการ
สง่เอกสารของลูกคา้อย่างเป็นระบบ เนื่องจากเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้น
การตลาดทางตรง มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) ดา้นความถีใ่นการเขา้ใช้
บรกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) และดา้นท่านจะแนะนําผู้อื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคาร
ไทยพาณชิย ์โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่าและปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั 

 8. ผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิ โดยเฉพาะฝา่ยสือ่สารทางการตลาด ฝา่ยพฒันา
ผลติภณัฑ์ร่วมวางแผนเกี่ยวกบัสนิคา้และบรกิารของธนาคารเพื่อให้สามารถสนองความต้องการของ
ลกูคา้ได ้ทัง้การกาํหนดอตัราดอกเบีย้พเิศษเนื่องในเทศกาลต่างๆ ของแถมเมือ่ทาํธุรกรรมผา่นธนาคาร
ตามทีธ่นาคารกําหนด การใหเ้อกสทิธพิเิศษสาํหรบัผูถ้อืบตัรเครดติประเภทต่างๆเช่น สถานทีจ่อดรถ 
สําหรบัผู้ถือบัตร แพลตินัม เนื่องจากเครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ ด้านการ
ส่งเสรมิการขาย มคีวามสมัพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณิชย ์(ครัง้/ 2 เดอืน) และ
ด้านท่านจะแนะนําผู้อื่นเขา้มาใช้บรกิารที่ธนาคารไทยพาณิชย์ โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่าและปาน
กลาง และมทีศิทางเดยีวกนั 
 9. ผูบ้รหิารและผูป้ระกอบการสถาบนัการเงนิ โดยเฉพาะฝา่ยสือ่สารทางการตลาดควรมกีารวาง
กลยุทธ์ทางการตลาดเกี่ยวกับการโฆษณาสินค้าและบรกิารของธนาคารในรูปแบบใหม่ๆ ผ่านทุก
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ช่องทางอย่างครบวงจร เพื่อใหลู้กคา้สามารถรบัรูผ้่านสื่อต่างๆรอบตวัได ้ไดแ้ก่ โทรทศัน์ ป้ายรถเมล ์
Billboard หนังสอืพมิพ์ สื่อวทิยุ นิตยสาร ต่างๆ เนื่องจากเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเชงิบูรณาการ 
ไดแ้ก ่ดา้นการโฆษณา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิดา้นระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ธนาคาร (ปี/เดอืน) ดา้นความถีใ่นการเขา้ใช้
บรกิารที่ ธนาคารไทยพาณิชย์ (ครัง้/ 2 เดอืน) และดา้นท่านจะแนะนําผู้อื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคาร
ไทยพาณชิย ์โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่าและปานกลาง และมทีศิทางเดยีวกนั 
 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
จากการศกึษา การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร

ของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิมขีอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป 
ดงันี้    

1. ควรมกีารศึกษาตวัแปรต้นด้านอื่นที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ธนาคารไทยพาณิชย ์จํากดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภูม ิเช่น ดา้นการสือ่สารการตลาด สว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร ทศันคต ิความพงึพอใจ แรงจูงใจ และแนวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูที่
หลากหลายมากขึน้ 

2. ควรมีการศึกษากลุ่มตัวอย่างโดยใช้ธนาคารที่หลากหลายมากขึ้น เพื่อที่จะสามารถ
เปรยีบเทียบข้อมูล เพื่อที่จะสามารถนําข้อมูลกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้ ควรมกีารเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งพืน้ทีอ่ื่นเพือ่ใหไ้ดม้าซึง่ความหลากหลายของขอ้มลู 

3. ควรมกีารศกึษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเจาะจงเฉพาะด้านในเชงิลกึ เช่น การ
ด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสรมิการขาย ด้านการประชาสมัพนัธ์ ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 
ดา้นการตลาดทางตรง และด้านการตลาดเชงิกจิกรรม เพื่อทีจ่ะสามารถนําขอ้มูลมาพฒันาผลติภณัฑ์
ของธนาคาร การตดิตอ่สือ่สาร รวมถงึสามารถกาํหนดแผนกลยทุธใ์นการดาํเนินธุรกจิได ้ 

4. ควรศกึษางานวจิยัรปูแบบเชงิคณุภาพ โดยผา่นการสมัภาษณ์ผูท้ีเ่กีย่วขอ้ง ทัง้ผูป้ระกอบการ
ธุรกจิสถาบนัการเงนิและการธนาคาร บุคคลทีเ่กีย่วขอ้ง และผูใ้ชบ้รกิาร เพื่อเป็นการศกึษาขอ้มลูในเชงิ
ลกึ แลกเปลีย่นความรู ้คาํแนะนํา เพือ่ทีจ่ะสามารถกาํหนดกลยุทธท์างการตลาด และสามารถแขง่ขนัใน
ตลาดไดต้่อไปในอนาคต 
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ภาคผนวก  
แบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจยั 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
 

เรือ่ง  การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ
คาํช้ีแจง 

แบบสอบถามชดุนี้ม ี 3 สว่น คอื 
 สว่นที1่ ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล แบบสอบถามม ี6 ขอ้ 
 สว่นที2่ ขอ้มลูดา้นการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ (IMC) ทีม่ผีลตอ่พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ
ลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิจาํนวน 19 ขอ้  
 สว่นที ่3ขอ้มลูพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดั
ชยัภูม ิจาํนวน 10 ขอ้ 
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สว่นที1่ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล  
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน   หน้าขอ้ความทีต่รงกบัขอ้มลูของทา่น  
          
1. เพศ  ชาย   หญงิ 
2. อาย ุ

    15 – 23 ปี        
    24 – 32 ปี      

    33 – 41 ปี 
    42 – 50 ปี 
    51 ปีขึน้ไป 
 

3.   สถานภาพ 
   โสด    สมรส/อยูด่ว้ยกนั  หยา่รา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่
  

4.  วฒุกิารศกึษา 
   � ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   �� ปรญิญาตร ี 
   � สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 
5.   อาชพี 
       �  นิสติ/ นกัศกึษา 
       � ขา้ราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
       �  ธุรกจิสว่นตวั/ เจา้ของกจิการ 
       � พนกังานบรษิทัเอกชน 
       � อื่นๆ โปรดระบุ.......................... 
 
6.   รายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดอืน 
     � น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
     � 10,001-20,000 บาท 
     � 20,001-30,000 บาท 
     � 30,001-40,000 บาท 
   � ตัง้แต่ 40,001   ขึน้ไป 
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สว่นที2่ การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคาร
ไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ 
  
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งวา่งทีต่รงกบัความจรงิของทา่นมากทีส่ดุเพยีงชอ่งเดยีว 
               ซึง่เลขดงักลา่วมคีวามหมายดงันี้  คอื 
 
   5  หมายถงึ  มรีะดบัความสาํคญัมากทีส่ดุ 
   4  หมายถงึ  มรีะดบัความสาํคญัมาก 
   3  หมายถงึ  มรีะดบัความสาํคญัปานกลาง 
   2  หมายถงึ  มรีะดบัความสาํคญัน้อย 
   1  หมายถงึ  มรีะดบัความสาํคญัน้อยทีส่ดุ 
 

    เครือ่งมือการส่ือสารการตลาด แบบครบ
วงจร (IMC) 

ระดบัความสาํคญั 
5 4 3 2 1 

การโฆษณา 
1.การโฆษณา ธนาคารไทยพาณชิย ์ทางโทรทศัน์ 
มคีวามสาํคญัต่อการใชบ้รกิารธนาคารพาณชิยข์องทา่นมาก
น้อยเพยีงใด 

     

2.การโฆษณา ทางสือ่สิง่พมิพ ์เชน่ นิตยสาร หนงัสอืพมิพ์
มคีวามสาํคญัต่อการใชบ้รกิารธนาคารพาณชิยข์องทา่นมาก
น้อยเพยีงใด 

     

3.การโฆษณาทางสือ่วทิย ุมคีวามสาํคญัต่อการใชบ้รกิาร
ธนาคารพาณิชยข์องทา่นมากน้อยเพยีงใด 

     

4.การโฆษณาตามป้ายกลางแจง้ มคีวามสาํคญัตอ่การใชบ้รกิาร
ธนาคารพาณิชยข์องทา่นมากน้อยเพยีงใด       

การส่งเสริมการขาย 
5.การกาํหนดอตัราดอกเบีย้พเิศษ เนื่องในเทศกาลต่างๆเชน่ 
เงนิฝาก 9 มงคล  

     

6.การใหข้องแถมเมือ่สมคัรบตัรเครดติ และ บตัร ATM      
 
7.การใหเ้อกสทิธพิเิศษสาํหรบัผูถ้อืบตัรเครดติประเภทต่างๆ

่

     



167 
 

เครือ่งมือการส่ือสารการตลาด แบบครบวงจร (IMC) 
ระดบัความสาํคญั 

5 4 3 2 1 
การขายโดยใช้พนักงานขาย      

8.การแนะนําบรกิารต่างๆ ของพนกังานประจาํสาขา      

9.พนกังานธนาคารมทีกัษะ และความรูใ้นเรือ่งผลติภณัฑข์อง
ธนาคาร 

     

10.บุคลกิภาพ การแต่งกาย ของพนกังานทีใ่หบ้รกิารมคีวาม
น่าเชือ่ถอื 

     

11.ความรวดเรว็และจาํนวนพนกังานพยีงพอตอ่การใหบ้รกิาร      

การประชาสมัพนัธ ์

12.การแจง้ขา่งสารเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ผา่นเวบ็ไซต ์      

13.การแจง้ขา่งสารเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ผา่นทาง 
Social Media เชน่ Line Facebook 

     

14.การเป็น ผูส้นบัสนุน ใหก้บัสือ่ต่างๆ เชน่รายการ โทรทศัน์ 
ละครทวี ีวทิย ุ

     

15.การประชาสมัพนัธผ์า่นนิตยาสาร เชน่ นิตยสารการเงนิการ
ธนาคาร 

     

การตลาดทางตรง 
16.การเสนอรายละเอยีดสนิคา้และบรกิาร ผา่น โบรชวัร ์      
17.การแจง้ขา่วสารและเสนอรายละเอยีดสนิคา้และบรกิาร
เกีย่วกบัธนาคารไทยพาณชิยผ์า่นทางไปรษณยีบตัร เชน่ แจง้
วนัครบ กาํหนด ของบญัชเีงนิฝาก 

     

การตลาดเชิงกิจกรรม 

18.การออกบธูจดักจิกรรม      

19.การใหบ้รกิารใหค้าํปรกึษา ธุรกรรมทางการเงนิประเภท
ต่างๆ 
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สว่นที ่3ขอ้มลูพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมู ิ 
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งวา่งทีต่รงกบัจรงิของทา่นมากทีส่ดุเพยีงชอ่งเดยีว และตอบ
คาํถามหรอืกรอกขอ้ความลงในชอ่งวา่งทีต่รงกบัพฤตกิรรมของทา่นมากทีส่ดุ 
1.ประเภทของบรกิารทีท่า่นเขา้มาใชบ้รกิาร ธนาคารไทยพาณชิย ์(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  � ฝาก / ถอน  
 � ชาํระสนิคา้ 
 � แลกเปลีย่นเงนิตราต่างประเทศ 
 �  โอนเงนิตา่งธนาคาร/ โอนเงนิภายธนาคารไทยพาณิชยต์า่งสาขา 
 � สนิเชือ่รถยนต ์และ สนิเชือ่บา้น สนิเชือ่ SSME 
 � ซือ้ประกนัชวีติ 
 � ปรกึษาเรือ่งการเงนิ และ การลงทุน 
 � อื่นๆ โปรดระบุ…………. 
 
2.เหตุผลสาํคญัทีท่า่นตดัสนิใจใชบ้รกิาร ธนาคารไทยพาณชิย ์(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 � ชือ่เสยีงและความน่าเชือ่ถอื  
 � ความปลอดภยัในการใชบ้รกิาร 
 � สถานทีม่คีวามสะดวกสบาย มสีาขาจาํนวนมาก ในการเขา้ใชบ้รกิาร 
 �  พนกังานบรกิารดมีคีณุภาพ 
 � ผลติภณัฑแ์ละบรกิารด ีตรงความตอ้งการ 
 � การบรกิารรวดเรว็ ทนัใจ 
 � อตัราคา่ธรรมเนียม / อตัราดอกเบีย้ 
 � อื่นๆ โปรดระบุ…………. 
 
3.บุคคลทีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์ของทา่นมากทีส่ดุ 
 � ตนเอง  
 � บุคคลในครอบครวั เชน่ พอ่ แม ่คูส่มรส 
 � เพือ่น / คนรูจ้กั 
 �  พนกังานธนาคาร 
 � บุคคลทีใ่ชใ้นการโฆษณา 
 �  อื่นๆ โปรดระบ…ุ………. 
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4.สาขาของธนาคารไทยพาณชิย ์ในจงัหวดัชยัภมูทิี ่ทา่นไปใชบ้รกิารบอ่ยทีส่ดุ (ตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 � ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา ชยัภมู ิ
 � ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขาจตุัรสั 
 � ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา บา้นคา่ย (ชยัภมู)ิ 
 �  ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา แกง้ครอ้ 
 � ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา ภเูขยีว 
 � ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา หนองบวัแดง 
 � ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา บิก๊ซ ี(ชยัภมู)ิ 
 � ธนาคารไทยพาณชิย ์สาขา บา้นเขวา้ 
 
5.สาเหตุทีท่า่นเลอืกใชบ้รกิารธนาคารไทยพาณชิย ์(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 � พนกังานมกีารบรกิารทีด่ ี
 � ชว่งเวลา 10.31 – 12.30 
 � ชว่งเวลา 12.31 – 14.30 
 �  ชว่งเวลา 14.31 – 18.30 
 
6.ชว่งระยะเวลาทีท่า่นมาใชบ้รกิารธนาคารไทยพาณชิย ์บอ่ยทีส่ดุ (ตอบไดพ้ยีง 1 ขอ้) 
 � ชว่งเวลา 8.30   – 10.30 
 � ชว่งเวลา 10.31  – 12.30 
 � ชว่งเวลา 12.31  – 14.30 
 �  ชว่งเวลา14.31   – 18.30 
 
7.ระยะเวลาในการเป็นลกูคา้ธนาคาร…………….ปี…………….เดอืน 
 
8.ความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารที ่ธนาคารไทยพาณชิย ์……..ครัง้ต่อ 2 เดอืน 
 
9.ทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารทีธ่นาคารไทยพาณชิย ์หรอืไม ่ 
 ไมแ่นะนําอยา่งแน่นอน………… : ………. : ……… :………. : ………….แนะนําแน่นอน 
               1      2     3       4          5 
10.ขอ้เสนอแนะอื่นๆ 
……………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………… 
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