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               การวิจัยครัง้นี มี้จุดประสงค์เพ่ือการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ี มี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร โดยเป็น
การส ารวจข้อมลูปฐมภูมิ ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล กลุ่มตวัอย่างเป็นผู้ ใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME จ านวน 400 คน 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความ
แตกต่างโดยใช้ค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการทดสอบความสัมพันธ์โดยใช้
คา่สถิตสิมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั 

  ผลการวิจยั และผลการทดสอบสมมตฐิาน สามารถสรุปได้ดงันี ้
   1. กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง ต ่ากว่า หรือเท่ากับ 34 ปี 
โสด/หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่  ระดับการศึกษาต ่ากว่า หรือเท่ากับ ปริญญาตรี อาชีพลูกจ้าง/ 
พนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนระหวา่ง 15,000 – 24,999 บาท  
   2. ความคิดเห็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ พบว่า ความคิดเห็นโดยรวม
อยู่ในระดบัมาก และทกุด้านอยู่ในระดบัมาก ประกอบด้วย การส่งเสริมการขาย การให้บริการ การใช้
ป้ายตา่งๆ การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต การจดัโชว์รูม การโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย 
การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ และการประชาสมัพนัธ์ ตามล าดบั 
   3. ความส าคัญการตัดสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) พบว่า ความ
คิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และทุกด้านอยู่ในระดบัมาก คือ การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ การรับรู้ถึงความต้องการ พฤติกรรมหลังการซือ้ และการค้นหาข้อมูลข่าวสาร 
ตามล าดบั 
   4. ผู้ ท่ีใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 



Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของ
คนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั 

  5. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การรับ รู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบั
นัยส าคญัทางสถิติ 0.01 และมีทิศทางเดียวกัน  โดยมีความสัมพันธ์ในระดบัปานกลาง ในด้านการ
โฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ์ การจดัโชว์รูม การใช้ป้ายตา่งๆ และการใช้เคร่ืองมือ
ส่ือสารอินเทอร์เน็ต และมีความสมัพนัธ์คอ่นข้างต ่า ในด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย การให้บริการ 
การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ  
   6. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิต ิ0.01 และมีทิศทางเดียวกนั  โดยมีความสมัพนัธ์ในระดบัคอ่นข้างสงู ในด้านการจดั
โชว์รูม มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ในด้านการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ์ 
การให้บริการ การใช้ป้ายต่างๆ การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต และมีความสัมพันธ์ในระดับ
คอ่นข้างต ่า ในด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย และการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ  
   7. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การประ เมินทางเลือก  เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.01 และมีทิศทางเดียวกนั  โดยมีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ในด้านการจดั
โชว์รูม และการใช้ป้ายตา่งๆ และมีความสมัพนัธ์ในระดบัคอ่นข้างต ่า ในด้านการโฆษณา การขายโดย
ใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ การให้บริการ การใช้เคร่ืองมือส่ือสาร
อินเทอร์เน็ต การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ  
   8. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.01 และมีทิศทางเดียวกัน  โดยมีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ในด้านการใช้
ป้ายต่างๆ  การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ และมีความสมัพนัธ์ในระดบัค่อนข้างต ่า ในด้านการโฆษณา การ
ขายโดยใช้พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ์ การจดัโชว์รูม การให้บริการ การใช้
เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต  



  9. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มีความสัมพันธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
พฤติกรรมหลังการซื อ้  เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบั
นัยส าคญัทางสถิติ 0.01 และมีทิศทางเดียวกัน  โดยมีความสัมพันธ์ในระดบัปานกลาง ในด้านการ
โฆษณา การส่งเสริมการขาย การจดัโชว์รูม การให้บริการ การใช้ป้ายตา่งๆ และการใช้ผลิตภณัฑ์เป็น
ส่ือ และมีความสมัพนัธ์ในระดบัค่อนข้างต ่า ในด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย การประชาสมัพันธ์ 
และการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต  
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                The purpose of this research is to study Integrated Marketing Communication 
Related to Selecting Decision on Usage Service on Payment SCB Easy Pay for Mobile 
Application: SCB UP2Me of The Siam Commercial Bank Public Company Limited in 
Bangkok Metropolis by four hundred Payment SCB Easy Pay for Mobile Application: SCB 
UP2ME users are randomly selected as samples with questionnaire as tool of data 
collection. In term of statistical application, percentage, mean, standard deviation, t-test and 
One-Way Analysis of Variance for differential analysis and Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient are applied the research and for testing correlation. 
   The result of hypotheses testing can be concluded as followed: 
   1.  Most of sample are female, age between 34 years old or under who were single/ 
widowed/ divorced/ separated, holding lower or Bachelor’s degree, their occupation are 
employee of private companies and their monthly income is between Baht 15,000 – 24,999. 
   2.  The opinion of integrated marketing communication in overall all aspects is at 
much level with sale promotion, service, signage, internet, showroom, advertising, personal 
selling, merchandising and public relation, respectively. 
   3. The relative importance of Selecting Decision on Usage Service on Payment 
SCB Easy Pay for Mobile Application: SCB UP2ME of The Siam Commercial Bank Public 
Company Limited in Bangkok Metropolis in all aspects is at much level with alternative 
evaluation, usage service decision, need recognition, post-purchase behavior 
and  Information search, respectively. 
   4.  Users with different gender, age, marital status, occupation and monthly income 
have different selecting decision on usage service on Payment SCB Easy Pay for Mobile 
Application: SCB UP2ME of The Siam Commercial Bank Public Company Limited in 
Bangkok Metropolis at the statistically significant levels of 0.01 and 0.05 respectively. 



   5. Integrated Marketing Communication has relationship with need recognition 
dimension on selecting decision on usage service on Payment SCB Easy Pay for Mobile 
Application: SCB UP2Me of The Siam Commercial Bank Public Company Limited in 
Bangkok Metropolis at the statistically significant level of 0.01 which has positively moderate 
relationship with advertising, sale promotion, public relation: PR, showroom, signage and 
internet. In addition, personal sale, service and merchandising have positively low 
relationship. 
   6. Integrated Marketing Communication has relationship with Information search 
dimension on selecting decision on usage service on Payment SCB Easy Pay for Mobile 
Application: SCB UP2Me of The Siam Commercial Bank Public Company Limited in 
Bangkok Metropolis at the statistically significant level of 0.01 which has positively high 
relationship with showroom. Advertising, sale promotion, public relation: PR, service, 
signage and internet are positive moderate relationship. In addition, personal sale and 
merchandising have positively low relationship. 
   7. Integrated Marketing Communication has relationship with alternative evaluation 
selecting decision on usage service on Payment SCB Easy Pay for Mobile Application: SCB 
UP2Me of The Siam Commercial Bank Public Company Limited in Bangkok Metropolis at the 
statistically significant level of 0.01 which has positively moderate relationship with 
showroom, signage. In addition, advertising, personal sale, sale promotion, public relation: 
PR, service internet and merchandising have positively low relationship. 
   8. Integrated Marketing Communication has relationship with usage service 
decision selecting decision on usage service on Payment SCB Easy Pay for Mobile 
Application: SCB UP2Me of The Siam Commercial Bank Public Company Limited in 
Bangkok Metropolis at the statistically significant level of 0.01 which has positively moderate 
relationship with signage, merchandising. In addition, advertising, personal sale, sale 
promotion, public relation: PR, showroom, showroom and internet have positively low 
relationship. 
   9. Integrated Marketing Communication has relationship with post-purchase 
behavior selecting decision on usage service on Payment SCB Easy Pay for Mobile 
Application: SCB UP2Me of The Siam Commercial Bank Public Company Limited in 



Bangkok Metropolis at the statistically significant level of 0.01 which has positively moderate 
relationship with advertising, sale promotion, showroom, service, signage and 
merchandising. In addition, personal sale, public relation: PR and internet have positively 
low relationship. 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
ภูมิหลัง 
ยยยยยย ธนาคารแห่งประเทศไทยมีเป้าหมายสูงสุดเพ่ือขบัเคล่ือนประเทศไทยให้ก้าวสู่สงัคมการใช้ 
“เงินสด” ในรูปแบบของ “สงัคมไร้เงินสด” (Cashless Society) คือ ลดการใช้เงินสดท่ีอยู่ในรูปแบบของ
ธนบตัรและเหรียญ มาสู่การใช้เงินสดในรูปแบบของอิเล็กทรอนิกส์มากขึน้ จึงท าให้เกิดแผนกลยุทธ์
ระบบการช าระเงิน พ.ศ. 2555 – พ.ศ. 2559 ของธนาคารแห่งประเทศไทย มีเป้าหมายให้ระบบการ
ช าระเงินเป็นส่วนส าคญัในการช่วยสนบัสนนุการท ากิจกรรมทางเศรษฐกิจของภาครัฐและเอกชนให้มี
ประสิทธิภาพมากขึน้ เพิ่มช่องทางการช าระเงินท่ีมีศกัยภาพสูง และน ามาพิจารณาในการส่งเสริมคือ 
ชอ่งทางผา่นโทรศพัท์เคล่ือนท่ี (Mobile payment) เน่ืองจากเป็นชอ่งทางท่ีแพร่หลาย มีการกระจายตวั
ไปยงักลุ่มผู้ ใช้บริการได้ทกุกลุ่ม (ธนาคารแห่งประเทศไทย. 2554: ออนไลน์) และจากผลการศึกษาใน
หลายประเทศ พบว่าบริการ Mobile payment ได้รับความนิยมอย่างมากในการช่วยสนับสนุนให้
ประชาชนสามารถเข้าถึงบริการการช าระเงินมากขึน้ท าให้สถาบนัการเงินตา่งๆเล็งเห็นถึง ความส าคญั 
ของชอ่งทางนี ้(สยามรัฐ. 2554: ออนไลน์) 

ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) นับเป็นสถาบันการเงินท่ีมีบทบาทส าคัญในการ
ผลกัดนัให้ระบบเศรษฐกิจมีการเจริญเติบโตอย่างตอ่เน่ือง ตอกย า้การเป็นผู้น าทางการเงินแห่งอนาคต 
โดยการพัฒนารูปแบบช่องทางการให้บริการทางการเงินด้วยนวัตกรรมและเทคโนโลยีใหม่ๆ กับชุด
ผลิตภณัฑ์  Mobile Application “SCB UP2ME” ชีวิตเรา... แล้วแตเ่รา” กบัแนวคิด “Future Banking” 
น าเสนอ SCB Easy Pay “จ่ายตังค์ ไม่ต้องควักตังค์” ผ่านรูปแบบการให้บริการตอบโจทย์ความ
ต้องการ และไลฟ์สไตล์การใช้ชีวิตของกลุ่ม Young Gen ง่ายและปลอดภัยขึน้ส าหรับลูกค้าท่ีใช้งาน
โทรศพัท์สมาร์ทโฟน (Smartphone) โดยมีจุดประสงค์เพ่ือเป็นการอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้าใน
การท าธุรกรรมโอนเงินผ่าน QR Code  ซึง่นบัเป็นส่วนหนึง่ในการเตรียมความพร้อมเพ่ือให้ประเทศไทย
สามารถก้าวสู่สังคมท่ีเป็น Cashless Society ได้ ตามเจตนารมย์ของธนาคารแห่งประเทศไทย แต่
ท่ามกลางสถานการณ์การแข่งขันท่ีรุนแรงท าให้ลูกค้ามีทางเลือกท่ีหลากหลาย ประกอบกับความ
ต้องการของลูกค้าค่อนข้างมีไลฟ์สไตล์ท่ีแตกต่างกัน ดงันัน้ การท่ีจะท าให้ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ของธนาคารประสบความส าเร็จต้องอาศัย    
กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดอย่างเต็มท่ี ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ โดยเฉพาะการท า
กิจกรรมสง่เสริมการตลาดตา่งๆ 
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   ปัจจุบนั ผู้ ท่ีสามารถส่ือสารตราสินค้า และบริการ ให้กับผู้บริโภคพบเห็นและเกิดการรับรู้
มากท่ีสุดก็จะเป็นผู้ ได้เปรียบในการแข่งขนั ดงันัน้การใช้เคร่ืองมือการโฆษณาเพียงอย่างเดียวภายใต้
สถานการณ์การแขง่ขนัอย่างรุนแรงในปัจจบุนั จะไมส่ามารถครอบครองสดัสว่นทางการตลาดได้ ท าให้
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) จ าเป็นต้องใช้การส่ือสารทางการตลาดทกุรูปแบบท่ีเหมาะสมกบั
กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งแนวคิดนีเ้รียกว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication – IMC) (เสรี วงษ์มณฑา. 2547: 3)   

  ส าห รับบริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ได้ใช้เคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดอย่างหลากหลายกบักลุ่มเป้าหมายเพ่ือเป็นการตอกย า้
การให้บริการทางการเงินด้วยนวตักรรมและเทคโนโลยีใหม่ๆ เช่น การโฆษณา (Advertising) การขาย
โดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) การประชาสัมพันธ์ 
(Public relation) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) 
ก า รใ ช้ เค รือ ข่ า ย ส่ื อ ส า รท า ง อิ เล็ ก ท รอนิ ก ส์  (Internet ) แ ล ะ ก า รใ ช้ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ เป็ น ส่ื อ 
(Merchandising)เป็นต้น 

  จากข้อมูลท่ีกล่าวมาข้างต้น ท าให้ผู้ วิจยัสนใจท่ีจะศึกษา “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ ท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด  (มหาชน) ของผู้ ใช้บ ริการใน
กรุงเทพมหานคร” โดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือท่ีจะศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบ
บรูณาการกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค และไลฟ์สไตล์ทีเปล่ียนแปลงไปของ
ผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร โดยจากผลการวิเคราะห์ล่าสดุของ อีริคสนั คอนซูเมอร์ แล็บ (Ericsson 
Consumer Lab) พบการเข้าถึงสมาร์ทโฟนในประเทศไทยของผู้บริโภคในตวัเมืองมีอตัราเพิ่มขึน้สอง
เท่าจาก 17% ปี พ.ศ. 2555 เป็น 36% ในปี พ.ศ. 2556 ส่วนการใช้งานแอปพลิเคชัน่เพิ่มขึน้จาก 40% 
ปี พ.ศ. 2555 เป็น 57% ในปี พ.ศ. 2556 (กรุงเทพธุรกิจ. 2556: ออนไลน์) รวมถึงเพ่ือท่ีจะสามารถ
น าไปพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด ด้าน Mobile Application เพ่ือท่ีจะตอบสนองให้ตรงกับความ
ต้องการของผู้บริโภคได้ตอ่ไป 

 
ควำมมุ่งหมำยของงำนวิจัย 

  1. เพ่ือศึกษาถึงการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 

http://www.bangkokbiznews.com/home/search/?cx=009233870810540600983%3Ahkyg0dlysoo&cof=FORID%3A9&ie=windows-874&q=อีริคสัน%20คอนซูเมอร์%20แล็บ
http://www.bangkokbiznews.com/home/search/?cx=009233870810540600983%3Ahkyg0dlysoo&cof=FORID%3A9&ie=windows-874&q=สมาร์ทโฟน
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  2. เพ่ือศึกษาถึงความสมัพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกับการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
 
ควำมส ำคัญของกำรวิจัย 

  1. ท าให้ทราบถึงการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร  
จ าแนกตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 

  2. เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของบริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ได้
อย่างเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ อนัจะก่อให้เกิดความได้เปรียบในเชิงการแข่งขนักบัคูแ่ข่ง และการ
เข้าถึงความต้องการของกลุม่เป้าหมาย 
 
ขอบเขตของกำรวิจัย 
   การวิจัยครัง้นีเ้ป็นการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร ดงันี ้
              1. ขอบเขตเนือ้หา 
   การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเฉพาะการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่
การตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร โดยใช้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ดังนี  ้การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : 
PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือ
ส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) และการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) 
              2. ประชากร และกลุม่ตวัอยา่ง 
       2.1 ประชากรท่ีใช้ในงานวิจยั 

  ประชากรท่ีใช้ในงานวิจยัครัง้นี ้ คือ ลกูค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ผู้ใช้งาน
โทรศพัท์สมาร์ทโฟน และเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
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       2.2 กลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ในงานวิจยั 
             กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในงานวิจัยในครัง้นี  ้ได้แก่  ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ผู้ ใช้งานโทรศัพท์สมาร์ทโฟน และเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แน่นอน จึงได้ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างจากสูตรการค านวณตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน (กัลยา วานิชย์ปัญชา. 2549: 14) โดยให้คา่ความผิดพลาดไม่เกิน 5% ด้วยความ
เช่ือมัน่ 95% ซึง่มีวิธีการหาคา่จ านวนกลุ่มตวัอย่างจากสตูร n = Z2 / 4E2 ได้ขนาดตวัอยา่งจ านวน 385 
คน และความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิด 5% หรือ 0.05 จากสูตรการวิจัยจะได้กลุ่มตัวอย่าง 385 
ตวัอย่าง และเพิ่มขนาดตวัอย่างอีก 15 ตวัอย่าง รวมได้ขนาดตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง การสุ่ม
ตวัอยา่ง ผู้วิจยัใช้การสุม่แบบตามขัน้ตอน ดงันี ้

           ขัน้ตอนท่ี 1 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือเลือกสุ่มกลุ่ม
ตวัอย่าง ในย่านถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสุขุมวิท และถนนรัชดา – พระราม 9 เขตกรุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากเป็นศูนย์กลางธุรกิจของกรุงเทพมหานคร หรือย่าน Center Business District (ASTV 
ผู้จดัการออนไลน์. 2555: ออนไลน์) และเป็นย่าน Office Building ท าให้มีคนจ านวนมากในย่านธุรกิจ
ส าคญัของประเทศ โดยจะสุม่ตวัอยา่งจากคนในยา่นทัง้ 4 ยา่น  
            ขัน้ตอนท่ี 2 วิธีการสุ่มแบบโควตา (Quota Sampling) จากจ านวนขนาดของกลุ่ม
ตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง โดยสุ่มจากเขตพืน้ท่ีธุรกิจ CDB 4 ย่าน ถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสขุมุวิท และ
ถนนรัชดา – พระราม 9 เป็นสถานท่ีในการเก็บแบบสอบถามโดยเก็บตามสดัส่วนเท่ากนัทกุย่าน ซึ่งจะ
เก็บแบบสอบถามตามสถานท่ีชุมชน ห้างสรรพสินค้า  ร้านค้า และจุดบริการขนส่งมวลชน
กรุงเทพมหานคร รถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) และรถไฟฟ้ามหานคร (MRT) ประมานยา่นละ 100 ตวัอยา่ง  
            ขัน้ตอนท่ี 3 วิธีการแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลือกตวัอยา่งแบบ
สะดวก ตามความเตม็ใจของผู้บริโภคท่ีจะให้ข้อมลู โดยการเก็บข้อมลูเป็นไปตามท่ีได้เลือกไว้ในขัน้ท่ี 2 
ได้แก่ ยา่นถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสขุมุวิท และถนนรัชดา – พระราม 9 เน่ืองจากเป็นศนูย์กลางธุรกิจ
ของกรุงเทพมหานคร ท าให้มีคนจ านวนมาก โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บข้อมลูตามสถานท่ีท่ี
ได้ก าหนดไว้ในแตล่ะยา่น  
 
ตัวแปรที่ท ำกำร กึกาำ 
   ในการวิจยัครัง้นีมี้จดุประสงค์เพ่ือต้องการทราบถึงการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ท่ีมี
ความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
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Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร โดยมี
ตวัแปรท่ีใช้ในการศกึษา ดงันี ้
   1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบง่เป็นดงันี ้
       1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
  1.1.1 เพศ 
           1.1.1.1  ชาย  
           1.1.1.1  หญิง 
   1.1.2 อาย ุ  
            1.1.2.1  15 – 24 ปี 
            1.1.2.2  25 – 34 ปี 
            1.1.2.3  35 – 44 ปี 
            1.1.2.4  45 – 54 ปี 
            1.1.2.5  ตัง้แต ่55 ปีขึน้ไป 
   1.1.3 สถานภาพ 
            1.1.3.1  โสด 
            1.1.3.2  สมรส / อยู่ด้วยกนั 
            1.1.3.3  หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู่ 
   1.1.4 ระดบัการศกึษา 
            1.1.4.1  ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
            1.1.4.2  ปริญญาตรี 
            1.1.4.3  สงูกวา่ปริญญาตรี 
   1.1.5 อาชีพ 
            1.1.5.1  นกัเรียน / นิสิต / นกัศกึษา 
            1.1.5.2  ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
            1.1.5.3  ลกูจ้าง / พนกังานบริษัทเอกชน 
            1.1.5.4  ค้าขาย / ธุรกิจสว่นตวั 
            1.1.5.5  แมบ้่าน / พ่อบ้าน 
            1.1.5.6  อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ........................ 
   1.1.6 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
            1.1.6.1  น้อยกว่า 15,000 บาท 
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            1.1.6.2  15,000 – 24,999 บาท 
            1.1.6.3  25,000 – 34,999 บาท 
            1.1.6.4  35,000 – 44,999 บาท 
            1.1.6.5  45,000 – 54,999 บาท 
            1.1.6.6  55,000 บาท ขึน้ไป 
       1.2 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ  
  1.2.1 การโฆษณา (Advertising)  
  1.2.2 การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling)  
  1.2.3 การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion)  
  1.2.4 การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) 
  1.2.5 การจดัโชว์รูม (Showroom) 
  1.2.6 การให้บริการ (Service) 
  1.2.7 การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) 
  1.2.8 การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) 
  1.2.9 การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) 
     
   2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ การตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
 
นิยำมึัพท์เฉพำะ 

  1. บริกำร Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนำคำรไทยพำณิชย์ จ ำกัด (มหำชน) หรือ “Easy Pay” หมายถึง บริการธนาคาร
ออนไลน์ส าหรับลูกค้าท่ีใช้งานโทรศพัท์สมาร์ทโฟน สามารถแสกน QR Code ก็สามารถจ่ายตงัค์แบบ
ไม่ต้องควกัตงัค์ หรือจะเลือกจ่ายเงิน ทวงเงินผ่านรายช่ือเพ่ือน (Contact Pay) เพ่ือความสะดวก และ
รวดเร็ว 
   2. กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร หมายถึง กระบวนการส่ือสารท่ี บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ส่งข้อมูลข่าวสารแผยแพร่ไปสู่กลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายกลายเป็นลูกค้า และ
ผู้ใช้บริการ ชดุผลิตภณัฑ์ Easy Pay ซึง่ประกอบด้วย  
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          2.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การส่ือสารข้อมูลเพ่ือแจ้งข่าวสารในการ
เผยแพร่ผลิตภัณ ฑ์ กิจกรรม บริการของชุดผลิตภัณ ฑ์ Easy Pay ไปยังกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ 
หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร โบรชวัร์ โทรทศัน์ วิทย ุเป็นต้น 
          2.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การติดต่อส่ือสารจากผู้
ส่งสารหรือธนาคารไปยงัผู้ รับข่าวสาร (กลุ่มเป้าหมาย) โดยตรง เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล 
เพ่ือท่ีจะรับรู้ถึงชดุผลิตภณัฑ์ Easy Pay ได้แก่ พนกังานสาขาของธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 
ผา่นการให้ความรู้ของชดุผลิตภณัฑ์ 

         2.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง สิ่งจูงใจท่ีใช้ในช่วงเวลาใดเวลา
หนึ่งในระยะสัน้ ท่ีจะกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายเกิดพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่งต่อชดุผลิตภณัฑ์  Easy 
Pay ได้แก่ ของการส่งเสริมการขาย อาทิ การให้คา่ส่วนลด การยกเว้นคา่ธรรมเนียม การสะสมคะแนน
เพ่ือรับของรางวลั การร่วมลชุิงโชค 
          2.4 การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) หมายถึง การเผยแพร่ข้อมลูขา่วสารของ
ชดุผลิตภณัฑ์ Easy Pay ท่ีต้องการส่ือสารไปยงักลุม่เป้าหมาย เพ่ือกระตุ้นให้มีการใช้บริการท่ีเพิ่มขึน้ 
เชน่ การร่วมประชาสมัพนัธ์กบั Booth ของธนาคาร ในงาน Money Expo การประชาสมัพนัธ์ผา่น
กิจกรรมของมหาวิทยาลยั การร่วมแสดงความยินดีงานพระราชทานปริญญาบตัร การประชาสมัพนัธ์
ผา่นคอนเสิร์ต เป็นต้น 
          2.5 การจัดโช ว์ รูม  (Showroom) หมายถึง  การติดต่อ ส่ือสาร โดยการใช้ โช ว์ รูม
เปรียบเสมือนการใช้ป้ายโฆษณาของชุดผลิตภัณฑ์  Easy Pay ในสถานท่ีท่ีไม่ผู้ คนผ่านไปมา
ตลอดเวลา ได้แก่ พืน้ท่ีโชว์- รูมชดุผลิตภณัฑ์ Easy Pay ท่ีสถานีรถไฟฟ้า BTS สยามสแควร์ ชอ่งนนทรี 
และอนเุสาวรีย์ชยัสมรภมูิ   

         2.6 การให้บริการ (Service) หมายถึง การบริการของพนักงาน มนุษยสัมพันธ์ของ
พนักงานท่ีมีต่อลูกค้า ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ Easy Pay รวมถึงสิ่งอ านวยความสะดวกต่อลูกค้า
ตา่งๆ ได้แก่  เคาน์เทอร์ให้บริการชดุผลิตภณัฑ์ Easy Pay พนกังานสาขา พนกังาน Call Center  
          2.7 การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) หมายถึง ป้ายโฆษณาตามสถานท่ีต่างๆ ของชุด
ผลิตภณัฑ์ Easy Pay ได้แก่ ป้ายโฆษณาต่างๆ รวมถึงป้ายโฆษณาข้างรถโดยสารประจ าทาง โฆษณา
หลงัรถตู้  ตามสถานีรถไฟฟ้า รวมถึง Branch Billboard ท่ีเป็น Free media ของธนาคารไทยพาณิชย์
จ ากดั (มหาชน) ด้วย 
          2.8 ก า ร ใ ช้ เค ร่ื อ ง มื อ ส่ื อ ส า ร อิ น เท อ ร์ เน็ ต  (Internet) ห ม า ย ถึ ง  เว็ บ ไ ซ ต์ 
https://www.scbup2me.com/ แล ะ  https://th-th.facebook.com/ScbUp2me ของธน าคารไท ย
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พาณิชย์จ ากัด (มหาชน) ท่ีสามารถให้ข้อมูล แจ้งข่าวสาร ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของ
กลุม่เป้าหมายได้ทกุท่ีทกุเวลา 
          2.9 การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) หมายถึง วัสดุสิ่งของท่ีชุดผลิตภัณฑ์ 
Easy Pay จดัท าขึน้ โดยท่ีวสัดเุหล่านัน้มีข่าวสารเก่ียวกับชุดผลิตภัณฑ์อยู่ด้วย อาจจะเป็นโลโก้ ตรา
สินค้า ค าขวญั สโลแกน ผลิตภณัฑ์เหลา่นีจ้ะเป็นเสมือน 

 3. กำรตัดสินใจเลือกใช้บริกำร หมายถึง การท่ีผู้ ใช้บริการตดัสินใจใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) มีขัน้ตอนในการตัดสินใจในทางเลือกต่างๆ ผ่านขัน้ตอน 5 ขัน้ตอน ประกอบด้วย การ
ตระหนกัถึงปัญหา การค้นหาข้อมูลข่าวสาร การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้ ถ้าสินค้าหรือบริการมีคณุภาพดี มีบริการดี ผู้บริโภคหรือผู้ ใช้บริการจะเกิดความพึง
พอใจ และจะกลับมาซือ้สินค้าหรือใช้บริการนัน้อีก รวมถึงการบอกต่อหรือประชาสัมพันธ์ ในทาง
ตรงกันข้าม หากสินค้าหรือบริการนัน้ไม่สามารถเกิดความพึงพอใจได้ ผู้บริโภคหรือผู้ ใช้บริการก็จะไม่
กลบัมาซือ้หรือใช้บริการนัน้อีก 
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การตดัสินใจเลือกใช้บริการ 

Payment SCB Easy Pay ของ
ชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 

Application: SCB UP2ME  
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั 

(มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร 

 

กรอบงำนวิจัย 
           ตวัแปรอิสระ                       ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 
 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 

 เพศ 

 อาย ุ

 สถานภาพสมรส 

 ระดบัการศกึษา 

 อาชีพ 

 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

เคร่ืองมือด้านการส่ือสารการตลาดแบบ
บรูณาการ 

 การโฆษณา (Advertising)  

 การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal 
Selling)  

 การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion)  

 การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation: PR) 

 การจดัโชว์รูม (Showroom) 

 การให้บริการ (Service) 

 การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) 

 การใช้เคร่ืองมือสื่อสารอินเทอร์เน็ต 
(Internet) 

 การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นสื่อ (Merchandising) 
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สมมตฐิำนของกำรวิจัย 
 1. ผู้ ท่ีใช้บริการท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกตา่งกนั ประกอบด้วย เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

  2. การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 
   ในการศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ผู้ วิจยัได้ศกึษาเอกสาร และน าเสนอ
ตามหวัข้อตอ่ไปนี ้
  1. แนวคดิเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 

 2. แนวคดิเก่ียวกบักระบวนการส่ือสาร 
  3. แนวคดิเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
  4. แนวคดิ และทฤษฎี เก่ียวกบัการตดัสินใจ 

 5. แนวคดิ และทฤษฎี เก่ียวกบัการบริการ 
  6. ประวตัธินาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) และรายละเอียด บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
  7. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
1. แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 

  ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548: 22) ได้กล่าวถึงความหมายของปัจจัยทางประชากรศาสตร์
(Demographic Factor) หมายถึง ลกัษณะของประชากร ได้แก่ ขนาดขององค์ประกอบของครอบครัว 
เพศ อายุ การศึกษา ประสบการณ์ ระดบัรายได้ อาชีพ เชือ้ชาติ สัญชาติ ซึ่งโดยรวมแล้วจะมีผลต่อ
รูปแบบของอปุสงค์และปริมาณการซือ้ผลิตภณัฑ์ทางการท่องเท่ียว  

  พรทิพย์ วรกิจโภคาทร (2529: 312-315) ได้กล่าวถึงความหมายของประชากรศาสตร์ 
หมายถึง ลกัษณะของแตล่ะบคุคลแตกตา่งกนัไป โดยความแตกตา่งทางประชากรศาสตร์ จะมีอิทธิพล
ตอ่การส่ือสาร  

  สวุสา ชยัสรัุตน์ (2537) กลา่ววา่ ประชากรศาสตร์ (Demographic) หมายถึง ปัจจยัตา่งๆ ท่ี
เป็นหลกัเกณฑ์ในการบง่บอกถึงลกัษณะทางประชากรท่ีอยูใ่นตวับคุคลนัน้ๆ ได้แก่ อาย ุ เพศ ขนาด
ครอบครัว รายได้ การศกึษาอาชีพ วฏัจกัรชีวิต ครอบครัว ศาสนา เชือ้ชาติ สญัชาตแิละสถานภาพทาง
สงัคม (Social class)  

  สชิฟแมน และคะนุด (Schiffman; & Kanuk. 2003) ได้ให้ความหมายของลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ไว้คล้ายคลงึกนัโดยกลา่ววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ข้อมลูเก่ียวกบัตวั
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บคุคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได้ ศาสนาและเชือ้ชาติ ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
ซึง่โดยทัว่ไปแล้วใช้เป็นลกัษณะพืน้ฐานท่ีนกัการตลาดมกัจะน ามาพิจารณาส าหรับการแบง่ส่วนตลาด 
(Market Segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยงกับความต้องการ ความชอบ และอตัราการใช้สินค้าของ
ผู้บริโภค 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 57-59)  กล่าวว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) 
ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได้ อาชีพ การศึกษา เหล่านีเ้ป็น
เกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบง่ส่วนตลาด  ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัและสถิตท่ีิวดั
ได้ของประชากรท่ีชว่ยก าหนดตลาดเป้าหมาย ข้อมลูทางด้านประชากรศาสตร์ จะสามารถเข้าถึงและมี
ประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายตลอดจนง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอ่ืน ตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีส าคญั มีดงัตอ่ไปนี ้ 
   1. อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุม่ผู้บริโภคท่ีมี
อายแุตกตา่งกนั นกัการตลาดจงึใช้ประโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกตา่งของ
สว่นตลาด นกัการตลาดได้ค้นหาความต้องการของสว่นตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดย มุง่
ความส าคญัท่ีตลาดอายสุว่นนัน้  
   2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคัญ นักการตลาดต้องศึกษาตวัแปรนี ้
อย่างรอบคอบ เพราะในปัจจุบันนีต้ัวแปรด้านเพศมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภค การ
เปล่ียนแปลงดงักลา่วอาจมาจากสตรีท่ีท างานมีมากขึน้ ซึง่มีผลกระทบตอ่การท างานของ สินค้ากลุ่มนี ้
มาก ผู้ หญิงท่ีท างานไม่มีเวลาดูโทรทัศน์ ไม่มีเวลาไปเลือกซือ้สินค้า หรือฟังวิทยุ ผู้ โฆษณาอาจใช้
นิตยสารเพ่ือเข้าถึงตลาดกลุม่นี ้พฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลง คือผู้ชายไปเลือกซือ้ สินค้าท่ีซุปเปอร์มาร์เก็ต
แทน  
   3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) ในอดีตจนถึงปัจจุบันลักษณะครอบครัวเป็น
เป้าหมายท่ีส าคญัของการใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคญัยิ่งขึน้ใน 
ส่วนท่ีเก่ียวกับหน่วยผู้บริโภคนักการตลาดจะสนใจจ านวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใช้
สินค้าใดสินค้าหนึง่และยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์และโครงสร้างด้าน ส่ือท่ี
จะเก่ียวข้องกบัผู้ตดัสินใจในครัวเรือนเพ่ือชว่ยในการพฒันากลยทุธ์การตลาดให้เหมาะสม  
   4. รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income Education And Occupation) เป็นตวัแปร ท่ี
ส าคญัในการก าหนดสว่นของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมีความร ่ารวย แต่
อยา่งไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายได้ปานกลางและรายได้ต ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัใน
การแบง่สว่นตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อยา่งเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตวัชีก้ารมีหรือไมมี่ความสามารถ
ในการจา่ยสินค้า ในขณะเดียวกนัการเลือกซือ้สินค้าท่ีแท้จริงอาจถือเกณฑ์ รูปแบบ การด ารงชีวิต 
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รสนิยม คา่นิยม อาชีพ การศกึษา ฯลฯ แม้วา่รายได้จะเป็นตวัแปรท่ีใช้บอ่ยมาก นกัการตลาดจะโยง
เกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปรทางด้านประชากรศาสตร์ หรืออ่ืน ๆ เพ่ือให้ การก าหนดตลาดเป้าหมายได้ 
ชดัเจนยิ่งขึน้ เชน่กลุม่รายได้สงูท่ีมีอายตุา่ง ๆ ถือวา่ใช้เกณฑ์ รายได้ ร่วมกบัเกณฑ์อาย ุ เป็นเกณฑ์ท่ี
นิยมใช้กนัมากขึน้ เกณฑ์รายได้อาจจะเก่ียวข้องกบัอายแุละอาชีพ ร่วมกนั เชน่ กลุม่ผู้บริหารธุรกิจท่ีมัง่
คัง่รุ่นเยาว์ (Yuppies) ถือวาเป็นกลุม่ท่ีมีอิทธิพลสงู การศกึษา อาชีพ และรายได้ มีแนวโน้ม 
ความสมัพนัธ์ กนัอย่างใกล้ชิดในความสมัพนัธ์เชิงเหตแุละผล ในแตล่ะระดบัจะสามารถผลิตในราคา
สงู และสว่นใหญ่ เป็นกลุม่ท่ีมีการศกึษาสงูด้วย บคุคล ท่ีมีการศกึษาต ่าโอกาสทท่ีจะหางานระดบัสงู
ยาก จงึท าให้มีรายได้ต ่า เน่ืองจากความสมัพนัธ์ระหวา่ง 3 ลกัษณะคือ รายได้ การศกึษา และอาชีพ 
(อดลุย์ จาตรุงคกลุ, 2541: 38-39) กล่าวว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์รวมถึงอาย ุ เพศ วงจรชีวิต
ของครอบครัว การศกึษา รายได้ เป็นต้น ลกัษณะดงักลา่วมีความส าคญัตอ่นกัการตลาด เพราะ
เก่ียวพนักบัอปุสงค์ (Demand) ในตวัสินค้าทัง้หลาย การเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์ชีใ้ห้เห็นถึง
การเกิดขึน้ของตลาดใหมแ่ละตลาดอ่ืนก็จะ หมดไป หรือลดความส าคญัลง ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัดงันี ้ 
              1. อาย ุนกัการตลาดต้องค านงึถึงความส าคญัของการเปล่ียนแปลงของประชากรในเร่ืองของ
อายดุ้วย  
              2. เพศ จ านวนสตรี (สมรสหรือโสด) ท่ีท างานนอกบ้านเพิ่มมากขึน้เร่ือย ๆ นกัการตลาด ต้อง
ค านึงว่าปัจจุบนั สตรีเป็นผู้ ซือ้รายใหญ่ ซึ่งท่ีแล้วมาผู้ ชายเป็นผู้ตดัสินใจซือ้ นอกจากนัน้บทบาทของ
สตรีและบรุุษบางสว่นท่ีซ า้กนั 
              3. วงจรชีวิตของครอบครัว ขัน้ตอนแต่ละขัน้ของวงจรชีวิตของครอบครัวเป็นตัวก าหนดท่ี
ส าคญัของพฤตกิรรม  
              4. การศกึษาและรายได้ การศกึษามีอิทธิพลตอ่รายได้เป็นอย่างมาก การรู้ว่าอะไร เกิดขึน้กบั
การศกึษาและรายได้ เป็นสิ่งท่ีส าคญัเพราะแบบแผนการใช้จา่ยขึน้อยูก่บัรายได้ท่ีคนมี  

  จากแนวคิดทฤษฎีท่ีกล่าวมา ผู้ วิจัยได้ใช้แนวคิดนีม้าเป็นแนวทางในการค้นหาค าตอบ
เก่ียวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน ท่ีมีความสมัพันธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร หรือไมอ่ยา่งไร 
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2. แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการส่ือสาร 
  ความหมายของกระบวนการส่ือสาร  
  เกศินี จุฑาวิจิตร (2542: 4) กล่าวว่า การส่ือสาร เป็นกระบวนการเคล่ือนไหวและเป็นการ
กระท าอย่างต่อเน่ืองในการส่งและรับสาร ระหว่างผู้ ส่งสารและผู้ รับสาร โดยผ่านส่ือต่างๆ อย่างมี
วตัถปุระสงค์ท่ีชดัเจน 
   ดารา ทีปะปาล (2541: 23) กล่าวว่า การส่ือสาร คือ กระบวนการถ่ายทอดข่าวสาร ระหว่าง
บคุคลท่ีเก่ียวข้องกนั 2 ฝ่าย ฝ่ายหนึ่งเป็นผู้ส่งขา่วสาร ไปยงัอีกฝ่ายหนึ่งซึ่งเป็นผู้ รับข่าวสาร เพ่ือให้เกิด
การรับรู้ร่วมกนั และแสดงพฤติกรรมตอบสนองต่อกัน ถ้าพิจารณาในทางการตลาด เม่ือบริษัทพฒันา
ผลิตภณัฑ์ใหม่เปล่ียนแปลงผลิตภณัฑ์เก่า หรือต้องการเพิ่มยอดขาย บริษัทก็จ าเป็นจะต้องส่งข่าวสาร
การขายไปยงัลูกค้าท่ีคาดหวงัโดยผ่านเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดท่ีจดัท าขึน้ กระบวนการส่งข่ าวสาร
ไปยั งกลุ่ ม เป้ าหม ายต่ างๆ  ในท างการตล าด เรียกว่ าก าร ส่ื อสารการตลาด  (Marketing 
Communication) 
   ระวีวรรณ ประกอบผล (2541: 154) ได้ให้ความหมายของกระบวนการส่ือสารว่า เป็นระบบ
ซึ่งแหล่งข่าวสาร หรือผู้ส่งข่าวสารไปยงัผู้ รับ หรือหมายถึง การแสดงวิธีการซึ่งแหล่งข่าวสารพยายาม
เข้าถึงผู้ รับสารโดยอาศยัขา่วสาร 
   สชิฟแมน และคะนุด (Schiffman; & Kanuk. 1994: 658) ได้ให้ความหมายของ การติดต่อ 
ส่ือสาร (Communication) หมายถึง การท่ีใครคนใดคนหนึ่งพดูอะไรบางอย่างผ่านช่องทางใดช่องทาง
หนึ่ง ไปยังใครอีกคนหนึ่งให้เกิดผลบางประการ เป็นการส่งผ่านข่าวสาร (Message) จากผู้ ส่ง 
(Sender) ไปยังผู้ รับข่าวสาร (Receiver) ด้วยวิธีการใช้สัญญาชนิดใดชนิดหนึ่งโดยอาศัยช่องทาง 
(Channel) หรือส่ือ (Medium) บางชนิด 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 125) ให้ความหมายว่า การติดต่อส่ือสารหมายถึง การ
สง่ผา่นขา่วสาร (Message) จากผู้สง่ (Sender) ไปยงัผู้ รับขา่วสาร (Receiver) ด้วยวิธีการใช้สญัญาณ 
ชนิดใดชนิดหนึง่โดยอาศยัช่องทางหรือส่ือ 
   จากความหมายของกระบวนการส่ือสารข้างต้นผู้วิจยัสามารถสรุปได้วา่ กระบวนการส่ือสาร 
คือ การท่ีมนษุย์สง่ข้อความขา่วสารท่ีต้องการให้ผู้ อ่ืนรับรู้โดยผ่านตวักลางตา่งๆ โดยท่ีผู้สง่ขา่วสารนัน้
ต้องการให้เกิดพฤติกรรมตา่งๆจากผู้ รับสารให้ตรงตามวตัถปุระสงค์ของผู้สง่สาร 
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              องค์ประกอบการส่ือสาร 
   เกศินี จฑุาวิจิตร (2542: 13) กลา่วว่า ถ้าหากพิจารณาจากความหมายของการส่ือสารแล้ว 
จะเห็นวา่ ในการส่ือสารนัน้จะต้องมีองค์ประกอบพืน้ฐานในการส่ือสารอยา่งน้อย 4 ประการ ได้แก่ 
   1. ผู้สง่สาร (Source) คือ บคุคล กลุม่บคุคล หรือหนว่ยงาน องค์การ ท่ีเป็นผู้ผลิตสารเป็น
แหลง่ต้นตอของสาร และมีเจตนาท่ีจะเผยแพร่หรือถ่ายทอดสารนัน้ ออกไปสู่บคุคลอ่ืน 
   2. สาร (Message) คือ เนือ้หา ข้อมลู ขา่ว ข้อเท็จจริง ความคิดเห็น ท่ีแสดงออกมาในรูปของ
ค าพดูหรือข้อเขียน เป็นต้น 
   3. ส่ือหรือช่องทางการส่ือสาร (Channel) คือ ช่องทางท่ีน าสารผ่านจากผู้ส่งสารไปยังผู้ รับ
สารได้แก่ อากาศ น า้ คล่ืนเสียง คล่ืนไฟฟ้า โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร แผ่นพับ โปสเทอร์ 
วิดีโอ สไลด์ เป็นต้น 
   4. ผู้ รับสาร (Receiver) คือ บุคคล กลุ่มคน หน่วยงาน องค์การ ท่ีอยู่ปลายทางของการ
ส่ือสาร เป็นส่วนท่ีผู้ ส่งสารมุ่งหวงัให้ได้รับสารท่ีส่งผ่านส่ือออกมา โดยผู้ รับสารจะกลายเป็นผู้ส่งสาร
ทนัทีเม่ือมีการป้อนกลบั (Feedback) ตอ่สารท่ีได้รับกลบัไปยงัผู้ ท่ีส่งสารมาในทีแรก ซึ่งเช่นเดียวกนั ผู้
ส่งสารนัน้ก็จะกลายเป็นผู้ รับสารแทนในสภาพการณ์ดงักล่าว ซึ่งในการส่ือสารโดยทั่วไปมักปรากฏ
เชน่นี ้
 
   วัตถุประสงค์ของการส่ือสาร 
   เอกวิทย์  แก้วประดิษ ฐ์  (2545: 173 – 175) กล่าวว่า วัตถุประสงค์โดยรวมของการ
ติดตอ่ส่ือสารก็เพ่ือให้ข้อมลูข่าวสารจากอีกฝ่ายหนึ่งไปถึงอีกฝ่ายหนึ่งอย่างครบถ้วนและก่อให้เกิดการ
ส่ือความหมายท่ีถูกต้อง ตรงกันกับผู้ ท่ีส่งสารต้องการ รวมทัง้ได้รับผลสะท้อนกลบั (Feedback) เพ่ือ
ก่อให้เกิดการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพยิ่งขึน้และต่อไป ซึ่งสามารถแบ่งวัตถุประสงค์ของการส่ือสาร
ออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ วตัถปุระสงค์ของฝ่ายผู้สง่สาร และวตัถปุระสงค์ของฝ่ายผู้ รับสาร  
   วตัถปุระสงค์ของผู้สง่สาร 
   1. เพ่ือแจ้งให้ทราบ (To inform) เป็นการแจ้งเร่ืองราว ข้อมูลหรือเหตุการณ์ต่างๆ ให้ทราบ
และเข้าใจ เชน่ ขา่วหนงัสือพิมพ์ หนงัสือชีแ้จง การแถลงการณ์ เป็นต้น 
   2. เพ่ือสอนหรือให้ความรู้ (To teach or educate) เป็นการถ่ายทอดความรู้ความคดิ หรือ 
วิชาการตา่งๆ เชน่ การสอนของครู การแสดงพระธรรมเทศนา การบรรยายของวิทยากร เป็นต้น 
   3. เพ่ือสร้างความพอใจหรือเพ่ือการบนัเทิง (To please or entertain) เป็นการสง่สาร เพ่ือให้ 
ผู้ รับเกิดความพอใจ ร่ืนเริงสนกุสนาน ช่ืนชม ยินดี เชน่ ละคร ดนตรี การแสดงการร้องเพลง เป็นต้น 
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   4. เพ่ือเสนอชกัชวนหรือจงูใจ (To propose or persuade) เป็นการเสนอแนวคิดหรือการ
ปฏิบตั ิเพ่ือให้ผู้ รับเห็นชอบหรือปฏิบตัติาม เชน่ การโฆษณาสินค้า การหาเสียง การรณรงค์รักษาความ
สะอาด เป็นต้น 
   วตัถปุระสงค์ผู้ รับสาร 
   1. เพ่ือความเข้าใจ (To understand) เป็นการรับสารเพ่ือรับทราบเข้าใจเร่ืองราวหรือ
เหตกุารณ์โดยไมมี่วตัถปุระสงค์อ่ืน เชน่ การอา่นหนงัสือพิมพ์ ฟังวิทย ุดโูทรทศัน์ทัว่ไปๆ เป็นต้น 
   2. เพ่ือเรียนรู้ (To learn) เป็นการรับสารเพ่ือแสวงหาความรู้ และเพิ่มพนูประสบการณ์ทาง 
วิชาการให้ตนเอง เชน่ การเข้าเรียน อา่นต ารา ฟังบรรยาย เป็นต้น 
   3. เพ่ือความพอใจหรือสขุใจ (To enjoy) เป็นการรับสารเพ่ือการพกัผอ่นหยอ่นใจหรือรู้สกึเป็น 
สขุใจ เชน่ ฟังเพลง ชมภาพยนตร์ แง่คดิ ทกัษะ ค าแนะน าท่ีได้รับ 
 
  รูปแบบการส่ือสาร 
  คอตเลอร์ (Kotler. 2000: 551) ได้สรุปรูปแบบของการติดต่อส่ือสาร (Communication 
Model) ไว้ว่า เป็นการแสดงออกอย่างง่ายของกระบวนการติดต่อส่ือสารของมนุษย์ ซึ่งมุ่งท่ีลกัษณะ
ของแหล่งข้อมูล (Source) ข่าวสาร (Message) ส่ือกลางยังผู้ รับซึ่งมีการตอบสนองแล้ว ผู้ ช านาญ
ตดิตอ่ส่ือสารใช้เวลาในการวิเคราะห์แหลง่ข้อมลู (Source) วิเคราะห์ข่าวสาร (Message) วิเคราะห์ส่ือ
ช่องทาง (Media or channel) วิเคราะห์ผู้ ฟัง (Audience) และวิเคราะห์การ ตอบสนอง (Response) 
ด้วย ดงัภาพประกอบ 

 
 

ภาพประกอบ 1 กระบวนการตดิตอ่ส่ือสารของมนษุย์ (Elements in the communication process) 
 

   ท่ีมา: Philip Kotler. (2000) Marketing Management: P . 551 
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   จากภาพประกอบ 2 เป็นการแสดงกระบวนการติดต่อส่ือสารของมนุษย์ (Elements in the 
communication process) ซึง่สามารถอธิบายได้ดงันี ้
   ผู้ ส่งข่าวสาร (Sender) หรือผู้ ติดต่อข่าวสาร (Communicator) หมายถึง แหล่งข่าวสาร 
(Source) ท่ีสง่ข้อมลูไปยงัอีกฝ่ายหนึง่ 
   การใส่รหัส (Encoding) หมายถึง กระบวนการน าความคิดมาจัดอยู่ในรูปสัญลักษณ์ 
(Symbol) 
   ขา่วสาร (Message) หมายถึง กลุม่ของสญัลกัษณ์ท่ีผู้สง่สารตีความออกมาเป็นข่าวสารเพ่ือ 
ใชส่ง่ไปยงัผู้ รับ 
   ชอ่งทางขา่วสาร (Message Channel) หมายถึง ชอ่งทางการตดิตอ่ส่ือสารซึง่อาจเป็นบคุคล  
(Personal) หรือส่ือ (Media or Nonpersonal) 
   ผู้ รับขา่วสาร (Receiver or Audience) หมายถึง บคุคลทีเป็นเป้าหมายในการรับขา่วสารอาจ
เป็นผู้ ฟัง ผู้ชม หรือผู้อา่น 
   การถอดรหสั (Decoding) หมายถึง การแปลความหมายของผู้ รับขา่วสารจากสญัลกัษณ์ท่ีผู้  
สง่ขา่วสารสง่มาให้ 
   การตอบสนอง (Response) หมายถึง ปฏิกิริยาท่ีผู้ รับข่าวสารแสดงออกมาหลังจากรับ
ขา่วสารแล้ว 
   การป้อนกลบั (Feedback) หมายถึง สว่นของการตอบสนองของผู้ รับขา่วสารท่ีสง่ข้อมลู หรือ 
ขา่วสารกลบัมายงัผู้สง่ขา่วสาร 
   สิ่งรบกวน (Noise) หมายถึง อปุสรรคท่ีเกิดขึน้ระหวา่งการติดตอ่ส่ือสาร 
 
   จากแนวคิดกระบวนการส่ือสารสามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการวิจัยครัง้นี ไ้ด้  คือ 
องค์ประกอบต่างๆ ในการส่ือสาร ท่ีแสดงให้เห็นถึงว่าผู้ส่งสาร คือ บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ผู้ รับสาร 
คือ ผู้ ใช้งานโทรศัพท์สมาร์ทโฟน และเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ในเขตกรุงเทพมหานคร สาร คือ สิ่งท่ีผู้ ใช้บริการรับรู้ว่า บริการ 
Payment SCB Easy Pay มีบริการอะไรบ้าง ส่ือหรือช่องทางการส่ือสาร คือ ช่องทางท่ีสารอาศัยอยู ่
เช่น โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร แผ่นพับ โปสเทอร์ เป็นต้น ซึ่งจะมีรูปแบบต่างๆกันขึน้อยู่กับ
ชอ่งทางการน าเสนอ เพ่ือให้ตรงตามวตัถปุระสงค์ของผู้ใช้บริการ และธนาคาร 
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3. แนวคิดเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
   ความหมายของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
   ช่ืนจิตต์ แจ้งเจนกิจ (2546: 12) กล่าวว่าการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) 
ก็คือรูปแบบของการส่ือสารท่ีมีผู้ ส่งข่าวสาร คือผู้ ผลิตสินค้าหรือบริการ ผู้ จัดจ าหน่ายสินค้า ฝ่าย
โฆษณาของบริษัท บริษัทตวัแทนโฆษณา พนกังานขาย ฯลฯ สง่ขา่วสารในรูปของสญัลกัษณ์ ภาพเสียง 
แสง การเคล่ือนไหว ตวัอกัษร ค าพดู เสียงเพลง ฯลฯ ผ่านช่องทางการส่ือสารประเภทต่างๆ หรือส่งไป
ยงัผู้ รับข่าวสาร ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายของผู้ส่งข่าวสารโดยมีวตัถุประสงค์ให้ผู้ รับข่าวสารตอบสนองไป
ในทิศทางท่ีต้องการ 
   โบว่ี และคณะ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2541: 52; อ้างอิงจาก Bovee; Courtland L; et al. 1995: 
G – 7) กล่ า วว่ าก ารติ ด ต่ อ ส่ื อสารท างการตล าดแบบผสมผสาน  ( Integrated Marketing 
Communication, IMC)เป็นกลยุทธ์การประสานงานการรวบรวมความพยายามทางการตลาดของ
บริษัทเป็นการติดต่อ ส่ือสารเพ่ือการส่งเสริมการตลาดหลายเคร่ืองมือ เพ่ือให้เกิดภาพลักษณ์และ
ขา่วสารท่ีสอดคล้องกนัและเป็นหนึง่เดียว 
   ธีรพันธ์ โลห์ทองค า (2544: 7) กล่าวว่า การติดต่อส่ือสารแบบครบเคร่ืองไว้โดยอ้างอิงถึง
สมาคมบริษัทตัวแทนโฆษณาแห่งสหรัฐอเม ริกา (The American Association of Advertising 
Agencies) ได้ให้ความหมายว่า เป็นการวางแผนภายใต้แนวความคิดเดียว โดยใช้การส่ือสารหลายๆ
รูปแบบเพ่ือให้บรรลุแผนดงักล่าวไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การตอบกลบัโดยตรง การส่งเสริมการขาย 
และการประชาสมัพนัธ์ ซึ่งรูปแบบตา่งๆจะถกูใช้อยา่งผสมผสานเพ่ือความชดัเจนตรงกนัเป็นหนึง่เดียว
และเกิดผลกระทบท่ีมีประสิทธิภาพสงูสดุ 
   เสรี วงษ์มณฑา (2540: 28-29) ให้ความหมายของการส่ือสารทางการตลาด (Integrated 
Marketing Communication) วา่หมายถึงกระบวนการพฒันาแผนการส่ือสารการตลาดท่ีต้องใช้การ 
จูงใจหลายรูปแบบกับกลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง เป้าหมาย IMC คือ การท่ีมุ่งสร้างพฤติกรรมของ
กลุ่มเป้าหมายให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินค้า 
(Brand Contracts) เพ่ือให้ผู้บริโภคเป้าหมายได้รู้จกัสินค้าท่ีจะน าไปสู่ความรู้ความคุ้นเคยและความ
เช่ือมัน่ในสินค้าย่ีห้อใดย่ีห้อหนึง่ 
   จากความหมายของการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ผู้วิจยัสามารถสรุปได้วา่ การส่ือสาร
การตลาดแบบบรูณาการ คือ การท่ีองค์การหรือผู้ ท่ีจะขายสินค้าหรือบริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ให้กับผู้ บริโภค ผ่านกิจกรรมต่างๆ โดยใช้
เคร่ืองมือทางการตลาดหลายๆประเภทร่วมกันซึ่งจะท าให้ผู้ บริโภคนัน้ทราบและตระหนักถึงความ
เช่ือมัน่ผา่นองค์การ สินค้าหรือบริการของตน  
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   ลกัษณะของการส่ือสารการตลาดเชิงบรูณาการ 
   เสรี วงษ์มณฑา (2547: 91) ได้แบง่ลกัษณะของการส่ือสารการตลาดเชิงบรูณาการไว้ ดงันี ้
   1. เป็นกระบวนการในระยะยาว (Long Run) และต่อเน่ือง (Continuity) 2. เป็นการส่ือสาร
เพ่ือการจูงใจ (Persuasive Communication) ซึ่งต้องใช้การส่ือสารหลายรูปแบบร่วมกัน  3. เป็น
เป้าหมายของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ จะเน้นพฤติกรรมท่ีต้องการ (Desire Behavior) 4. 
เน้นทกุวิธีการส่ือสารตราสินค้า (All source of brand contact) 

ตาราง 1  ประโยชน์ส าคญัของการใช้ IMC 
 

Economical เป็นการประหยดัทัง้เงิน และทรัพยากรไมเ่กิดการสญูเปล่า 
Efficient เกิดประสิทธิภาพ และมีความสามารถอยา่งเพียงพอท่ีท าให้มีความถกูต้อง 

และแมน่ย าจนไมเ่กิดการสญูเปล่า 
Effective มีประสิทธิผลท่ีให้ผลตามต้องการ มีความถกูต้องไมส่ญูเปลา่ 
Enhancing มีคณุคา่มากขึน้ ช่วยปรับปรุงแก้ไข ขยายผลเพิ่มเตมิ สร้างเสริม และเพิ่ม

ผลกระทบท่ีหนกัหน่วงรุนแรงมากขึน้ 
Coherence มีความเก่ียวข้อง และความเก่ียวพนัจนเช่ือมโยงกนัอยา่งมีเหตผุล และสง่ผลให้

เกิดความมัน่คง 
Consistency มีความสอดคล้อง กลมกลืน ประสานและเข้ากนัได้ 
Continuity เกิดความตอ่เน่ือง เก่ียวข้อง สมัพนัธ์กนัตลอดเวลา 
Complementary มีการเตมิเตม็กนัอยา่งสมบรูณ์แบบจนเกิดความสมดลุ สนบัสนนุซึง่กนัและกนั 

ในท่ีสดุ 

 
  ท่ีมา: เสรี วงษ์มณฑา. (2547). ครบเคร่ืองเร่ืองการสื่อสารการตลาด. หน้า 94. 
 

                การใช้ IMC ในการส่ือสารทางการตลาดกับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายมีประโยชน์ท่ีส าคญั คือ 
นอกจากเป็นการประหยดัในการท าการตลาด เป็นการบริหารทรัพยากรไม่ให้เกิดการสญูเปล่า แล้วยงั
เกิดประสิทธิภาพประสิทธิผลท่ีให้ผลตามต้องการ มีความถูกต้องไม่สูญเปล่าในการท าการตลาด
เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย มีความสอดคล้อง กลมกลืน ประสานและเข้ากันได้ เกิดความต่อเน่ือง
สมัพนัธ์กนัตลอดเวลาในแตล่ะเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด มีการเติมเต็มกันอย่างสมบรูณ์แบบจน
เกิดความสมดลุ สนบัสนนุซึง่กนัและกนัในท่ีสดุ 
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   อุปสรรคในการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
   1. ปัญหาจากโครงสร้างการตดัสินใจ เชน่ การจดัโครงสร้างองค์กรตามแนวดิ่ง ท าให้ขาดการ
ประสานงานระหว่างแผนกต่างๆ ในการโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการจดั
กิจกรรมทางการตลาด หรือการขาดความรู้ความเข้าใจเก่ียวกบั IMC อยา่งแท้จริง 
   2. ปัญหาด้านความเข้าใจเก่ียวกับ IMC เช่น ขาดผู้ รับผิดชอบการรวบรวมกิจกรรมต่างๆ 
หรือไมเ่ข้าใจวา่การสง่เสริมการขายแบบ IMC นัน้ต้องท าอยา่งไร 
   3. รายได้ของบริษัทโฆษณาและบริษัทส่ือสารประเภทอ่ืนๆ เชน่ แตล่ะฝ่ายต้องการความโดด
เดน่ในกิจกรรมของตนเอง เพ่ือให้ได้ผลตอบแทนท่ีสงูกวา่ฝ่ายอ่ืน 
   4. ปัญหาจากแนวโน้มของตลาด เช่น บางคนมักคิดว่าตนเองใช้ IMC อยู่แล้วทัง้ๆ ท่ีความ
เป็นจริงเป็นเพียงการโฆษณาท่ีกิจกรรมอ่ืนเป็นตัวเสริมเท่านัน้ ซึ่ง IMC ท่ีแท้จริงไม่จ าเป็นต้องมี
โฆษณาเป็นตวัเอกหรือตวัหลกัเสมอไป เป็นต้น 
 
   เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ือง 
   เสรี วงษ์มณฑา (2540: 110) กลา่ววา่ IMC จะใช้การติดตอ่ส่ือสารทกุรูปแบบท่ีเหมาะสมกบั
ผู้บริโภคกลุม่นัน้หรือ เป็นสิ่งท่ีผู้ รับบริโภคเปิดรับ (Exposure) 
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ตาราง 2 แสดงเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ือง 
 

1. การโฆษณา (Advertising) 
เชน่ โทรทศัน์ นิตยสาร หนงัสือพิมพ์ ฯลฯ 

12. การจดัศนูย์ฝึกอบรม (Packaging center) 

2. การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal 
Selling) 

13. การให้บริการ (Service) 

3. การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion) 14. การใช้พนกังาน (Employee) 
4. การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation; PR) 15. การบรรจภุณัฑ์ (Packaging) 
5. การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) 16. การใช้ยานพาหนะของพาหนะเคล่ือนท่ี 

(Transit) 
6. การตลาดโดยการจดัเหตกุารณ์พิเศษ (Event 
Marketing) 

17. การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) 

7. การแสดงสินค้า (Display) 18. การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 
(Internet) 

8. การจดัโชว์รูม (Showroom) 19. การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) 
9. การจดัศนูย์สาธิตการท างานของสินค้า 
(Demonstration Center) 

20. การให้สมัปทาน (Licensing) 

10. การจดัสมัมนา (Seminar) 21. คูมื่อ (Manual) 
11. การจดันิทรรศการ (Exhibition) 22. อ่ืนๆ (Other) 

 
  ท่ีมา: เสรี วงษ์มณฑา. (2540) ครบเคร่ืองการสือ่สารการตลาด. หน้า 110. 

 
   1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือสารข้อมูลโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข้อมูล
ข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจ าเก่ียวกับสินค้า (Goods) และบริการ (Service) หรือความคิด 
(Ideas) ซึ่งสามารถระบุผู้ อุปถัมภ์รายการ (ผู้ ผลิตหรือผู้ จ าหน่ายสินค้าโฆษณา) ได้ โดยผู้ อุปถัมภ์
รายการต้องเสียคา่ใช้จ่ายส าหรับส่ือโฆษณา (Arens: 2002) ซึง่ส่ือท่ีใช้ในการโฆษณาประกอบด้วย (1) 
ส่ือสิ่งพิมพ์ได้แก่ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร โบรชัวร์ เป็น ต้น (2) ส่ือแพร่ภาพและกระจายเสียง ได้แก่ 
โทรทศัน์ วิทยุ (3) ส่ือกลางแจ้ง ได้แก่ ป้ายโฆษณาต่างๆ (4) ส่ือเคล่ือนท่ีได้แก่ โฆษณาข้างรถโดยสาร
ประจ าทาง โฆษณาหลังรถตู้ โดยสาร หรือโฆษณาท่ีติดอยู่บนหลังคารถแท็กซ่ี เป็นต้น (5) ส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ เว็บไซต์ (6) ส่ือท้องถ่ิน ได้แก่ รถแห ่เสียงตามสาย หอกระจายขา่ว เป้นต้น (7) ส่ือ
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บคุคลได้แก่ พนกังานขาย เป็นต้น ซึ่งการโฆษณาเป็นรูปแบบของการสร้างการติดตอ่ส่ือสารตราสินค้า 
(Brand Contact) ท่ีเป็นท่ีนิยมใช้ท่ีสดุ 
   2. การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นรูปแบบการตดิตอ่ส่ือสารจากผู้ส่ง
สารไปยังผู้ รับข่าวสารโดยตรง อาจเรียกว่าเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล ( Interpersonal 
Communication) ผู้ส่งข่าวสารจะสามารถรับรู้และประเมินผลจากผู้ รับข่าวสารได้ทนัที การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling) ถือเป็นส่ือท่ีส าคญัมาก ซึง่จะใช้ในกรณีตอ่ไป 
 2.1 เม่ือสินค้านัน้เหมาะกบัการขายโดยใช้พนกังานขาย เชน่ สินค้าประเภทท่ีขายตาม
บ้าน (Door to door Selling) ไมว่า่จะเป็นประกนัชีวิต เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เคร่ืองส าอาง เป็นต้น 
                    2.2 เม่ือสินค้าเป็นลักษณะท่ี ต้องมีการให้ความ รู้เก่ียวกับผลิตภัณ ฑ์  (Product 
Knowledge) เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีความสลบัซบัซ้อน ซึ่งไม่สามารถขายผ่านส่ือมวลชน (Mass Media) 
ได้ สินค้าพวกนีไ้ด้แก่ เคร่ืองท าน า้แข็ง เคร่ืองจักร เคร่ืองยนต์ สินค้าอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ซึ่งต้องอาศยั
พนกังานขายชว่ยอธิบาย เพราะไมส่ามารถใช้ส่ือโฆษณาอธิบายให้ชดัเจนได้ 
         2.3 ในกรณีท่ีสินค้านัน้ต้องการบริการท่ีดี (Good sales services) ซึง่จ าเป็นจะต้องใช้
คนให้บริการประกอบการขายสินค้านัน้ด้วย โดยพนกังานขายจะเป็นผู้บริการ แนะน า ติดตัง้ ซ่อมบ ารุง 
ซึง่พนกังานขายมีบทบาทส าคญัมากขึน้ 
         2.4 ในกรณีท่ีธุรกิจนัน้ต้องการสร้างความสมัพนัธ์อนัดี (Good Relationship) ระหวา่งผู้
ซือ้และผู้ขาย ดงันัน้ธุรกิจท่ีจะต้องผา่นคนกลาง (ย่ีป๊ัวและซาป๊ัว) จงึต้องอาศยัหนว่ยงานขาย ซึง่ถ้าคน
กลางไมใ่ห้ความร่วมมือก็จะไมส่ามารถจดัวางสินค้าให้โดดเดน่ หรือไมส่ามารถน าสินค้าออกวางในชัน้ 
คนกลางถือว่าเป็นสะพานท่ีหนึง่สว่นผู้บริโภคถือเป็นสะพานท่ีสองซึง่จะน าไปสูค่วามส าเร็จในการขาย 
   3. การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเคร่ืองมือระยะสัน้ เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซือ้
หรือขายผลิตภัณฑ์ หรือเป็นสิ่งท่ีจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุ้นหน่วยงานขาย (Sale Force) ผู้ จัด
จ าหน่าย (Distributors) หรือผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้เกิด
การขายในทันทีทันใด (Belch; & Belch: 2001) หรือเป็นเคร่ืองมือกระตุ้ นความต้องการซือ้ท่ีใช้
สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย (Etzel, walker; & Stab ton: 2001) ซึ่ง
สามารถกระตุ้นความสนใจท าให้เกิดการทดลองใช้หรือการซือ้โดยลูกค้าคนสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนใน
ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 
   4. การประชาสัมพันธ์ (Public: PR) หมายถึง การติดตอ่ส่ือสารขององค์การกบักลุ่มต่างๆ
ท่ีมีผลกระทบความส าเร็จขององค์การ ไม่ว่าจะเป็นผู้ ขายปัจจัยการผลิต ผู้ ถือหุ้น หรือลูกค้า โดยมี
วตัถปุระสงค์เพ่ือสร้างทศันคติ ความเช่ือ และภาพลกัษณ์ท่ีดีตอ่องค์การหรือผลิตภัณฑ์ ตอลดจนเป็น
การใช้ความรู้เร่ืองใดเร่ืองหนึง่ หรือแก้ไขข้อผิดพลาดในเร่ืองใดเร่ืองหนึง่ 
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   การประชาสัมพันธ์ท าหน้าท่ีต่อไปนี ้(1) สร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างองค์การกับ
ประชาชนทัว่ไป (2) เผยแพร่ผลิตภณัฑ์ เป็นการให้ข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภัณฑ์และสถาบนัตา่งๆ (3) การ
ติดต่อส่ือสารโดยจะรวมการติดต่อส่ือสาร เพ่ือให้เกิดความเข้าใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ของบริษัท (4) 
คุ้มครองประชาชน เป็นความพยายามท่ีจะต่อต้านสิ่งผิดกฎหมายและส่งเสริมการกินดีอยู่ดีของ
ประชาชน (5) การแนะน า เป็นการจดัหาค าแนะน าทัว่ๆไปแก่บริษัทถึงสิ่งท่ีเกิดขึน้ในสงัคมสิ่งท่ีบริษัท
ควรท าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ หรือการปรับปรุงการตดิตอ่ส่ือสาร (6) การท าประโยชน์ให้กบัสงัคม 
   5. การตลาดทางตรงหรือการตลาดเจาะจง (Direct Marketing หรือ Direct Response 
Marketing) สมาคมการตลาดทางตรงได้ให้ความหมายไว้วา่ การตลาดทางตรง เป็นระบบปฏิกิริยาการ
กระท าของการตลาด ซึ่งใช้ส่ืออย่างหนึ่งหรือมากกว่าเพ่ือให้เกิดการตอบสนองท่ีสามารถวดัได้ และ 
(หรือ) การตดิตอ่ทางธุรกิจโดยวิธีใดวิธีหนึง่ หรือหมายถึง ระบบการตลาดท่ีมีปฏิกิริยาระหวา่งกนั ซึ่งใช้
ส่ือโฆษณาหนึ่งส่ือขึน้ไป เพ่ือให้มีการตอบสนอง หรือการซือ้ขาย ท่ีสามารถวดัได้ (Kotler. 2003: 631) 
หรือเป็นการส่ือสารโดยตรงกับผู้ บริโภคทีเป็นกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนองทันทีทันใด 
(Armstong; & Kotler: 2003) 
   ในปัจจุบันการตลาดเจาะตรงถือเป็นเค ร่ืองมืออย่างหนึ่งของการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) ห รือ เป็นการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) เพิ่ อก่อให้ เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง ไม่รวมถึงการขายโดยใช้พนกังานขายท่ีท าการขายตรงกับลูกค้าตามแหล่งลูกค้า 
(Door to door Selling) การตลาดแบบเจาะตรงเป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีก าลงัได้รับความนิยมมากขึน้ทกุ
ขณะ เน่ืองจากเคร่ืองมือนีส้ามารถกระตุ้นความต้องการในทนัทีทนัใด และท าให้เกิดการตดัสินใจซือ้ได้
มากกวา่เคร่ืองมือโฆษณาประเภทอ่ืน 
   6. การตลาดโดยการจัดกิจกรรมพิเศษหรือการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
เป็นการจัดกิจกรรมพิเศษ เช่น (1) การประกวด (Contest) (2) การแข่งขัน (Competition) (3) การ
ฉลอง (Celebration) (4) การเปิดตัวสินค้าใหม่ (Launching) ซึ่งเป็นวิธีท่ีนิยมมากขึน้ในปัจจุบัน
เพราะว่าเป็นการส่ือสารการตลาดท่ีสามารถจงูใจให้ผู้บริโภคเข้ามามีส่วนร่วมได้ และสามารถวดัผลได้
ด้วยจ านวนของผู้ ท่ีเข้ามามีส่วนร่วมในกิจกรรมและสนใจติดตามกิจกรรมท่ีเกิดขึน้  การตลาดโดยการ
จดักิจกรรมพิเศษหรือการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ถือเป็นเคร่ืองมือท่ีเป็นดวงดาวเด่น 
(Rising Star) มีประสิทธิภาพสงูและก่อให้เกิดผลกระทบท่ีดี เพราะสามารถดงึผู้ชมให้เข้ามามีสว่นร่วม
ในกิจกรรมได้มาก ถ้ากิจกรรมพิเศษ (Event) ท่ีจดัขึน้ เป็นกิจกรรมท่ีมีความสร้างสรรค์ (Creativity) มี
คา่ควรแก่การเป็นข่าว กิจกรรมนัน้ก็จะได้รับความสนใจจากส่ือมวลชน โดยอาจจะมีการถ่ายทอดสด
ทางโทรทัศน์หรือวิทยุ เป็นการครอบคลุมการใช้ส่ือแบบไม่ต้องจ่ายเงิน (Free Media Coverage)  
หลงัจากจดักิจกรรมพิเศษแล้ว ในวนัรุ่งขึน้ฝ่ายประชาสมัพันธ์จะซือ้พืน้ท่ีข่าว เพ่ือขอบคณุผู้มาร่วมงาน 
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(Thank you Ads) ถ้าเป็นผู้ ท่ีมีอ านาจหรือผู้ ท่ีมีช่ือเสียง เช่น นายกรัฐมนตรี องคมนตรี คณุหญิง อาจ
ท าส่ือโฆษณาแบบเดินเร่ืองด้วยภาพ (Pictorial Ads) โดยการลงรูปและเขียนข้อความบรรยายใต้รูป 
จะเห็นได้ว่าการจัดกิจกรรมพิเศษนัน้ก่อให้เกิดผลกระทบ (Impact) ท่ีดี และก่อให้เกิดการส่ือสาร
รูปแบบอ่ืนๆ เป็นผลตามมาหรือท่ีเรียกว่าเป็นกิจกรรมแพร่หลาย (Spin-off effect) ดงันัน้วิธีนีจ้งึเป็นวิธี
ท่ีนิยมใช้ 
   7. การจัดการแสดงสินค้า (Display) วัตถุประสงค์ในการจัดแสดงสินค้ามีดงันี ้(1) เพ่ือ
ดึงดูดผู้บริโภคเข้ามา ณ จุดซือ้ เน่ืองจากผู้บริโภคดูส่ือน้อยลง และมีการแข่งขัน ณ จุดขายท่ีรุนแรง
ยิ่งขึน้ (2) ใช้เป็นเคร่ืองมือตอกย า้จุดขาย (Selling Point) ของสินค้า โดยเฉพาะสินค้าท่ีน าเข้าสู่ตลาด
ใหม่ (Launching) ตวัอย่างเช่น น า้ยาปรับผ้านุ่มไฟน์ไลน์ มีจุดขายว่าเป็นน า้ยาปรับผ้านุ่มมีกลิ่นหอม
ของดอกไม้ ดงันัน้ในการจดัแสดงสินค้าจะใช้กองโชว์พิเศษเป็นดอกไม้ประดิษฐ์ ซึ่งตกแต่งสวยงาม 
และฉีดน า้หอมกลิ่นเดียวกบักลิ่นน า้ยาปรับผ้านุ่มไว้ ในกรณีนีท้ าให้เกิดการรับรู้ด้วยกลิ่น และเป็นการ
ตอกย า้ว่าน า้ยาปรับผ้านุ่ม กลิ่นหอม ผู้บริโภคก็จะเข้าใจถึงจุดขายได้ดีขึน้ (3) เพ่ือเสริมการส่ือสาร
เก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การส่งเสริมการขายให้มีความโดดเด่นในการจดัการ
แสดงสินค้าเรียกว่า “กองโชว์” กองโชว์จะอยู่ในพืน้ท่ีพิเศษ ตามทางเดิน หน้าประตรูะเบียงบ้าน หรือใน
พืน้ท่ีท่ีจดัให้โดดเด่น (Outstanding) มากกว่าปกติ ซึ่งอาจจะใช้วสัดอุุปกรณ์ต่างๆ ประกอบ เช่น โปส
เทอร์ สติกเกอร์ วัสดุ ณ จุดซือ้ (Point of Purchase Material) หรือเป็น Shelf Talker ซึ่งถือว่าเป็นจุด
ในการติดตอ่ส่ือสาร (Contact Point) “Shelf Talker”เป็นสิ่งท่ีติดกบัชัน้วางสินค้าแล้วขยบัตวัไปมาโดย
ใช้แสงแฟลชและเคร่ืองจกัรอตัโนมตัิ (Automation) เม่ือมีคนเดินผ่านก็จะมีเสียงเกิดขึน้ เช่น เสียงพูด 
เสมือนวา่พดูกบัผู้บริโภค ซึง่อาจจะบอกถึงกิจกรรมการสง่เสริมการขาย เช่น ซือ้ 2 แถมหนึ่ง แวะก่อนซิ
คะ ฮลัโหล สวสัดีคะ่ อย่างไรก็ตามการจดัแสดงสินค้าจะมีประโยชน์น้อยลง ในกรณีนีผู้้บริโภคระบตุรา
สินค้าไว้แนน่อนแล้วก่อนไปซือ้ 
  
              ลักษณะการจัดแสดงสินค้า 
   1. การจดัแสดงสินค้าไว้เพ่ือขาย (Stock Display) เป็นการจดัแสดงสินค้าท่ีต้องการขาย โดย
จ านวนหน้าในการจดัวางขายสินค้า (Facing) หรือท่ีเรียกวา่ ขา สามารถส่ือความหมายวา่ผลิตภณัฑ์
อยูใ่นต าแหนง่ท่ีส าคญัหรือไม ่ ตราสินค้าท่ีขายดี มีคนนิยมใช้จะมีขามากกว่า ต าอย่างเชน่ ถ้าสบูล่กัส์
ได้ 4 ขา สบูโ่พเทคส์ได้ 2 ขา สบูล่กัส์ดดีูกว่าสบูโ่พรเทคส์ ถ้านมไทยเดนมาร์กได้ 6 ขา นม หนองโพได้  
3 ขา แสดงว่านมไทยเดนมาร์กขายดีกว่าหนองโพ 
   2. การจดัแสดงสินค้าถาวร (Fixed Display) เป็นการจดัแสดงสินค้าท่ีเอาไว้คงท่ี โดยใช้ของ
ตกแตง่ไว้ถาวร ไม่มีการหยิบขาย เวลาท่ีลกูพค้าซือ้สินค้าพนกังานขายจะไปหยิบสินค้าจากท่ีอ่ืนมาให้ 
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ซึ่งการจัดแสดงสินค้าควรจะส่ือสารถึงแนวความคิดหลัก (Theme) จุดขาย (Selling Point) และ
ลักษณะ (Character) ของสินค้านัน้ๆ ตัวอย่างเช่น เสือ้ T – Shirt ของ Arrow รุ่น Flower collection 
ถ้าท าเสือ้ Weekender ประกอบด้วยเสือ้ฮาวายส าหรับใส่ไปชายทะเล ชุด Marine collection อาจจดั
แสดงสินค้าถาวรโดยตกแตง่ด้วยปลาชนิดตา่งๆ น าร่มชายหาดมากาง มีโขดหิน และน าเสือ้ไปวางตาม
โขดหิน เป็นต้น 
   8. โชว์รูม (Showroom) เป็นการติดต่อส่ือสารทัง้ทางเดียวและสองทาง (One – way and 
two way communication) การใช้โชว์รูมเปรียบเทียบเสมือนกับการใช้ป้านโฆษณา (Billboard) ป้าย
โฆษณาอาจจะมีปัญหาว่าอยู่ในระดบัสายตาหรือไม่ แตโ่ชว์รูมอยู่ในระดบัสายตา โชว์รูมท่ีดีควรอยู่ใน
ระดบัชมุชนท่ีมีคนผา่นไปมาอยูต่ลอดเวลา ตวัอยา่งเชน่ ส่ีแยก ซึง่เป็นจดุรถตดิ ตรงหวัมมุถนน เป็นต้น 
   9. การจัดศูนย์สาธิตการท างานของสินค้า (Demonstration Center) สินค้าบางอย่างจะ
ขายได้ก็ต่อเม่ือมีการสาธิตการท างานของสินค้า เช่น ขายเคร่ืองส าอางต้องมีการสาธิตแต่งหน้า ขาย
ครีมนวดหน้า สินค้าบางอย่างต้องสาธิตการท างานแบบสถานการณ์จ าลอง (Simulation) ดงันัน้จึง
จ าเป็นต้องตัง้ศูนย์สาธิตการท างานของสินค้าไว้ท่ีใดท่ีหนึ่ง ศูนย์สาธิตการท างานของสินค้าท าให้
กลุ่มเป้าหมายท่ีมาชมการสาธิตเกิดความเข้าใจ และเกิดการเรียนรู้เน่ืองจากได้อยู่ในสถานการณ์ท่ี
เกิดขึน้จริง บางครัง้พนกังานขายอาจจะให้ผู้บริโภคได้ทดลองใช้สินค้าด้วยตนเอง 
   10. การจัดสัมมนา (Seminar) การจดัสมัมนาถือว่าเป็นเคร่ืองมือในการติดตอ่ส่ือสารตรา
สินค้า (Brand Contact Point) อีกรูปแบบหนึง่ การจดัสมัมนาใช้ในกรณีตอ่ไปนี ้ 
            10.1  ต้องการยืนยันสนับสนุน  (Endorsement) จากผู้ น าทางความคิด  ห รือ
ผู้ ทรงคุณวุฒิ  หลายครัง้ท่ีนักส่ือสารการตลาดใช้ช่ือของผู้ ทรงคุณวุฒิหรือผู้ ท่ีมีความรู้เป็นอย่างดี 
(Authority) ในผลิตภัณฑ์นัน้ๆ (ในเร่ืองนัน้ๆ) มาเป็นผู้น าสมัมนา การท่ีบริษัทหรือเจ้าของสินค้าพูดว่า
สินค้าของตวัเองดีอยา่งไรจะไมมี่น า้หนกัเทา่กบัการท่ีผู้ทรงคณุวฒุิเป็นคนพดู 
            10.2 เม่ือสินค้านัน้ต้องการให้ความรู้กับผู้ ใช้ ในกรณีท่ีเป็นสินค้าใหม่ มีแนวคิดใหม่ๆ 
ซึง่ถ้าปราศจากความรู้ความเข้าใจแล้วจะไม่เกิดความนิยมในตวัสินค้านัน้จงึต้องอาศยัการสมัมนาเข้า
ชว่ย 
            10.3 ต้องการรักษาลูกค้าเอาไว้ สินค้าหลายชนิดสามารถรักษาลูกค้าไว้ ด้วยการจัด
สมัมนา ตวัอยา่งในกรณีของสถาบนัลดน า้หนกั เม่ือผู้บริโภคทราบวา่ตวัยานีส้ามารถซือ้ได้จากร้านขาย
ยาทัว่ไปก็จะไม่ไปพบหมออีก แตจ่ะไปซือ้ยามารับประทานเอง หรือบางครัง้สมาชิกท่ีมาใข้บริการอาจ
เกิดความเบื่อหน่ายกบัการจราจรท่ีติดขดั หรือการออกนอกบ้าน จะซือ้เคร่ืองมือต่างๆ ไปใช้เองท่ีบ้าน 
ท าให้ต้องสญูเสียสมาชิกไป ดงันัน้สถาบนัลดน า้หนกัควรจดัให้มีการสมัมนาระหว่างสมาชิกเป็นระยะๆ
ประมาณเดือนละครัง้ โดยใช้หวัข้อท่ีนา่สนใจ เชน่ ยาลดน า้หนกัอยา่งไรให้ถกูวิธี เพ่ือรักษาลกูค้าไว้ 
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            10.4 ใช้ในการฉลองเหตุการณ์พิเศษ (Special Occasion) ในกรณีนีใ้ช้ร่วมกับการ
สมัมนาท่ีมุง่สูค่นกลาง พนกังานขาย หรือสมาชิก 

  11. การจัดนิทรรศการ (Exhibition) เป็นเคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารตราสินค้า (Brand 
Contact) ท่ีท าให้เกิดความเข้าใจและเกิดการตอบสนองได้โดยตรง เน่ืองจากสินค้าบางชนิดสามารถ
สร้างความประทับใจให้กับลูกค้าได้ด้วยวิธีการสาธิต หรือการแสดงรายละเอียดแบบเจาะลึก การ
ส่ือสารกนัด้วยส่ือไม่สามารถท าให้เกิดความเข้าใจได้ดีเท่ากบัการได้เห็นของจริง ดงันัน้สินค้าบางชนิด
จงึจ าเป็นต้องใช้การจดันิทรรศการ ซึง่จะนิยมใช้มาในกรณีตอ่ไปนี ้
  11.1 เม่ือรายละเอียดของสินค้ามีมากเกินกว่าจะถ่ายทอดได้ด้วยโฆษณา 
  11.2 เม่ือรายละเอียดของสินค้านัน้สามารถสร้างความประทบัใจ หรือความรู้สกึท่ีดี
ให้กบัผู้บริโภคได้ 
  11.3 เม่ือการสาธิตการท างานของสินค้าสามารถสร้างความประทบัใจให้กบัผู้บริโภค  
ท าให้ผู้บริโภคสนใจซือ้สินค้าได้ 
  11.4 เม่ือสินค้านัน้สามารถท าให้เกิดการติดตอ่ส่ือสารเป็นรูปแบบ 2 ทาง (Two – 
way Communication) ได้ ซึ่งในกรณีนีต้้องมีพนกังานขายอยู่ประจ าจดุท่ีจดัแสดงนิทรรศการด้วย 
   12. การจัดศูนย์ฝึกอบรม (Training Center) เป็นการส่ือสารตราสินค้า (Brand Contact) 
ในลกัษณะการให้ข่าวสารตราสินค้าผ่านการฝึกอบรม ธุรกิจบางชนิดท าให้สินค้าแข็งแกร่งขึน้โดยการ
จดัตัง้ศูนย์ฝึกอบรมตวัอย่าง เช่น ดสุิตธานีมีโรงเรียนสอนการโรงแรม บริษัทธนบุรีประกอบรถยนต์มี
การจดัฝึกอบรมพนกังานเป็นเวลา 6 เดือน ท่ีประเทศเยอรมนั เป็นต้น 
   13. การให้บริการ (Service) เป็นการส่ือสาร (Communication) ท่ีส าคญัท่ีสดุอยา่งหนึง่ถ้า
มีการบริการท่ีดี ลูกค้าจะรู้สึกประทบัใจ เพราะลูกค้านัน้ต้องการได้รับความเอาใจใส่ ดงันัน้บริษัทจึ ง
จ าเป็นต้องพัฒนาการให้บริการในจุดท่ีต้องพบลูกค้า (Point of Encounter) ไม่ว่าจะเป็นในส่วนของ
พนักงานต้อนรับ พนักงานรับโทรศัพท์ ซึ่งถึงแม้ว่าจะไม่ได้เห็นหน้ากันแต่ก็มีการรับรู้กันด้วยเสี ยง 
พนกังานรักษาความปลอดภยั พนกังานส่งของ พนกังานขาย ฝ่ายซ่อม ฝ่ายติดตัง้ ซึ่งจะต้องให้บริการ
แบบไร้รอยตะเข็บ คือ ท าให้ราบร่ืนไม่มีการสะดุด ดังตัวอย่างสโลแกนของฝ่ายการบินไทยท่ีว่า 
“Smooth as silk” 
   การให้บริการท่ีดี (Good Service) จะก่อให้เกิดการรับรู้ในตราสินค้า (Brand Knowledge) 
และเป็นการเสริมสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับบริษัท สินค้าบางประเภทควรมีการให้บริการแก่ลูกค้า 
ตวัอย่างเช่น ถ้าขายเคร่ืองปรับอากาศ ก็ควรมีบริการติดตัง้ ขายคอมพิวเทอร์ ควรมีการให้รับประกัน
สินค้า ขายเคร่ืองไฟฟ้าควรมีบริการหลงัการขาย เช่น ซ่อมฟรี มีเคร่ืองทดแทนกรณีเคร่ืองเข้าศนูย์ซ่อม
หรือในช่วงเทศกาลห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลควรมีบริการห่อของขวญัหรือจดักระเช้าฟรี เป็นต้น บริษัท
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ต้องตระหนกัถึงความส าคญัของการให้บริการ ถ้าสินค้าของบริษัททีเป็นสินค้าท่ีดี มีการโฆษณาและ
การส่งเสริมการขายท่ีดี แต่การให้บริการไม่มีความน่าประทบัใจหรือไม่เป็นไปตามความคาดหวงัของ
ลกูค้า ก็จะสง่ผลให้ลกูค้าเกิดความรู้สกึท่ีไมดี่ตอ่บริษัท ซึง่อาจสง่ผลให้ไมซื่อ้สินค้าในท่ีสดุ 
   การให้บริการท่ีดีนัน้ไมไ่ด้หมายถึงเฉพาะการท่ีพนกังานมีนิสยัดี ยิม้แย้มแจม่ใส พดูจา
ไพเราะ หรือบริการรวดเร็วเทา่นัน้ แตห่มายถึงกิจกรรมเพิ่มเตมิ (Additional Activity) ซึง่เป็นบริการ
พิเศษท่ีมอบให้ลกูค้า ทัง้ก่อนการขายและหลงัการขาย ซึง่ถือโอกาส (Opportunities) ในการสร้าง
มลูคา่เพิ่ม (Create Value Added) ถ้าบริษัทไมใ่สใ่จในการให้บริการ ก็จะท าให้เกิดชอ่งว่างในการ
สร้างมลูคา่ (Value Gap) เป็นชอ่งวา่งให้คูแ่ขง่ขนัแทรกเข้ามาได้ ซึง่อาจจะท าให้บริษัทพา่ยแพ้ในท่ีสดุ 
   14. พนักงาน (Employee) ถือว่าเป็นผู้ ให้การประชาสัมพันธ์ท่ี ดี ท่ีสุด (The best PR 
officer) ดงันัน้ถ้าต้องการสร้างคณุคา่ให้กบัตราสินค้า ต้องมีการประชาสมัพนัธ์ ท่ีดีกบัพนกังานในเร่ือง
เก่ียวกับการส่งเสริมสินค้าของบริษัท มีการจัดการทรัพยากรมนุษย์ท่ีดี (Good Human Resources 
Management ; HRM) ซึ่งจะท าให้พนักงานมีความรู้สึกจงรักภักดีต่อบริษัท และพร้อมท่ีจะส่งเสริม
สินค้าของบริษัท บางบริษัทพนกังานกลายเป็นศตัรูท่ีคอยวา่ร้ายบริษัทตลอดเวลาจากค ากล่าวท่ีว่าการ
ติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล (Interpersonal Communication) จะชนะส่ือทุกครัง้ ข้อความนีเ้ป็นจริง
เพราะการติดต่อส่ือสารของเรากับบุคลท่ีมีความหมายกับชีวิตเรา (Significant People) จะชนะการ
ตดิตอ่ส่ือสารด้วยส่ือมวลชนเสมอ (Mass Media Communication) เพราะบคุคลส าคญันัน้สามารถให้
คณุและโทษกับเราได้ ตวัอย่างของบุคคลส าคญั ได้แก่ พ่อ แม่ ลูก เจ้านาย ลูกน้อง ครู เลขา เป็นต้น 
ถ้าข้อความช่วยเหลือในส่ือมวลชนขดัแย้งกับบุคคลท่ีมีความหมายกับชีวิตเราเม่ือไร ข้อความส าคญั
เหล่านีย้่อมพ่ายแพ้ ดงันัน้พนกังานจึงเป็นผู้ติดตอ่ส่ือสารในตราสินค้าท่ีดีในการสร้างคณุคา่ให้กบัตรา
สินค้า 
   15. การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) หมายถึงสิ่งท่ีบรรจหุอ่หุ้มผลิตภณัฑ์ ซึง่ถือว่าเป็นจดุใน 
การติดตอ่ส่ือสารตราสินค้า (Brand Contact Point) 
          หน้าท่ีของบรรจภุณัฑ์ 
          (1) เพ่ือบอกข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
          (2) เพ่ือบอกต าแหนง่ผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) 
          (3) เพ่ือเผยแพร่สโลแกนหรือค าขวญัของสินค้า 
          (4) เพ่ือสร้างมลูคา่เพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ์ โดยการบอกเลา่เร่ืองราวตา่งๆ 
          (5) เพ่ือบอกสว่นผสม (Ingredient) ของผลิตภณัฑ์ ซึง่ใช้เป็นจดุขายสินค้านัน้ได้ 
          (6) เพ่ือบอกถึงวิธีการใช้สินค้า 
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          (7) เพ่ือสร้างความแตกตา่งให้กบัตราสินค้าโดยการใช้ข้อความหรือให้ข้อมลูพิเศษเพ่ือ
แสดงจดุเดน่ตา่งๆ 
   การใช้บรรจุภัณฑ์เป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร (Communication) สามารถใส่อะไรเข้าไปใน
บรรจภุัณฑ์ได้มากมาย ไม่ว่าจะเป็นสโลแกน ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) ข้อความเฉพาะอย่าง
หรือหลักฐานพิสูจน์ช่ือเสียง (Identity Statement) ซึ่งในปัจจุบนัเป็นวิธีนิยมใช้กันมาก ตัวอย่างเช่น 
ธนาคารไทยพาณิชย์ใช้สโลแกนว่า “มั่นคงด้วยรากฐาน บริการด้วยน า้ใจ” และใช้หลกัฐานพิสูจน์ชือ้
เสียงว่าเป็นธนาคารแห่งแรกของประเทศไทย (The first Thai bank) วิธีนีเ้ป็นวิธียึดครองหัวใจลูกค้า 
โดยสร้างหลกัฐานการพิสจูน์ช่ือเสียงของบริษัท (Brand Identity) ใสต่อ่จากช่ือตราสินค้า 
   16. การใช้ยานพาหนะของบริษัทเคล่ือนที่  (Transit) เป็นการใช้ชือ่หรือสญัลกัษณ์ของ
สินค้าบนยานพาหนะของบริษัท ไม่ว่าจะเป็นกระบะ รถรับส่งพนกังาน รถมอเทอร์ไซด์ รถตู้  หรือสิ่งของ
อ่ินๆ ท่ีเคล่ือนท่ีได้ เม่ือพาหนะเหลา่นีเ้คล่ือนท่ีไป หรือเม่ือรถของบริษัทไปจอดท่ีใดก็ตามจะมีผู้พบเห็น
ส่ือเคล่ือนท่ีเหล่านี ้ตวัอย่าง รถของผู้ ส่ือข่าวจะมีโลโก้และหมายเลขช่องเลข 3,5,7,9,11 หรือ ITV ติด
อยูท่ี่ไมโครโฟนท่ีมีผู้ ส่ือขา่วใช้สมัภาษณ์ จะมีลกัษณะชอ่งตา่งๆตดิอยู ่การใช้สติกเกอร์ตดิรถพนกังานก็
ถือวา่เป็นส่ือเคล่ือนท่ีท่ีดีมาก บริษัทควรท าสติกเกอร์สวยๆ โดยแจกให้พนกังานน าไปติดรถส่วนตวั เพ่ือ
เพิ่มความถ่ีของวิธีการส่ือตราสินค้า (Brand Contact) 
   17. การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) ป้ายโฆษณาเป็นส่ือกลางแจ้ง มีจุดมุ่งหมายเพ่ือการ
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ เก่ียวกบัสินค้าและบริการ ป้ายโฆษณามีหลายประเภท อาทิเช่น (1) โปสเทอร์ 
(Posters) (2) คัทเอาท์ (Cutout) (3) Billboard (4) นีออนไลท์ (5) ผ้ายโฆษณาท่ีท าด้วยหลอดไฟ 
(Electric Spectacular) เป็นต้น ป้ายโฆษณาควรติดตัง้อยู่ในท่ีท่ีมีผู้ คนสัญจรผ่านไปมาตลอดเวลา
สามารถมองเห็นได้ง่าย เช่น ส่ีแยกท่ีมีการจราจรหนาแน่นริมถนนสายส าคญัๆ ป้ายรถเมล์ ทางด่วน
หรือบริเวณหวัมมุถนน เป็นต้น 
   18. การใช้เครือข่ายการส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์ ( Internet) อินเทอร์เน็ตเป็นระบบ
เครือข่ายคอมพิวเทอร์เครือข่ายหนึ่ง ซึ่งติดต่อเช่ือมโยงกันเป็นเครือข่ายใหญ่ และสามารถส่งข้อมูล
ขา่วสารถึงกนัได้อยา่งกว้างขวาง 
   บริษัทควรจะมีเว็บไซต์ของตนเอง เพ่ือบอกเลา่เร่ืองราวเก่ียวกบับริษัทและสินค้า ปัจจบุนัผู้ใช้
อินเทอร์เน็ตมีจ านวนเพิ่มมากขึน้ และการซือ้ขายสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตก็ได้รับความนิยมมากขึน้ จาก
การส ารวจพบวา่สินค้าท่ีนิยมซือ้ผา่นระบบออนไลน์หรืออินเทอร์เน็ตมีดงันี ้หนงัสือ (58%) เคร่ืองดนตรี 
(50%) ซอฟต์แวร์ (44%) ตัว๋เคร่ืองบิน (29%) อปุกรณ์ประกอบคอมพิวเทอร์ (28%) เสือ้ผ้า (26%) วีดิ
ทศัน์ (24%) การจองโรงแรม (20%) ของเลน่ (20%) ดอกไม้ (17%) และอปุกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ใน 
ครัวเรือน (12%) 
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   19. การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) เป็นการจัดท าวัสดุสิ่งของขึน้มา ซึ่งวสัดุ
สิ่งของเหล่านัน้มีข่าวสารเก่ียวกบัสินค้าอยู่ด้วย อาจจะเป็นโลโก้ ตราสินค้า ค าขวญั ผลิตภัณฑ์เหล่านี ้
จะเป็นเสมือนส่ือเคล่ือนท่ี (Moving media) ซึ่งก่อให้เกิดการส่ือสารตราสินค้า (Brand Contact) ได้
เป็นอยา่งดี และท าให้เกิดการเปิดรับ (Exposure) 
   การใช้ผลิตภัณ ฑ์ เป็น ส่ือ (Merchandising) มีลักษณะใกล้เคียงกับการให้สัมปทาน 
(License) โดยให้หลกัการท่ีคล้ายคลึงกัน คือ การออกผลิตภัณฑ์โดยมีช่ือตราสินค้า และโลโก้สินค้า
ของบริษัท ท่ีนิยมใช้กันส่วนมากจะเป็นปากกา หมวกแก็ป แก้วน า้ ท่ีคัน่หนงัสือ ของขวญั เสือ้ เข็มขดั 
เป็นต้น ในกรณีของการให้สมัปทานเราจะได้ผลตอบแทนเป็นตวัเงินเม่ือขายสินค้าได้ แต่ในกรณีของ
การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) เป็นการท าของแจกโดยไม่ได้ขาย ซึ่งมีวตัถุประสงค์เพ่ือ
สร้างวิธีการส่ือสารตราสินค้า (Brand Contact) แจ๊ตเก็ตของพนกังานส่งของ เสือ้ผ้าของพนกังานหญิง
มีโลโก้ หวัจดหมาย ซองจดหมายตดิโลโก้บริษัท เหลา่นีถื้อเป็นการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือทัง้สิน้ 
   การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) โดยการแจกของขวญัให้แก่ผู้บริโภค เช่น แจก
เน็คไทให้กบัลกูค้าชายแจกผ้าพนัคอให้กบัลกูค้าหญิง แจกท่ีวางปากกาให้กบัผู้ ท่ีมาเย่ียมมหาวิทยาลยั 
แจกไดอะร่ีและปฏิทินในวนัปีใหม่โดยมีโลโก้ ค าขวญั หรือตราสินค้าติดอยู่ เม่ือลูกค้าน าสินค้ามาใช้
ผู้ อ่ืนก็จะมองเห็นสญัลกัษณ์เหลา่นีท้ าให้เกิดความถ่ีในการพบเห็นสินค้าสงูขึน้ (High Frequency) 
   20. การให้สัมปทาน (License) ค านีมี้ความหมายใกล้เคียงกบัค าว่า การใช้ผลิตภัณฑ์เป็น
ส่ือ (Merchandising) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือนัน้บริษัทจะจดัท าสินค้าไว้เพ่ือแจกหรือแถม สว่นการให้
สัมปทานเป็นการขายช่ือตราสินค้า (Brand Name) สัญลักษณ์ (Symbols) และโลโก้ (Logo) ให้แก่
ผู้ รับสิทธิ ซึ่งผู้ รับสิทธิจะมีสิทธิในการผลิตสินค้าภายใต้ช่ือตราสินค้า และโลโก้เดียวกนั เป็นการขายช่ือ
ตราสินค้า (Brand Name) ซึง่ถือเป็นการส่ือสารตราสินค้าท่ีมีประสิทธิภาพสงู เพราะนอกจากผู้ให้สิทธิ
จะได้รับเงินค่าลิขสิทธ์แล้ว ยังเป็นการเผยแพร่ตราสินค้าท่ีดีด้วย ซึ่งวิธีนีเ้ป็ นท่ีนิยมใช้กันมากใน
ต่างประเทศ โดยเฉพาะกับธุรกิจการค้าปลีกทางด้านบันเทิง (Retail Entertainment) เช่น บริษัท 
Warner Brother ขายสมัปทานภาพยนตร์การ์ตนูเร่ือง Casper ให้กับดิสนีย์ ซึ่งดิสนีย์ได้น าตวัการ์ตูน 
Casper ไปผลิตเป็นสินค้าต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นเสือ้ยืด พวงกุญแจ แก้วน า้ ของขวัญ ของท่ีระลึกต่างๆ 
เสือ้ผ้า ผ้าขนหนู และอ่ืนๆ ซึ่งนอกจาก Warner Brother จะได้รับเงินจากการขายสมัปทาน และได้รับ
ค่าความจงรักภักดีหรือภาคหลวง (Brand Loyalty) อีก 2% แล้ว ยังได้ช่ือเสียงจากการพบเห็นตรา
สินค้าด้วย 
   21. คู่ มือสิน ค้า (Manual) เป็นหนังสือ ท่ีบอกถึงวิ ธีการใช้งาน การเก็บรักษา และ
ส่วนประกอบ  ต่างๆ ของสินค้า ซึ่งมักให้ควบคู่ไปกับตวัสินค้า ตวัอย่างเช่น คู่มือการใช้คอมพิวเทอร์ 
คูมื่อการใช้โทรศพัท์มือถือ คูมื่อการใช้เคร่ืองดดูฝุ่ น การแจกคู่มือรักษาบ้านให้กับลกูค้าท่ีซือ้บ้าน การ
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แจกคูมื่อการถนอมผ้าให้กบัลกูค้าท่ีซือ้เคร่ืองซกัผ้า สิ่งเหล่านีถื้อวา่เป็นการติดตอ่ส่ือสารทางการตลาด 
อนัจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความรู้ในการใช้สินค้านัน้ได้อยา่งถกูต้อง สินค้าบางชนิดกลายเป็นสินค้าท่ีไม่มี
คณุภาพ เพราะผู้ขายไมจ่ดัท าคูมื่อท่ีดีให้กบัลกูค้า ตวัอย่าง โทรศัพท์มือถือต้องชาร์ทไฟ 16 ชัว่โมงก่อน
น ามาใช้ ถ้าน ามาใช้ทนัทีโดยไมช่าร์ท แบตเตอร่ีนัน้อาจเส่ือมคณุภาพเร็ว ผู้ใช้อาจต าหนิวา่แบตเตอร่ีไม่
ดี ทัง้นีเ้ป็นเพราะผู้บริโภคขาดคูมื่อแนะน าวิธีการใช้สินค้าท่ีถกูต้อง เป็นต้น 
   ทัง้หมดเป็นเพียงเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ีนิยมใช้กันมากเท่านัน้ อาจจะยังไม่
ครบถ้วนตามรูปแบบของ IMC เพราะการส่ือสารเป็นเร่ืองของความคิดสร้างสรรค์ จึงอาจมีผู้คิดค้น
วิธีการอ่ืนๆขึน้มาใหมไ่ด้อีกมากมายไมมี่ท่ีสิน้สดุ 
   ซึ่งการศึกษาวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้ท าการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร 
โดยในการวิจัยครัง้นี ผู้้ วิจัยจะใช้เคร่ืองมือทางการส่ือสารการตลาด ดังต่อไปนี  ้การโฆษณา 
(Advertising) การขาย โดยใช้พนักงานขาย  (Personal Selling) การส่ ง เส ริมการขาย  (Sales 
Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) การตลาดโดยการจดัเหตกุารณ์พิเศษ (Direct 
Marketing) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้พนกังาน (Employee) การใช้
ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) และการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 
(Merchandising) และใช้แบบสอบถามเพ่ือส ารวจว่าเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ใดบ้างท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการของผู้ใช้บริการ 
 
4. แนวคิด และทฤษฎี เกี่ยวกับการตัดสินใจ 

  ฉัตราพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ (2545: 44 - 45) กล่าวว่า การตดัสินใจเป็นกระบวนการ
ในการเลือกท่ีจะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่ ซึ่งผู้ บริโภคมักจะต้องตัดสินใจใน
ทางเลือกต่างๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอในชีวิตประจ าวัน ซึ่งจะมีขัน้ตอนท่ีส าคัญ 5 ขัน้ตอน 
ได้แก่ การตระหนกัถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ ทศันคติหลงั
การซือ้ การใช้ และจ าแนกปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจของผู้บริโภคออกเป็น 2 ระดบั คือ 

  1. ปัจจยัภายใน ได้แก่ ความจ าเป็น แรงจงูใจ บคุลิกภาพ ทศันคต ิการรับรู้ และการเรียนรู้ 
  2. ปัจจยัภายนอก ได้แก่ สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว สงัคม วฒันธรรม การตดิตอ่ธุรกิจ และ 

สภาพแวดล้อม 
  สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 88) ได้กล่าวถึงกระบวนการของการซือ้สินค้าของผู้บริโภคแบ่ง

ออกได้เป็น 5 ล าดบัขัน้ โดยเร่ิมจากเหตกุารณ์ก่อนท่ีจะมีการซือ้สินค้าจริงๆ จนถึงเหตกุารณ์ภายหลงั
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การซือ้ ได้แก่ 1. พฤติกรรมก่อนการซือ้ 2. แสวงหาทางเลือก 3. การประเมินผลทางเลือก 4. การ
ตดัสินใจซือ้ และ 5. การประเมินหลงัการซือ้ 
 

   เสรี วงษ์มณฑา (2542: 182 - 189) กลา่ววา่ในการท่ีผู้บริโภคจะซือ้สินค้าหรือบริการใดนัน้
จะต้องมีกระบวนการตัง้แตจ่ดุเร่ิมต้นไปจนถึงทศันคตหิลงัจากท่ีได้ใช้สินค้าแล้ว ซึง่ 
สามารถพิจารณาเป็นขัน้ตอนได้ดงันี ้
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงขัน้ตอนกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 6 ขัน้ตอน 
 

  ท่ีมา: เสรี วงษ์มณฑา. (2542). การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค. หน้า 182 - 189 

1. การมองเหน็ปัญหา (Perceived problems) 

2. การแสวงหาภายใน (Internal search) 
2.1 การตดัสินใจซือ้ (Decision)  2.2 หยดุการตดัสินใจ 

3. การแสวงหาภายนอก (External search) 
3.1 หาข้อมลูจากโฆษณา 3.2 การไป ณ จดุขาย           3.3 การโทรศพัท์ 
3.4 ขอพบพนกังานขาย    3.5 ไตถ่ามจากผู้ เคยใช้สินค้า 3.6 หาข้อมลูโดยวิธีอ่ืนๆ 

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) 
การจบัคูร่ะหวา่งมาตรการในการเลือกซือ้ (Criteria) 

กบัจดุเดน่ของสินค้า (Feature) 

5. การตัดสินใจซือ้ (Decision making) 
5.1 การสร้างความแตกตา่ง (Differentiation) 
5.2 ลดอตัราการเส่ียงในความรู้สกึของผู้บริโภค (Reduced perceived risk) 
5.3 การสร้างสิ่งลอ่ใจ (Incentives) 

6. ทัศนคตหิลังซือ้ (Post-attitudes) 
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  ขัน้ตอนกระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค มีดงันี ้
 1. การมองเห็นปัญหา (Perceived problem) ปัญหาคือความแตกต่างระหว่างอุดมคติ 

(Ideal) กับสภาพความเป็นจริง (Reality) นกัการตลาดต้องท าให้ปัญหานัน้กลายเป็นแรงจูงใจให้กับ
ผู้บริโภค 

 2. การแสวงหาภายใน (Internal search) เป็นการล้วงลึกในความทรงจ าของตวัเองเช่น เม่ือ
เจ็บคอก็ต้องพยายามนึกว่ารู้จกัยาแก้เจ็บคออะไรบ้าง ด้วยขัน้ตอนนีท้ าให้นกัการตลาดต้องพยายาม
ให้สินค้าของตวัเองอยู่ในความทรงจ าของผู้บริโภคแล้วต้องเป็นสิ่งท่ีผู้ บริโภคระลึกได้เป็นย่ีห้อต้นๆ 
(Top of mind brand) 

 3. การแสวงหาจากภายนอก (External search) เม่ือผู้บริโภคต้องการสินค้าท่ีตวัเองจ าได้หรือ
มีรายละเอียดเก่ียวกบัสินค้าไมเ่พียงพอ ผู้บริโภคก็เร่ิมแสวงหาข้อมลูเก่ียวกบัสินค้าจากภายนอก ด้วย 
วิธีการ 
       3.1 การหาข้อมูลจากการไปดูโฆษณา ดงันัน้นักการตลาดท่ีดีควรเลือกโฆษณาในเวลา
และสถานท่ีท่ีเหมาะสม เชน่ในหน้าฝนก็ต้องมีโฆษณายาแก้หวดั ยาแก้เท้าเป่ือย 
       3.2 การไป ณ จดุขาย หมายความว่า ผู้บริโภคนัน้พอใจสิ่งท่ีตวัเองจ าได้เลยลองไปหาซือ้ด ู
เช่น คนท่ีไม่พอใจยาอมท่ีตวัเองจ าได้ก็อาจจะไปท่ีร้านขายยา สิ่งท่ีส าคญัในจุดนีก็้คือ สินค้าจะต้องมี
วางขาย ณ จดุขาย เพราะผู้บริโภคได้ให้โอกาสกบัเราแล้วด้วยการไปแสวงหา ณ จดุขายแตถ้่าเราไม่มี
สินค้าท่ีจะขาย ก็เทา่กบัหมดโอกาสท่ีจะขาย การจดัวางสินค้า (Display) ต้องเดน่ชดั พนกังานขายต้อง
มีมารยาทบริการท่ีดี 
       3.3 การโทรศพัท์พูดคุยกับบริษัทหรือร้านค้า สิ่งท่ีนักการตลาดควรท าคือการโฆษณาใน
สมุดหน้าเหลืองเพราะหากผู้ บริโภคต้องการแสวงหาด้วยการโทรศัพท์ไปตรวจสอบ  แต่เราไม่มี
หมายเลขโทรศพัท์อยูใ่นสมดุหน้าเหลืองเราก็หมดโอกาสในเร่ืองนี ้
       3.4 การขอพบพนกังานขาย เม่ือผู้บริโภคไม่พอใจสินค้าท่ีตวัเองจ าได้ก็อยากจะขอข้อมูล
สินค้าอ่ืนๆ ท่ีตวัเองไมเ่คยรู้จกั 
       3.5 การไตถ่ามจากผู้ อ่ืนท่ีเคยใช้สินค้าแล้ว ในกรณีนีเ้ราจะต้องมีสินค้าท่ีดีเป็นท่ีประทบัใจ
ของผู้ ท่ีเคยใช้เพราะเม่ือมีผู้บริโภคท่ีต้องการอยากจะใช้สินค้าไปสอบถามผู้ ท่ีเคยใช้แล้วเราหวงัว่าเรา
จะได้ค าชมท่ีดีจากผู้ ท่ีเคยใช้สินค้าแล้วเพ่ือเป็นการแนะน าให้ผู้ ท่ีก าลงัแสวงหาเลือกใช้สินค้าของเรา 
   4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) ผู้บริโภคได้รับรู้สินค้าย่ีห้อตา่งๆ แล้วจะน ามาประเมิน
ว่าสินค้าใดดีกว่ากันในแง่ใดความส าคญั ในขัน้ตอนนีคื้อต้องให้จุดเด่นของสินค้าของเราให้ตรงกับ
มาตรการเลือกซือ้ของผู้บริโภค 
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  5. การตัดสินใจซือ้ (Decision making) ผู้ บริโภคส่วนใหญ่มีความเฉ่ือยในการตัดสินใจ
เพราะว่าในการท่ีผู้บริโภคตดัสินใจซือ้นัน้เขาต้องเส่ียงว่าสินค้าท่ีซือ้จะดีเหมือนค าโฆษณาหรือไม่จะมี
คณุภาพคุ้มค่าคุ้มราคาท่ีเขาจ่ายไปหรือไม่ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ติดอยู่กับสินค้าท่ีตวัเองมีความเคยชิน 
ดงันัน้สินค้าใหม่ๆ ท่ีจะน าเสนอตวัเองแก่ผู้บริโภคต้องหาทางในการจะเร่งรัดให้ผู้บริโภคตดัสินใจ โดยมี
วิธีกระตุ้นให้ตดัสินใจดงันี ้
       5.1 การสร้างความแตกตา่ง (Differentiation) สินค้าท่ีมีความเดน่ชดัมีลกัษณะเฉพาะตวั 
จะท าให้การตดัสินใจของผู้บริโภคเร็วขึน้หน้าท่ีของนกัการตลาดคือท าให้สินค้าของตวัเองแตกตา่งจาก
คูแ่ขง่ขนั 
       5.2 ลดอตัราการเส่ียงในความรู้สกึของผู้บริโภคท าให้ผู้บริโภครู้สึกวา่ความเส่ียงของเขาไม่
สงูนกัโดยการใช้ช่ือเสียงของบริษัท , ภาพพจน์สินค้าและพนกังานขาย, จ านวนกลุม่เป้าหมาย 
       5.3 การสร้างสิ่งลอ่ใจ บางครัง้การสง่เสริมการขายก็เป็นการเร่งรัดการตดัสินใจซือ้ 

  6. ทัศนคติหลงัซือ้ (Post - attitudes) กระบวนการตดัสินใจซือ้ไม่ได้จบลงท่ีการตดัสินใจซือ้
แท้จริงแล้วเม่ือผู้บริโภคตดัสินใจซือ้และน าสินค้าไปใช้ ผู้บริโภคจะประเมินว่าสินค้านัน้ดีหรือไม่แล้วจะ
เกิดทศันคติหลงัใช้ว่าพอใจหรือไม่พอใจ ทศันคติท่ีเกิดขึน้หลงัจากการใช้สินค้านัน้เป็นประสบการณ์
ตรง เป็นประสบการณ์ท่ีแท้จริงซึง่จะสง่ผลตอ่ความรู้สกึช่ืนชอบหรือไมช่ื่นชอบของผู้บริโภค 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing 
Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจยัท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้และการใช้ของผู้บริโภค ทัง้ท่ี
เป็นบคุคล กลุ่ม หรือองค์การ เพ่ือให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซือ้ การใช้ การ
เลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจ ค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นกัการตลาด
สามารถก าหนดกลยทุธ์การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
ค าถามท่ีใช้เพ่ือค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย Who? What? 
Why? Who? When? Where? และ How? เพ่ือค้นหาคาตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่งประกอบด้วย 
Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations 
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ตาราง 3 ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผู้ บริโภค  
(7Os)  
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the target market?)  

ลกัษณะกลุม่เป้าหมาย (Occupants) ทางด้าน  
1. ประชากรศาสตร์ 2. ภมูิศาสตร์ 3. จิตวิทยา  
4. พฤตกิรรมศาสตร์  

2. ผู้บริโภคซือ้อะไร  
(What does the consumer buy?)  

สิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซือ้ (Objects) สิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการจาก
ผลิตภณัฑ์ ก็คือต้องการคณุสมบตัหิรือองค์ประกอบของ
ผลิตภณัฑ์ และความแตกตา่งท่ีเหนือกว่าคูแ่ขง่ขนั  

3. ท าไมผู้บริโภคจงึซือ้  
(Why does the consumer buy?) 
 

วตัถปุระสงค์ในการซือ้ (Objectives) ผู้บริโภคซือ้สินค้าเพ่ือ
สนองความต้องการของเขาด้านร่างกายและด้านจิตวิทยาซึง่
ต้องศกึษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้คือ 1. 
ปัจจยัภายใน หรือปัจจยัทางจิตวิทยา 2. ปัจจยัทางสงัคมและ
วฒันธรรม 3. ปัจจยัเฉพาะบคุคล 

4. ใครมีสว่นร่วมในการตดัสินใจซือ้  
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุม่ตา่ง ๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซือ้ ประกอบด้วย  
1. ผู้ ริเร่ิม 2. ผู้ มีอิทธิพล 3. ผู้ตดัสินใจซือ้ 4. ผู้ ซือ้ 5. ผู้ใช้ 

5. ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด  
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เชน่ ชว่งเดือนใดของปี หรือ
ชว่งฤดกูาลใดของปี ชว่งวนัใดของเดือน ชว่งเวลาใดของวนั
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัตา่ง ๆ 

6. ผู้บริโภคซือ้ท่ีไหน  
(Where does the consumer buy?) 

ชอ่งทางหรือแหลง่ (Outlets) ท่ีผู้บริโภคไปทาการซือ้ เชน่
ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของชา ฯลฯ  

7. ผู้บริโภคซือ้อยา่งไร  
(How does the consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ (Operations) ประกอบด้วย 1. การ
รับรู้ปัญหา 2. การค้นหาข้อมลู 3. การประเมินผลทางเลือก 4. 
ตดัสินใจซือ้ 5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

 
ท่ีมา: ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. (2546).  การบริหารการตลาดยคุใหม่. หน้า 194. 
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   กระบวนการตัดสินใจซือ้ (The Buying Decision Process) (ยทุธนา ธรรมเจริญ. 2546:  
271) นกัการตลาดจ าเป็นต้องศกึษาปัจจยัตา่ง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอ่ผู้ ซือ้และท าความเข้าใจวา่ผู้บริโภคท า
การตดัสินใจซือ้จริง ๆ อย่างไร โดยเฉพาะอย่างยิ่งต้องแยกแยะให้ได้วา่ใครเป็นผู้ท าการตดัสินใจซือ้ 
รูปแบบและขัน้ตอนในกระบวนการซือ้เป็นอยา่งไร  

  ขัน้ตอนของกระบวนการซือ้ แตล่ะขัน้ตอนมีดงันี ้
 
 
 

 

ภาพประกอบ 3 กระบวนการตดัสินใจซือ้ 
 

              ท่ีมา: Philip Kotler. (2000). Marketing Management. p . 46 
 
 1. การรับรู้ถึงความต้องการ หรือการตระหนกัถึงปัญหา (Need Recognition or Problem 

Recognition) การรับรู้ถึงความแตกตา่งระหวา่งสภาพท่ีต้องการและสภาพปัจจบุนั ซึง่มากพอท่ีจะ
กระตุ้นให้เกิดกระบวนการตดัสินใจ (Blackwell; & Miniard. 2001: 72.) หรืออาจหมายถึงความจริงท่ี
ผู้บริโภคทราบความแตกตา่งระหวา่งสิ่งท่ีมีอยูแ่ละสิ่งท่ีควรจะเป็น (Schiffman; & Kanuk. 2000: 663 
อ้างอิงใน  

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2546) ซึ่งถือว่าเป็นขัน้ตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจ  มีสิ่งท่ีต้อง
พิจารณา 3 ประการในการรับรู้ถึงความต้องการ คือ 
      1.1. ข้อมลูได้เก็บไว้ในความทรงจ า  
                  1.2. มีความแตกตา่งภายในบคุคลหรือขอบเขตปัจจยัด้านจิตวิทยา  
                  1.3. มีอิทธิพลจากสิ่งแวดล้อมหรือปัจจยัสิ่งแวดล้อมด้านสงัคมวฒันธรรม การทางเหล่านี ้
ทางานภายในจิตใจของแตล่ะบคุคลและร่วมกนัในการก าหนดความต้องการ 

  2. การค้นหาข้อมลูขา่วสาร (Search for Information) หรือการค้นหาข้อมลูก่อนการซือ้ (Pre-
Purchase Search) เป็นขัน้ท่ีผู้บริโภคได้เร่ิมมีการค้นหาข้อมลูเก่ียวกบัคณุสมบตัขิองผลิตภณัฑ์ท่ี
สามารถแก้ปัญหา หรือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ แหลง่ข้อมลูท่ีส าคญัมี 2 แหลง่ คือ  
       2.1. แหลง่ข้อมลูภายใน (Internal Search) หรือแหล่งข้อมลูท่ีอาศยัขอบเขตด้านจิตวิทยา 
       2.2. แหลง่ข้อมลูภายนอก (External Search) เป็นข้อมลูจากส่ือมวลชน พนกังานขาย 
การโฆษณา เป็นต้น 

การรับรู้ถึง
ความต้องการ 
หรือ ปัญหา 

การแสวงหา
ข้อมลู 

การประเมิน
ทางเลือก 

การตดัสินใจ
ซือ้ 

พฤตกิรรม
ภายหลงัการ

ซือ้ 
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  3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผู้บริโภคได้ข้อมูลแล้วผู้บริโภค
จะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกตา่ง ๆ นกัการตลาดจ าเป็นต้องรู้ถึงวิธีการตา่งๆ ท่ีผู้บริโภค
ใช้ในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไมใ่ชส่ิ่งท่ีง่ายและไมใ่ชก่ระบวนการเดียวท่ีใช้กบั
ผู้บริโภคทกุคนและไมใ่ชเ่ป็นผู้ ซือ้คนในคนหนึง่ในทกุสถานการณ์ในการซือ้ 

  4. การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) การท่ีผู้ บริโภคจะตัดสินใจซือ้สินค้านัน้ เขาต้อง
เผชิญกับความเส่ียงว่า สินค้าท่ีซือ้ไปนัน้จะดีเหมือนกับท่ีโฆษณาหรือไม่ จะมีคุณภาพคุ้มกับราคา
หรือไม่ ท าให้ผู้บริโภคส่วนใหญ่ติดอยู่กบัสินค้าท่ีตนเองมีความเคยชิน ดงันัน้สินค้าใหม่ๆท่ีจะน าเสนอ
ตอ่ผู้บริโภคจะต้องหาวิธีจงูใจให้ผู้บริโภคเปล่ียนใจและตดัสินใจซือ้สินค้าของตน 

  5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Feeling) เกินขึน้หลงัจากซือ้หรือใช้ผลิตภณัฑ์
ไปแล้ว ถ้าเป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้ผลลพัธ์ก็คือความพอใจ (Satisfaction) แตถ้่าผลลพัธ์ต ่ากว่าท่ี 
คาดหวงัไว้ผลก็คือความพอใจ (Un-Satisfaction) 

  คอตเลอร์ (2003: 191 -199) กล่าวถึง พฤติกรรมหลังการซือ้ ไว้ว่า หลังจากซือ้ผลิตภัณฑ์
มาแล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์ตามระดบัความพอใจหรือไม่พอใจในระดบัหนึ่งระดบัใด งานของ
นกัการตลาดไม่ใช่จบลงหลงัจากท่ีผลิตภณัฑ์ได้ถกูขายออกไปแล้วแตน่กัการตลาดต้องคอยตรวจสอบ
ความพอใจหลงัการซือ้ของผู้บริโภคอีกด้วย ได้แก่ กิจกรรมหลงัการซือ้ การใช้ และการจดัการหลงัการ
ซือ้  

  1. ความพอใจหลังการซือ้ สิ่งใดเป็นตัวท่ีชีใ้ห้เห็นว่าผู้ ซือ้มีความพอใจอย่างมากค่อนข้าง
พอใจหรือไม่พอใจกับการซือ้ในครัง้หนึ่ง ๆ ความพอใจของผู้บริโภคเป็นการท างานของความใกล้ชิด
ระหว่างการคาดหวงัในตวัผลิตภณัฑ์ของผู้บริโภค พวกเขาก็จะเกิดความรู้สึกคาดหวงัได้ ถ้าผลิตภณัฑ์
ไม่ตรงกับความคาดหวงัพวกเขาจะรู้สึกเฉย ๆ และถ้าเกิดความคาดหวังผู้บริโภคจะเกิดความพอใจ
ยิ่งขึน้ ความรู้สึกเหล่านีส้ร้างความแตกต่างในแง่ท่ีว่า ผู้บริโภคจะกลับมาซือ้สินค้าใหม่และจะพูดถึง
ผลิตภณัฑ์ในแง่ดีหรือไม่ดีกบับคุคลอ่ืนตอ่ไปหรือไม่ ผู้บริโภคจะสร้างรูปแบบความคาดหวงัของตนตาม
ข่าวสารท่ีได้รับจากพนักงานขาย เพ่ือน และแหล่งข้อมูลข่าวสารอ่ืน ๆ หากช่องว่างระหว่างความ
คาดหวงั และการท างานของผลิตภัณฑ์ยิ่งห่างกันมากเท่าไร ผู้บริโภคบางคนจะขยายช่องว่างออกไป 
หากผลิตภณัฑ์นัน้ไม่สมบรูณ์ ซึ่งจะท าให้พวกเขารู้สึกไม่พอใจน้อยลง ความส าคญัหลงัการซือ้ชีใ้ห้เห็น
ว่าการกล่าวอ้างถึงคุณสมบตัิของผลิตภัณฑ์อย่างแท้จริงและได้พิสูจน์โดยผู้บริโภคแล้วว่าเป็นไปได้
ตามท่ีกล่าวอ้างจริง ๆ พนกังานขายบางคนอาจจะกล่าวถึงระดบัการท างานของผลิตภัณฑ์ท่ีต ่ากว่า
ความเป็นจริงเพ่ือให้ผู้บริโภคได้เรียนรู้ถึงความพอใจท่ีเกินความคาดหวงัก็เป็นได้ เพ่ือให้ผู้บริโภคพอใจ
มากขึน้หลงัจากซือ้ไปแล้ว 
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  2. กิจกรรมหลังการซือ้ ความพอใจหรือไม่พอใจของผู้ บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์จะมีผลต่อ
พฤติกรรมในล าดับต่อมา กล่าวคือ หากพวกเขาพอใจ มีโอกาสท่ีพวกเขาจะกลับมาซือ้ผลิตภัณฑ์
ดงักล่าวอีกครัง้ นอกจากนีผู้้บริโภคท่ีพอใจมีแนวโน้มท่ีจะพูดถึงสิ่งดีๆ เก่ียวกับตราสินค้าดงักล่าวกับ
บุคคลอ่ืนๆ จนนกัการตลาดกล่าวเป็นเสียงเดียวกันว่า การโฆษณาท่ีดีท่ีสุดคือการท าให้ผู้บริโภค พึง
พอใจสงูสดุนัน่เอง อย่างไรก็ตาม ผู้บริโภคท่ีไม่พอใจจะมีปฏิกิริยาแตกต่างกนัออกไป พวกเขาอาจจะ
ละทิง้หรือส่งคืนผลิตภณัฑ์ก็ได้โดยท่ีพวกเขาอาจมองหาข้อมลูข่าวสารท่ีจะยืนยนัมลูค่าระดบัความสูง
ของผลิตภณัฑ์ดงักลา่ว 

  3. การใช้และการจัดการหลงัการซือ้ นอกจากนัน้ นักการตลาดท่ีจะจบัตามองว่าผู้ ซือ้ได้ใช้
หรือจดัการกับผลิตภัณฑ์ดงักล่าวอย่างไร หากผู้บริโภคเก็บผลิตภัณฑ์ดงักล่าวไว้อย่างมิดชิดในห้อง
เก็บของ ผลิตภัณฑ์ดงักล่าวนัน้อาจจะไม่ได้รับความพอใจอย่างมากเลยก็เป็นได้ แม้ค าบอกเล่าจาก
ปากตอ่ปากจะไม่รุนแรงนกั หากพวกเขาได้ขายผลิตภัณฑ์ดงักล่าวไป ก็ท าให้ยอดขายผลิตภณัฑ์ใหม่
ลดต ่าลง หากผู้บริโภคค้นพบประโยชน์การใช้ใหม่ของผลิตภัณฑ์ดงักล่าว นักการตลาดควรท่ีจะน า
ประโยชน์การใช้ใหมเ่หลา่นีม้าโฆษณา 

  จากความหมายของการตดัสินใจข้างต้น ผู้วิจยัสามารถสรุปความหมายของการตดัสินใจ คือ 
การเลือกซือ้สินค้าของผู้บริโภค หรือเป็นการท่ีผู้ ใช้บริการตดัสินใจใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีขัน้ตอน
ในการตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ผ่านขัน้ตอน 5 ขัน้ตอน ประกอบด้วย การตระหนักถึงปัญหา การ
ค้นหาข้อมูลข่าวสาร การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซือ้ และพฤติกรรมภายหลังการซือ้ ถ้า
สินค้าหรือบริการมีคณุภาพดี มีบริการดี ผู้บริโภคหรือผู้ ใช้บริการจะเกิดความพึงพอใจ และจะกลบัมา
ซือ้สินค้าหรือใช้บริการนัน้อีก รวมถึงการบอกตอ่หรือประชาสมัพนัธ์ ในทางตรงกนัข้าม หากสินค้าหรือ
บริการนัน้ไม่สามารถเกิดความพึงพอใจได้ผู้บริโภคหรือผู้ ใช้บริการก็จะไม่กลบัมาซือ้หรือใช้บริการนัน้
อีก 
 
5. แนวคิด และทฤษฎี เกี่ยวกับการบริการ 
   ความหมายของการบริการ 
   กรอนรูส (Gronroos. 1990: 27) ได้ให้ค าจ ากดัความของการบริการ คือ กิจกรรมหรือชดุของ
กิจกรรมซึง่อาจอยูใ่นสภาพท่ีจบัต้องได้หรือไมก็่ตาม เกิดขึน้เม่ือมีการปฏิสมัพนัธ์กนัระหวา่งลกูค้ากบัผู้  
ให้บริการหรือระบบของการบริการ ซึง่จดัเตรียมไว้เพ่ือแก้ปัญหาของลกูค้า 
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  เกศสินี กลัน่บศุย์ (2540: 23) ให้ความหมายของค าวา่ การบริการ หมายถึง การปฏิบตัรัิบใช้ 
ให้ความสะดวกตา่งๆ ตอ่ผู้ใช้บริการ ซึง่จะก าหนดเง่ือนไขของการมารับบริการ เชน่ การอ านวยความ
สะดวก การให้ความชว่ยเหลือ 
   คอตเลอร์ (Kotler. 2000: 428) ได้ให้ค าจ ากัดความของการบริการ คือ กิจกรรมหรือ
ประโยชน์เชิงนามธรรมซึ่งฝ่ายหนึ่งท าเพ่ือเสนอขายให้อีกฝ่ายหนึ่ง โดยผู้ รับบริการไม่ได้ครอบครอง
บริการนัน้ๆ อย่างเป็นรูปธรรม กระบวนการให้บริการอาจจะให้ควบคู่ไปกับการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
หรือไมก็่ได้ 
   จิราภรณ์ กนิษฐรัต (2535: 9) ให้ความหมายของค าว่าบริการ คือ สิ่งท่ีมีจ าหนา่ยในลกัษณะ
ของกิจกรรมตา่งๆ อาทิ การอ านวยความสะดวก การให้ความชว่ยเหลือ โดยมกัจะไมเ่ห็นเป็นตวัตน 
หากแตจ่ะมีสิ่งของมาประกอบการบริการดงักล่าว เพ่ือให้เห็นเป็นรูปธรรมยิ่งขึน้ 
   ปรีชา เมียนเพชร (2532: 5) ให้ความหมายของค าวา่บริการ หมายถึง การปฏิบตัรัิบใช้ให้
ความสะดวกตา่งๆ 

  วีระพงษ์ เฉลิมจิระวฒัน์ (2543: 6 - 7) ได้ให้ความหมายของการบริการไว้ว่า คือ กระบวน
กิจการ ในการส่งมอบบริการจากผู้ ให้บริการ (บริการ) ไปยงัผู้ รับบริการ (ลูกค้า) หรือผู้ ใช้บริการ โดย
บริการเป็นสิ่งท่ี จบั สมัผสั แตะต้องได้และเป็นสิ่งท่ีเส่ือมสญูสลายไปได้ง่าย บริการจะได้รับการท าขึน้
โดยบริการจะส่งมอบสู่ผู้ รับบริการ (ลูกค้า) เพ่ือใช้สอยบริการนัน้ๆ โดยทันทีหรือในเวลาเกือบจะ
ทนัทีทนัใดท่ีมีบริการนัน้ 
   สมชาย กิจยรรยง (2536: 42) กล่าวว่า การบริการ คือ กระบวนการของการปฏิบตังิานเพ่ือให้
เกิดผลกับผู้ อ่ืน ดงันัน้ผู้ ท่ีจะให้บริการคนอ่ืนจึงควรจะมีคณุสมบตัิท่ีสามารถอ านวยความสะดวกและ
ท างานเพ่ือผู้ อ่ืนอยา่งมีความรับผิดชอบและมีความสขุ 
   สดุาดวง เร่ืองรุจิระ (2543: 316) กล่าวว่า การบริการ หมายถึง งานท่ีไม่มีตวัตน สมัผสัไม่ได้
แตส่ามารถสร้างความพึงพอใจในการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค หรือผู้ ใช้ตลาดธุรกิจได้ จะ
เห็นว่าจุดมุ่งหมายของบริการ คือ การตอบสนองความต้องหารของผู้ ซือ้ ท าให้เกิดความพึงพอใจจาก
การซือ้บริการเหล่านัน้ ดังนัน้  การจ าหน่ายบริการจึงมีความจ าเป็นท่ีจะต้องค านึงถึงการบริกหาร
การตลาดเชน่เดียวกบัการจ าหนา่ยสินค้าท่ีมีตวัตน 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 334) กล่าวว่า การบริการ (Service) เป็นกิจกรรม
ผลประโยชน์หรือความพงึพอใจท่ีสนองความต้องการแก่ลกูค้า มีลกัษณะท่ีส าคญั 4 ลกัษณะ ซึง่จะมี 
อิทธิพลตอ่การก าหนดกลยทุธ์ทางตลาด ดงันี ้
   1. ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) บริการไม่สามารถมองเห็นหรือเกิดความรู้สึกได้
ก่อนท่ีจะมีการซือ้ ดงันัน้ เพ่ือลดความเส่ียงของผู้ ซือ้ ผู้ ซือ้ต้องพยายามวางกฎเกณฑ์ เก่ียวกบัคณุภาพ
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และประโยชน์จากบริการท่ีเขาจะได้รับ เพ่ือสร้างความเช่ือมั่นในการซือ้ในแง่ของสถานท่ีตัวบุคคล 
เคร่ืองมือ วสัดท่ีุใช้ในการติดตอ่ส่ือสาร และราคา สิ่งเหล่านีเ้ป็นสิ่งท่ีผู้ขายบริการจะต้องจดัหาเพ่ือเป็น
หลกัประกนัให้ผู้ ซือ้สามารถตดัสินใจได้เร็วขึน้ 

      1.1  สถานท่ี (Place) ต้องสามารถสร้างความเช่ือมัน่ และความสะดวกให้กบัผู้ ท่ีมีตดิตอ่ 
       1.2  บคุคล (Place) พนกังานท่ีขายบริการต้องมีการแตง่ตวัท่ีเหมาะสม บคุลิกดี หน้าตา
ยิม้แย้มแจม่ใส พดูจาไพเราะ เพ่ือให้ลกูค้าเกิดความประทบัใจ และเกิดความเช่ือมัน่ว่าบริการท่ีซือ้จะดี
ด้วย 
       1.3 เคร่ืองมืออปุกรณ์ (Equipment) อปุกรณ์จะต้องทนัสมยัมีประสิทธิภาพ มีการ
ให้บริการท่ีรวดเร็วเพ่ือให้ลกูค้าพงึพอใจ 
       1.4 เคร่ืองมือในการติดตอ่ส่ือสาร (Communication) ส่ือโฆษณา และเอกสารการโฆษณา
ตา่งๆ จะต้องสอดคล้องกบัลกัษณะการโฆษณาท่ีเสนอขาย และลกัษณะของลกูค้า 
       1.5  สญัลกัษณ์ (Symbols) คือ ตราสินค้า หรือเคร่ืองหมายตราสินค้าท่ีใช้ในการบริการ
เพ่ือให้ลกูค้าเรียกช่ือได้ถกูต้อง ควรมีลกัษณะส่ือความหมายท่ีดีเก่ียวกบับริการท่ีเสนอขาย 
       1.6 ราคา (Price) การก าหนดราคาให้บริการ ควรมีการเหมาะสมกบัระดบัให้บริการ
ชดัเจนและง่ายตอ่การจ าแนกระดบับริการท่ีแตกตา่งกนั 
   2. ไมส่ามารถแบง่แยกการให้บริการ (Inseparability) การให้บริการเป็นการผลิต และการ
บริโภคในขณะเดียวกนั กลา่วคือ ผู้ขายหนึง่รายสามารถให้บริการลกูค้าในขณะนัน้ได้หนึง่ราย 
เน่ืองจากผู้ขายแตล่ะรายมีลกัษณะเฉพาะตวั สามารถให้คนอ่ืนให้บริการแทนได้เพราะต้องผลิตและ
บริโภคในเวลาเดียวกนั ท าให้การขายและการบริการอยูใ่นวงจ ากดัในเร่ืองของเวลา 
   3. ความไมแ่นน่อน (Variability) ลกัษณะของการบริการไมแ่นน่อนขึน้อยู่กบัวา่ผู้ขายบริการ
เป็นใคร จะให้บริการเม่ือไร ท่ีไหน และอยา่งไร ดงันัน้ผู้ ซือ้บริการจะต้องรู้ถึงความไมแ่นน่อนในการ
บริการ และสอบถามผู้ อ่ืนก่อนเลือกบริการ ในแง่ของผู้ขายบริการจะต้องมีการควบคมุคณุภาพท าได้2
ขัน้ตอนคือ 
       3.1 ตรวจสอบ คดัเลือก และฝึกอบรมพนกังานท่ีให้บริการ รวมทัง้มนษุย์สมัพนัธ์ของ 
พนกังานท่ีให้บริการ 
       3.2 ต้องสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า โดยเน้นการใช้การรับฟังค าแนะน า และ
ข้อเสนอแนะของลกูค้า การส ารวจข้อมลูของลกูค้า และการเปรียบเทียบท าให้ได้รับข้อมลูเพ่ือการแก้ไข
ปรับปรุงให้ดีขึน้ 
   4. ไมส่ามารถเก็บไว้ได้ (Perishability) บริการไมส่ามารถผลิตเก็บไว้ได้เหมือนสินค้าอ่ืน ถ้า
ความต้องการมีสม ่าเสมอ การให้บริการก็จะไมมี่ปัญหา แตล่กัษณะความต้องการไม่แนน่อนจะท าให้ 
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เกิดปัญหา คือ บริการไมท่นัหรือไมมี่ลกูค้า 
   จากความหมายของการบ ริการ ผู้ ท่ี เก่ียวข้องในธุ รกิจการบ ริการ (Main Players)  
ประกอบด้วย2 สว่นหลกั ได้แก่ 
       4.1. ผู้ให้บริการ ได้แก่ ธุรกิจท่ีได้ด าเนินการในรูปบริษัท หรือห้างร้านในการให้บริการ ทัง้นี ้
ผู้ ให้บริการจะรวมตัง้แตเ่จ้าของกิจการ ผู้บริหาร พนกังานทกุคน และทกุระดบั รวมทัง้แมบ้่าน พนกังาน 
รักษาความปลอดภยั ทัง้นีค้ณุภาพและการพฒันาบคุลากรมีผลอยา่งมากตอ่การบริการท่ีดี 
       4.2. ผู้ รับบริการ ได้แก่ ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ โดยผู้ ให้บริการและผู้ รับบริการจะมีความ
เก่ียวข้องสัมพันธ์กันตลอดเวลา ตัง้แต่ก่อนการซือ้ (ก่อนการเป็นลูกค้า) ขณะท่ีเกิดการซือ้ (ขณะท่ี
ให้บริการ) และหลงัจากการซือ้ (เป็นลูกค้าแล้ว) ยิ่งธุรกิจท่ีเน้นการให้บริการเพียงใด ความเก่ียวข้อง
สัมพันธ์กันระหว่างผู้ ให้บริการและผู้ รับบริการก็จะยิ่งมากเป็นล าดบั เน่ืองจากลูกค้าเป็นผู้ ก าหนด
ทิศทางและความอยู่รอดของธุรกิจ อีกทัง้เป็นผู้ เลือกธุรกิจท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของ
ตนเองได้ นอกจากนีล้กูค้าเป็นผู้ ท่ีให้ข้อมลูตา่งๆ ในการปรับปรุงคณุภาพการบริการ ดงันัน้ธุรกิจควรมี
ชอ่งทางให้ลกูค้าเสนอแนะความคดิเห็นได้อย่างตรงไหนตรงมา เชน่ การจดักลอ่งรับฟังความคดิเห็น 
 
   ลักษณะของการบริการ 
   จินตนา บงการ (2539: 15) ได้อธิบายถึงลกัษณะของการบริการไว้ว่าบริการมีลกัษณะบาง
ประการซึง่เป็นลกัษณะเฉพาะดงันี ้ 
   1. เป็นสาระส าคญัของการไว้วางใจ (Trust) เพราะผู้ ซือ้ไม่มีโอกาสรู้ได้แน่นอนว่าจะได้รับ
อะไรจนกว่าบริการนัน้มาส่งให้แล้ว การไว้วางใจจึงคลอบคลุมการติดต่อทุกขัน้ตอน ในขณะท่ีสินค้า
อาจจะตรวจดไูด้จากตวัของสินค้าหรือตวัอย่างของสินค้า การบริการอาจให้ได้แตเ่ฉพาะค าอธิบายและ
จะรู้ได้จากประสบการณ์ ซึง่อาจไมต่รงกบัความต้องการของผู้ รับบริการก็ได้  

  2. จับต้องไม่ได้ (Intangibility) บริการเป็นเร่ืองของสิ่งท่ีจับต้องไม่ได้ผู้ ซือ้ไม่อาจสัมผัสกับ
บริการก่อนท่ีจะตกลงใจซือ้เหมือนกับการซือ้สินค้าได้ลกัษณะนีก้่อให้เกิดความยุ่งยากกบัหน่วยงานท่ี
รับผิดชอบในด้านการตลาด 

  3. แบง่แยกไม่ได้ (Inseparability) บ่อยครัง้ท่ีไม่อาจจะแยกเร่ืองบริการออกจากตวับคุคลซึ่ง
เป็นผู้ ให้และผู้ ซือ้บริการนัน้การให้บริการบางอย่างและการยกเลิกบริการท าตอ่เน่ืองกนั ในโอกาสเดียว 
เช่นบริการของทันตแพทย์ ลักษณะของการแบ่งแยกไม่ได้ ในความหมาย ทางการตลาดท าให้การ
บริการต้องเป็นการขายตรงจากผู้ให้บริการไปยงัผู้ ซือ้ และท าให้การขาย ท าได้ในปริมาณท่ีจ ากดั  

  4. มีความเป็นอเนกพนัธ์ Heterogeneity) ผู้ ให้บริการแตล่ะคนก็จะมีแบบและวิธีการ ในการ
ให้บริการของตนเองจึงเป็นการยากท่ีจะก าหนดมาตรฐานของการให้บริการให้เป็นมาตรฐานเดียวกัน 
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ยิ่งไปกว่านัน้ผู้ ให้บริการคนเดียวกันก็อาจจะให้บริการต่างกัน ถ้าเป็นเร่ืองต่างกรรมต่างวาระกันการ
ตดัสินใจเร่ืองคณุภาพของการบริการท่ีผู้ ซือ้ได้รับจึงเป็นเร่ืองท่ีท าได้ยาก ในบางกรณี ก็เป็นการยากท่ี
จะบอกให้ทราบลว่งหน้าวา่บริการท่ีลกูค้าจะได้รับมีลกัษณะอย่างไร  

  5. ไม่สามารถเก็บไว้ได้ และความต้องการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา Perish ability and 
Fluctuating Demand) การบริการมีลกัษณะท่ีไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้ เชน่ ท่ีนัง่ในโรงมหรสพ แตล่ะ
รอบ ถ้าไมมี่คนดท่ีูนัง่ก็จะเสียเปลา่  
   ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 431) ได้กลา่วถึงการแบง่ประเภทของธุรกิจบริการไว้ ดงันี ้
   1. ผู้ ซือ้เป็นเจ้าของกิจการ และไปขอรับบริการจากผู้ขาย เชน่ บริการซ่อมรถ 
   2. ผู้ขายเป็นเจ้าของสินค้าและขายบริการให้กบัผู้ อ่ืน เช่น บริการเคร่ืองถ่ายเอกสาร บริการใช้ 
เคร่ืองคอมพิวเทอร์ 
   3. เป็นการซือ้บริการและสินค้าควบมาด้วย เชน่ ร้านอาหาร 
   4. เป็นการซือ้บริการโดยไม่มีตวัสินค้าเข้ามาเก่ียวข้อง เชน่ สถาบนัลดน า้หนกั สถาบนันวด
แผนโบราณ ร้านท าฟัน จิตแพทย์ ธนาคาร ฯลฯ 
 
   การจ าแนกระดับของการบริการ 
   เลิฟล็อค (Lovelock. 1996: 50) ได้แบ่งการบริการออกเป็น 3 ระดับ ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึง
พฤตกิรรมของผู้ ท่ีมีสว่นร่วมกบัการบริการของผู้ ให้บริการ ดงัตอ่ไปนี ้
   1. บริการท่ีมีการเผชิญหน้าสูง (High – Contrast Service) มีส่วนร่วมกับการให้บริการโดย
ตลอดเกือบทุกกระบวนการในการส่งผ่านกระบวนการบริการ หรืออีกนัยหนึ่งผู้บริโภคต้องเข้าไปใน
สถานท่ีให้บริการ และอยูท่ี่นัน่ตลอดจนกระบวนการสง่ผา่นบริการเสร็จสิน้ 
   2. บริการท่ีมีการเผชิญหน้าปานกลาง (Medium – Contrast Service) เป็นบริการท่ีมีระดบั
การมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการส่งผ่านบริการต ่ากว่าบริการแรก ซึ่งผู้บริโภคจะเข้าไปใน
สถานท่ีให้บริการแตไ่ม่ได้อยู่ท่ีนัน้ตลอดจนกระบวนการส่งผ่านบริการเสร็จสิน้ บริการระดบันีจ้ะรวมถึง
การให้บริการแบบชว่ยเหลือตวัเอง (Self Service) ด้วย 
   3. บริการท่ีมีการเผชิญหน้าต ่า (Low – Contrast Service) เป็นการบริการท่ีมีระดบัการมี
สว่นร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการสง่ผา่นบริการต ่าสดุ หรืออาจไมมี่เลยก็ได้ซึง่บริการระดบันีส้ว่น
ใหญ่จะเป็นการให้บริการผา่นส่ือหรือเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์ตา่งๆ 
   กลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 434) กล่าวว่า ธุรกิจบริการจะใช้ส่วนประสมการตลาด 
(Marketing mix) หรือ 4P’s เช่นเดียวกบัสินค้าท่ีประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การ
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จดัจ าหน่าย (Place) การาส่งเสริมการตลาด (Promotion) บคุคล (People) หรือพนกังาน (Employee) 
ซึ่งอาศยัการเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือให้สามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี 
สามารถตอบสนองลูกค้า มีความริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ปัญหา และสามารถสร้างค่านิยม
ให้กับบ ริษั ท  ต้องมีการส ร้างและน า เสนอลักษณ ะทางกายภาพ  (Physical evidence and 
presentation) ในการให้บ ริการกับลูก ค้าได้อย่ างรวด เร็ว  และประทับ ใจลูก ค้ า  (Customer 
satisfaction) มีกระบวนการ (Process) เพ่ือส่งมอบคณุภาพในการให้บริการกับลกูค้าได้รวดเร็ว และ
ประทบัใจลกูค้า (Customer satisfaction) 
   จากความหมายของการบริการข้างต้น ผู้วิจยัสามารถสรุปความหมายของการบริการ คือ 
กิจกรรมตา่งๆท่ี Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) เสนอตอ่ผู้ใช้บริการโดยท่ีผู้ใช้บริการไมจ่ าเป็นต้องจบั แตะ 
สมัผสั และผู้ขายหรือธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ต้องสร้างความพึงพอใจสงูสดุให้แก่
ผู้ใช้บริการ โดยท่ีบริการ Payment SCB Easy Pay ได้ท าการส่ือสารการตลาดในรูปแบบตา่งๆ เพ่ือให้
ผู้ใช้บริการตระหนกัถึงตวัผลิตภณัฑ์ ธนาคาร และกระตุ้นให้มีการใช้บริการอยา่งตอ่เน่ือง 

 
6. ประวัตธินาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) และรายละเอียด บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
  
   ประวัตธินาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) 

 
 
 

ภาพประกอบ 4 โลโก้ ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 
 

              ท่ีมา: ธนาคารไทยพาณิชย์. (2014). ออนไลน์ 
 

  ประเภท  บริษัทมหาชน (SET: SCB) 
  รูปแบบ  สถาบนัการเงิน 
  ก่อตัง้เม่ือ  30 มกราคม พ.ศ. 2449  

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B9%8C%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
http://www.set.or.th/set/companyinfo.do?type=profile&language=th&country=TH&symbol=SCB
http://th.wikipedia.org/wiki/30_%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2449
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  ส านักงานใหญ่ เอสซีบี ปาร์ค พลาซา เลขท่ี 9 ถนนรัชดาภิเษก แขวงจตจุกัร เขต
จตจุกัร กรุงเทพมหานคร 

  บุคลากรหลัก  อานนัท์ ปันยารชนุ นายกกรรมการ 
วิชิต สรุพงษ์ชยั ประธานกรรมการบริหาร 
กรรณิกา ชลิตอาภรณ์ กรรมการผู้จดัการใหญ่ 

  บริการ  ธนาคารพาณิชย์ 
  เว็บไซต์  www.scb.co.th 

 
   2449 - 2475 ก่อรากฐานการธนาคารไทย 

  ประวตัิศาสตร์หน้าแรกของธนาคารไทยพาณิชย์ ซึ่งนบัเป็นสถาบนัการเงินแห่งแรกของชาว
สยามนัน้ เร่ิมต้นขึน้ในนาม "บคุคลภัย์" (Book Club) โดย พระเจ้าน้องยาเธอกรมหม่ืนมหิศรราชหฤทยั 
ซึ่งขณะนัน้ทรง ด ารงต าแหน่งเสนาบดี กระทรวง พระคลงัมหาสมบตัิในพระบาทสมเด็จพระจุลจอม 
เกล้าเจ้าอยู่หัว ทรงตัง้พระทัยอย่างแน่วแน่ท่ีจะให้มีสถาบัน การเงินของสยาม เป็นฐานรองรับการ
เตบิโตทางด้าน เศรษฐกิจการเงินของประเทศ จากการท่ีโลกตะวนัตกได้ ขยายเส้นทางการค้าทางทะเล
มาสู่ดินแดนสยามเป็นอย่างมาก ในยุคนัน้ ในขัน้แรกจึงทรงริเร่ิมด าเนินกิจการธนาคาร พาณิชย์เป็น
การทดลองในนาม "บคุคลภัย์" (Book Club)  
   ต่อมากิจการทดลองประสบความส าเร็จเป็นอย่างดี  พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล้า
เจ้าอยู่หัวจึงทรงมีพระบรม ราชานุญาตให้ตัง้เป็นธนาคารในนาม "บริษัท แบงก์สยาม กัมมาจล ทุน
จ ากดั" (Siam Commercial Bank, Limited) เม่ือวนัท่ี 30 มกราคม พ.ศ. 2449 ประกอบธุรกิจ ธนาคาร
พาณิชย์ อย่างเป็นทางการ นบัตัง้แต่นัน้มาและได้ กลายมาเป็น "ต้นแบบธนาคารไทย" โดยริเร่ิม น า
ระบบ และ แนวคิดของการให้บริการ รับฝากเงินออมทรัพย์ และ บริการ บริการบญัชี กระแสรายวัน 
(Current Account) ถอนเงิน โดยใช้เช็คมาให้บริการ แก่ประชาชน พร้อมทัง้จัดตั ง้สาขาขึน้ ทัง้ใน
กรุงเทพฯ และภูมิภาคต่างๆ นอกจากนีธ้นาคารยังมี ส่วนร่วม  ในการก่อก าเนิดและวางรากฐาน
สหกรณ์การเกษตร ของประเทศ 
   2475 - 2500 มุ่งม่ันฟันฝ่าอุปสรรค 
   สยามประเทศต้องเผชิญกับการเปล่ียนแปลงครัง้ใหญ่ทัง้จากการเปล่ียนแปลงระบอบการ
ปกครอง และจากสงครามโลกครัง้ท่ี 2 บริษัทแบงก์สยามกมัมาจล ทุนจ ากัด ในขณะนัน้ได้เปล่ียนช่ือ
ตามนโยบาย "เชือ้ชาตินิยม" ของรัฐบาลท่ีเปล่ียนช่ือประเทศจาก "สยาม" เป็น "ไทย" โดยเปล่ียนมาเป็น 
ธนาคารไทยพาณิชย์ พร้อมทัง้ มีการเปล่ียนแปลงโครงสร้างการบริหารของธนาคารใหม่ ให้ผู้บริหาร 
ชาวไทยท่ีมีความรู้ความสามารถได้ขึน้เป็นผู้บริหาร แทนท่ีจะเป็นชาวตะวนัตกแบบเดิม โดยธนาคาร

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%8A%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A0%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%A9%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%88%E0%B8%95%E0%B8%B8%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%88%E0%B8%95%E0%B8%B8%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C_%E0%B8%9B%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%8A%E0%B8%B8%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2_%E0%B8%8A%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A0%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3_(%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C)&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B9%87%E0%B8%9A%E0%B9%84%E0%B8%8B%E0%B8%95%E0%B9%8C
http://www.scb.co.th/
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ยังคงยึดมั่นในนโยบายความมั่นคงของธนาคารเป็นส าคญั  และเน่ืองจากธนาคาร ได้สั่งสมความรู้ 
ตลอดจนประสบการณ์ด้านการเงินธนาคารจึงมีบทบาทในการอ านวยความสะดวกด้านการเป็นแหล่ง  
เงินทนุและการเป็นตวักลางด้านการเงินระหวา่งประเทศให้กบั พอ่ค้าตลอดช่วงสงครามการให้กู้ ยืมเงิน
เพ่ือสร้างบ้านการสง่เสริม พ่อค้าคนไทยในการประกอบธุรกิจให้ได้รับความสะดวกสบาย รวมทัง้การตัง้
บริษัทคลังสินค้าเพ่ือสร้างความปลอดภัยในการเก็บรักษาสินค้าให้แก่ลูกค้า นอกจากนีธ้นาคารได้
ถวายความจงรักภักดีแด่พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หวั และบ าเพ็ญกุศล สาธารณประโยชน์ด้วยการ
ถวายผ้าพระกฐินการสร้าง ตกึโรงพยาบาลให้แก่โรงพยาบาลศริิราชเป็นต้น 
   2500 - 2516 หนุนเน่ืองเมืองไทยพัฒนา 
   บทบาทของธนาคารไทยพาณิชย์ในการเป็นหนึ่งในฟันเฟืองท่ีช่วยพัฒนาเศรษฐกิจของ
ประเทศไทยได้ด าเนินมาอย่างต่อเน่ืองจนถึงยุคท่ีความมั่นคงภายในประเทศ  เป็นเร่ืองท่ีต้องให้
ความส าคญัมากท่ีสดุ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การระวงัภยัจากลทัธิคอมมิวนิสต์ ธนาคารยงัคงมุ่งมัน่ท่ีจะ
วางรากฐานทางด้านการเงินการธนาคารให้แข็งแกร่ง และมัน่คงขึน้ พร้อมท่ี จะเป็นก าลงัหล่อล่ืนการ
พฒันาเศรษฐกิจในด้านอ่ืนๆด้วยเชน่กนั 
   โดยธนาคารได้ปรับปรุงระบบงานของธนาคารให้ทนัสมยัและมี ประสิทธิภาพพร้อมให้บริการ
ลูกค้า ท าการปรับปรุงโครงสร้างการบริหารงาน พร้อมทัง้ให้ความส าคัญแก่งานด้านทรัพยากร 
บคุคล ด้วยธนาคารตระหนกัถึงคณุค่าความส าคญัของบุคลากรภายในธนาคารจึงจดัให้มีการพฒันา
พนักงานทัง้ด้านการบริการและปฏิบตัิการ จัดสวสัดิการให้แก่พนักงาน รวมทัง้การท า กิจกรรมเพ่ือ
สงัคม ทัง้การท านบุ ารุง และจรรโลงพระพทุธศาสนา การสนบัสนนุการแพทย์ การสาธารณสขุพืน้ฐาน
ซึง่บทบาทของธนาคารไทยพาณิชย์ในยคุนี ้เปรียบเสมือนต้นโพธ์ิท่ีได้หยัง่รากลกึ มีล าต้นท่ีแข็งแรงและ
พร้อมจะแตกก่ิงก้านสาขาเป็นไม้ใหญ่อยา่งรวดเร็ว และสง่างาม 
   2516 - 2531 แผ่สาขาล า้หน้านวัตกรรม 

  "มัน่คงด้วยรากฐาน บริการด้วยน า้ใจ" คือค าขวญัของธนาคารท่ีเกิดขึน้ในยคุนี ้ ซึง่เป็นยคุท่ี
เกิดการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจ สงัคมและการเมืองท่ีส าคญัอีกครัง้หนึง่จากเหตกุารณ์ 14 ตลุาคม 
2516 และ 6 ตลุาคม 2519 แตก็่เป็นยคุท่ีธนาคารก้าวไปข้างหน้า อยา่งแข็งแกร่งด้วยรากฐานท่ีมัน่คง
พร้อมการปรับปรุง และเปล่ียนแปลงนานาประการ เพ่ือเข้าสูย่คุธนาคารอิเล็ก ทรอนิกส์ ทัง้การ
ปรับปรุงโครงสร้างการบริหารการขยายเครือข่ายของธนาคาร ทัง้ในประเทศ และตา่งประเทศ โดย
ธนาคารได้น าเทคโนโลยีคอมพิวเทอร์มาใช้ในงานด้านตา่งๆ ของธนาคารทัง้ท่ีส านกังานใหญ่ และ
สาขาตา่งๆเพื่อให้การบริการลกูค้าเป็นไปอยา่งรวดเร็ว และถกูต้องแมน่ย า พร้อมทัง้สร้างมิตใิหมข่อง
การให้บริการ ธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย ด้วยการเปิดให้บริการ Auto-matic Teller 
Machine (ATM) หรือเป็นท่ีรู้จกักนัดีในขณะนัน้วา่"บริการเงินดว่น" เป็นธนาคารแรกในประเทศไทย 
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รวมถึงการให้บริการธนาคารทางโทรศพัท์ (Tele-Banking) แก่ลกูค้ารายบคุคล และอินโฟแบงกิง้ 
ธนาคารเพ่ือธุรกิจ (Info-Banking) แก่ลกูค้าองค์กร นอกเหนือจากการมุง่มัน่พฒันา เพ่ือการให้บริการ
ลกูค้าแล้วนัน้ ธนาคารยงัมุง่สง่เสริมการศกึษา ด้วยการสนบัสนนุทนุการศกึษา การก่อตัง้ "พิพิธภณัฑ์
ธนาคารไทย ธนาคารไทยพาณิชย์" รวมทัง้การท านบุ ารุง และจรรโลงพระพทุธศาสนา การพฒันา
คณุภาพชีวิตชมุชน ร่วมอนรัุกษ์และ เผยแพร่ศลิปวฒันธรรมของประเทศ 
   2531 - 2540 ขยายธุรกิจสร้างพันธมิตรสู่สากล 
   "ยุคทองของเศรษฐกิจไทย" และ "ปัญหาเศรษฐกิจฟองสบู่" ต่างเกิดขึน้ในยุคนี ้ซึ่งเป็นยุคท่ี
ธนาคาร และระบบสถาบนัการเงิน อ่ืนๆ ในประเทศ ต่างก็เติบโตเคียงคู่ไปกับการขยายตวัของ ระบบ
เศรษฐกิจและต้องเผชิญปัญหาเม่ือประเทศเผชิญกับภาวะ วิกฤตใน พ.ศ. 2540 ซึ่งในยุคนี ้ผลการ
ด าเนินงานของธนาคารในด้านต่างๆ ได้เติบโต อย่างรวดเร็วมีการขยายธุรกิจอย่างรุดหน้า มัน่คง จน
ได้รับการยกย่องจากนิตยสารการเงินธนาคารให้เป็น "ธนาคารแห่งปี" (Bank of the Year) ถึง 4 ปีซ้อน 
คือ พ.ศ. 2532–2535 ในฐานะท่ีเป็นธนาคารพาณิชย์ท่ีมีผลงานเด่นสุดของการธนาคารพาณิชย์ไทย  
อย่างรอบด้าน และจากการขยายตวัของธนาคาร รวมทัง้การเตรียมพร้อมรองรับความเจริญในอนาคต 
ธนาคารจึงพิจารณา ย้ายท่ีท าการจากชิดลม  ไปยังส านักงานใหญ่แห่งใหม่ท่ี  SCB Park Plaza  
ในปี พ.ศ. 2539 ซึ่งอาคารส านกังานใหญ่ แห่งใหม่ของธนาคารนบัได้ว่าเป็น อาคารอจัฉริยะแห่งหนึ่ง 
ของประเทศไทยตอ่มาในช่วงปี พ.ศ.2540 ท่ีประเทศไทย ได้เผชิญกบัปัญหาวิกฤตทางเศรษฐกิจ และ  
ปัญหาการขาดความ เช่ือมัน่ในสถาบนัการเงินของไทย ธนาคารยงัคงได้รับความไว้วางใจ และความ
เช่ือมั่นจากลูกค้าเป็อย่างสูงโดยยอด เงินฝากรวมของธนาคาร (ณ วัน ท่ี 31 ธันวาคม 2540)  
มีอตัราเติบโตสงูท่ีสดุในระบบธนาคารพาณิชย์ ในปีเดียวกนันีเ้องธนาคารได้ท าการเพิ่มทนุอีกครัง้หนึ่ง 
เพ่ือให้เป็น ไปตามมาตรการของธนาคารแห่งประเทศไทย โดยท่ีการด าเนินงาน ของธนาคาร  
ทัง้ทางด้านธุรกิจและด้านกิจกรรมองค์กร เพ่ือสังคมยังคงยึดมั่นในหลักการมุ่งไปท่ีคุณภาพและได้
ประสิทธิผลคุ้มคา่ 
   2541 - 2542 ก้าวกล้าฝ่ามรสุม 
   ผลจาก "ปัญหาเศรษฐกิจฟองสบู"่ ได้ส่งผลตอ่เน่ืองตอ่เศรษฐกิจ ของประเทศไทย แม้แตก่าร
ด าเนินงานของธุรกิจธนาคารพาณิชย์ ตา่งได้รับ ผลกระทบอย่างรุนแรง จากสภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซา 
อย่างหนกัและจากการด าเนินมาตรการท่ีเข้มงวดตามกรอบของ กองทนุการเงินระหวา่งประเทศ (IMF) 
ซึ่งธนาคารไทยพาณิชย์ ได้รับผลกระทบจากวิกฤตเศรษฐกิจอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้จึงถือได้ว่ายคุนี ้เป็น
ยคุท่ีวิกฤตของธนาคารโดยมีปริมาณสินเช่ือด้อยคณุภาพเพิ่มขึน้ตามล าดบัธนาคารจึงมุ่งแก้ปัญหาท่ี
เกิดขึน้ โดยการพยายามรักษาความพอเพียงของเงินกองทุนการปรับปรุงโครงสร้างหนี  ้การปรับปรุง
โครงสร้างองค์กรของธนาคาร และการตดัทอนรายจ่ายตา่งๆ ซึ่งได้รับความร่วมมือร่วมใจจากพนกังาน
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ของธนาคารอย่างดียิ่ง พร้อมทัง้การแก้ปัญหาในระยะยาวของธนาคาร ด้วยการเพิ่มทนุท่ีส าเร็จลุล่วง
ด้วยดี ทัง้การเสนอขายหุ้นให้แก่ผู้ ถือหุ้นเดิมผู้ลงทนุในตา่งประเทศ และการออกหุ้นกู้ ท่ีถือเป็นการขาย
หุ้นเพิ่มทนุครัง้ใหญ่ท่ีสดุของไทยโดยได้รับการกล่าวถึงในฐานะ Equity Deal of the Year ในเอเชียจาก
วารสารการเงินหลายฉบบั 
   นอกจากนีธ้นาคารยังมุ่งเป็น "ธนาคารท่ีดีท่ีสุดในประเทศ" ผ่านการปรับปรุงโครงสร้าง
ระบบงานต่างๆ การมีกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจท่ีชัดเจน รวมทัง้การบริหารจัดการท่ีโปร่งใส และ
เปิดเผยได้ จึงนบัได้ว่าธนาคารได้ผ่านพ้นวิกฤตและพร้อมส าหรับการก้าวไปสู่การเติบโตอย่างมัน่คงใน
วนัข้างหน้าอยา่งเตม็ท่ี 
   2542 - ปัจจุบัน คุณภาพ คุณธรรม ส่องน าอนาคต 
   "เราจะเป็นธนาคารท่ี ลูกค้า ผู้ ถือหุ้น พนักงาน และ สังคมเลือก" (Bank of Choice for Our 
Customers, Shareholders, Employees and Community) คื อ  วิ สั ย ทั ศ น์ ขอ งธน าค ารใน ก า ร
ด าเนินงานของศตวรรษใหม ่ท่ีมุ่งสูก่ารเป็นธนาคารท่ีทกุคนเลือก พร้อมทัง้ตระหนกัถึงการเป็นสมาชิกท่ี
ดีของสังคมมีการบริหารงาน ด้วยหลักธรรมาภิบาล ด้วยจริยธรรม ตลอดจนการท าประโยชน์ คืนแก่
สงัคม และเพ่ือให้สามารถบรรลถุึงวิสยัทศัน์ท่ีตัง้ไว้ 

  ธนาคารจึงก าหนดพนัธกิจไว้อย่างชดัเจนว่า จะมุ่งพฒันาสู่การเป็นธนาคารครบวงจรชัน้น า
ของประเทศ (The Premier Universal Bank) ซึ่งหมายถึงธนาคารท่ีให้บริการทางการเงินอย่างครบ
วงจร เพ่ือตอบสนองความต้องการท่ีหลากหลายของลูกค้าทัง้ลูกค้ารายย่อย และลูกค้าธุรกิจ และ 
เพ่ือให้สอดคล้องกับทิศทางเศรษฐกิจและการด าเนินธุรกิจ ธนาคารจึงได้ด าเนิน  "โครงการปรับปรุง 
ธนาคาร" (Change Program) ซึ่งเป็นโครงการท่ีอยู่เบือ้งหลังการเปล่ียนแปลงและความส าเร็จของ
ธนาคาร รวมทัง้การพฒันาเครือข่ายในการให้บริการอย่างครบวงจร การพฒันาบริการใหม่ๆและการ
พฒันาบคุลากรและการด าเนินกิจกรรมองค์กรเพ่ือสงัคมอยา่งตอ่เน่ือง 
 

  บ ริก าร  Payment SCB Easy Pay ข อ งชุ ด ผลิ ตภั ณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME 

   “Easy Pay” คือ บริการธนาคารออนไลน์รูปแบบใหม่ ท่ีจะปฏิวตัทิกุเร่ืองการเงินให้ง่ายและ
ปลอดภยั-ขึน้ส าหรับลกูค้าท่ีใช้งานโทรศพัท์สมาร์ทโฟน ลกูค้าสามารถแสกน QR Code ก็สามารถจา่ย
ตงัค์แบบไมต้่องควกัตงัค์ หรือจะเลือกจา่ยเงิน ทวงเงินผา่นรายช่ือเพ่ือน (Contact Pay) ก็สะดวก และ 
รวดเร็วกว่าเดมิ เพียงแคด่าว์นโหลดแอพพลิเคชนัลงในโทรศพัท์สมาร์ทโฟน และเช่ือมตอ่อินเทอร์เน็ตก็
สามารถสมคัรใช้งานครัง้แรกได้ทนัทีด้วย Log-in Name และ Password ของ SCB Easy Net 
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จุดเด่นของบริการ 

 หมดกงัวลเร่ืองเงินสดติดตวัไมพ่อ เพียงแคส่แกน QR Code และยืนยนัช าระเงิน ก็
สามารถจา่ยตงัค์แบบไม่ต้องควกัตงัค์  

 ทวงเงิน จา่ยเงินผา่นรายช่ือเพ่ือน (Contact Pay) ท่ีใช้ Easy Pay เหมือนกนั สะดวก 
รวดเร็วและปลอดภยั ท าได้ง่ายๆบนมือคณุ  

 สามารถผกูเบอร์โทรศพัท์เพ่ือสง่ SMS แจ้งเตือนเม่ือมีคนจา่ยเงิน มาท่ีบญัชี Easy 
Pay ไมว่า่จะอยูท่ี่ไหนก็ทราบทกุความเคล่ือนไหวทางการเงินของคณุได้ โดยจะเสียคา่บริการเดือนละ 
10 บาท (ฟรีคา่บริการจนถึง 31 ธ.ค. 2556)  

 ดปูระวตักิารจา่ยเงิน หรือรับเงินย้อนหลงัได้ตลอดเวลา 
 

   เงื่อนไขบริการ 

 ลกูค้าสามารถดาวน์โหลด Easy Pay ได้บน App Store หรือ Play Store ฟรี โดยการ
ค้นหา Application ช่ือวา่ SCB UP2ME  

 ลกูค้าท่ีมี SCB Easy Net อยูแ่ล้ว สามารถน า Log-in Name และ Password มา
สมคัรใช้ครัง้แรกบน Easy Pay ได้ทนัที  

 ส าหรับลกูค้าท่ียงัไมเ่คยสมคัรใช้บริการ SCB Easy Net นัน้ ต้องท าการสมคัรใช้
บริการก่อน จากนัน้จงึน า Log-in Name และ Password ของ SCB Easy Net มาสมคัรใช้งานครัง้แรก 
บน Easy Pay  

 ลกูค้าสามารถรับเงินผา่น Easy Pay ได้สงูสดุตอ่วนัไมมี่จ ากดั และการจา่ย-โอนเงิน
สงูสดุวนัละ 10,000 บาท 

 
  บริการในระบบ 
   Pay : จา่ยเงินด้วย QR Code หรือรายช่ือเพ่ือน (Contact Pay) แบบไม่ต้องควกัตงัค์ 
   Receive : รับเงิน ทวงเงินได้ง่ายยิ่งกวา่ ผา่นQR Code หรือรายช่ือเพ่ือน (Contact Pay) 
  History : ตรวจสอบประวตัิการจา่ยเงิน รับเงินย้อนหลงัได้ตลอดเวลา 
  Contact : แสดงรายช่ือเพ่ือนท่ีเรามีเบอร์โทรศพัท์และใช้ Easy Pay เหมือนกนั ให้ลกูค้า 

สามารถจา่ยเงิน หรือทวงเงินได้สะดวก และรวดเร็ว 
    UP2ME Product : ผลิตภณัฑ์ UP2ME ผลิตภณัฑ์อ่ืนให้ลกูค้าได้ศกึษาและใช้งาน กบั
รูปแบบการเงินสไตล์ใหม ่ชีวิตเราเลือกได้เอง 
    Fun Facetival : สนกุกบัหน้า แบบหน้าสนกุ สร้างคาแรกเทอร์ง่ายๆพร้อมค าพดูแสดง
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อารมณ์ 
    Specials : พบข้อเสนอพิเศษมากมายเม่ือโหลดแอพพลิเคชัน่ SCB UP2ME 
โทรศพัท์สมาร์ทโฟนท่ีสามารถใช้บริการได้ 
               • iPhone/iPad ท่ีมี Version 5.1 ขึน้ไป สามารถดาวน์โหลดจาก App Store 
               • Android/Tablet ท่ีมี Version 2.3 ขึน้ไป สามารถดาวน์โหลดจาก Google Play 
 

  ประโยชน์ท่ีลูกค้าจะได้รับ 
  ลกูค้าเพียงแค่ดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่และติดตัง้ลงบนโทรศพัท์มือถือ ก็สามารถท าธุรกรรม

การเงินสไตล์ใหม่ จ่ายเงิน รับเงินผ่าน QR Code หรือรายช่ือเพ่ือน (Contact Pay) สะดวกยิ่งกว่า ท า
ได้ง่ายๆสไตล์ UP2ME 
 

  ขัน้ตอนการสมัครใช้บริการ 
  ลูกค้าสามารถดาวน์โหลดแอพพลิเคชั่นได้ฟรี  โดยการค้นหาแอพพลิเคชั่นช่ือว่า SCB 

UP2ME และติดตัง้ลงบนโทรศัพท์มือถือ เสร็จแล้วสมัครใช้งานครัง้แรกด้วย Log-in Name และ 
Password ของ SCB Easy Net ซึ่งส าหรับลูกค้าท่ียังไม่เคยสมัครใช้บริการ SCB Easy Net นัน้ ต้อง
ท าการลงทะเบียน 
  
           ดอกเบีย้ – ค่าธรรมเนียม 
    ไม่เสียคา่ธรรมเนียมในการสมคัรใช้บริการ Easy Pay และไม่ต้องช าระคา่แอพพลิเคชัน่ SCB 
UP2ME แตล่กูค้าจะต้องเสียคา่ดาวน์โหลด Application จากการเช่ือมตอ่ระบบอินเทอร์เน็ตตามอตัรา
คา่บริการอินเทอร์เน็ตของผู้ ให้บริการโทรศพัท์มือถือ ซึ่งลกูค้าสามารถตรวจสอบค่าบริการกับบริษัทผู้
ให้บริการโดยตรง 
    คา่ธรรมเนียมในการท ารายการตา่งๆขึน้อยู่กบัรายการ โดยไม่มีคา่ธรรมเนียมในการจ่ายเงิน 
หรือรับเงิน แตก่รณีการจา่ยเงินหากบญัชีของผู้ รับเงิน และผู้จ่ายเงินอยู่ตา่งเขต จะเสียคา่ธรรมเนียมใน
การโอนข้ามเขต ครัง้ละ 10 บาท ซึง่จะยกเว้นคา่ธรรมเนียมทกุ 5 รายการแรกตอ่เดือน 
 
   กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

 บคุคลทัว่ไป  

 ลกูค้าท่ีใช้โทรศพัท์ iPhone, iPad และโทรศพัท์ท่ีรองรับระบบปฎิบตักิาร Android 
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   บริการขายควบ 
               SCB Easy Net , www.SCBUP2ME.com 
 
   ประโยชน์ที่สาขา – ธนาคารจะได้รับ 

  1. ลดต้นทนุการให้บริการ 
  2. สร้างภาพลกัษณ์ธนาคาร 
 

7. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
   จากการศึกษาเอกสารงานวิจยัทีเก่ียวข้องกับ เร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร 
ผู้วิจยัสามารถก าหนดประเดน็ได้ ดงันี ้ 
   ศศิประภา ชัยประสิทธ์ิ และอชิรญา อินเงิน (2555) เร่ือง “การส่ือสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ (IMC) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์นั่งขนาดเล็ก (City Car) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” พิจารณาพบว่า เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบการจดัการแสดงสินค้า 
จัดว่าเป็นกิจกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภคสูงสุด รองลงมาได้แก่ กิจกรรมทาง
การตลาดทางตรง การประชาสมัพนัธ์ การบริการ การโฆษณา การขายโดยพนกังาน การสง่เสริมการ 
ขาย และการใช้ส่ือเคล่ือนท่ี ตามล าดบั 
   ยวุดี จิรัฐิติเจริญ และเยาวภา ปฐมศิริกลุ (2555) เร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี” พิจารณาพบว่า 
ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อปัจจัยการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการส่ือสารแบบปากต่อ
ปากมากท่ีสดุ ด้านการขายโดยพนกังานขาย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม ด้าน
ประชาสมัพนัธ์ ด้านส่ือโฆษณา ด้านการส่ือสารทางออนไลน์ และด้านการตลาดทางตรง ตามล าดบั 
   อุมาพร ขจรวิทย์ (2554) เร่ือง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผู้ บริโภคในการ
ตดัสินใจเลือกซือ้สินค้าอิเล็กทรอนิกส์แบรนด์เกาหลี ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง และอ าเภอวาริน
ช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี” ผลการวิจัยพบว่า การตดัสินใจซือ้สินค้าอิเล็กทรอนิกส์แบรนด์เกาหลี
โดยรวมของผู้ ตอบแบบสอบถามท่ีมีผลมาจากการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการส่วนใหญ่ให้
ความเห็นอยู่ในระดบัมาก และมีความสมัพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั ขณะท่ีปัจจยัพืน้ฐานส่วนบคุคลใน
ทุกด้านไม่ได้มีผลท่ีแตกต่างกันในการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค โดยการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การท่ีมีผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญั คือ การโฆษณาของส่ือประเภทโทรทัศน์ และด้านการ

http://www.scbup2me.com/
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ส่งเสริมการขาย ให้ความส าคัญการส่งเสริมการขายท่ีลดราคาของสินค้ามากท่ีสุด การขายโดย
พนักงานขาย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักับมนุษย์สมัพนัธ์ของพนักงานขายในระดบัสูงสุด 
ด้านการประชาสัมพันธ์ ในเร่ืองความโดดเด่นในการออกร้านจ าหน่ายสินค้า และด้านการตลาด
ทางตรง ในการเคยได้รับหรือค้นข้อมูลข่าวสารผ่านส่ืออินเทอร์เน็ต ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญั
อยู่ในระดบัมาก ในเร่ืองการเปิดรับส่ือของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่าส่วนใหญ่ได้ รับข่าวสารผ่านส่ือ
โทรทศัน์มากท่ีสดุ  
   วรรณชัย อิฐรัตน์ (2552) เร่ือง “การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการของธนาคารเพ่ือ
การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สาขากมลาไสย จงัหวดักาฬสินธุ์ ” ผลการศกึษาพบวา่ ความคิดเห็น
เก่ียวกบัการส่ือสารทางตลาดแบบบรูณาการของ ธ.ก.ส. สาขากมลาไสยโดยรวมเป็นรายด้าน ในระดบั
มาก โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย 3 ล าดบั ดงันี ้การใช้ยานพาหนะของบริษัทเคล่ือนท่ี 
รองลงมาคือ การประชาสมัพนัธ์  และการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ และการจดัสมัมนา 
   ดาวรีย์ สนใจแท้ (2551) เร่ือง “เคร่ืองมือการส่ือสารทางตรงท่ีมีผลตอ่แนวโน้มพฤติกรรมการ
ใช้บริการธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร” พิจารณาพบว่า การรับรู้เคร่ืองมือการตลาดทางตรงของ
ธนาคาร ด้านจดหมายโดยรวม ด้านอินเทอร์เน็ตโดยรวม ด้านโทรศพัท์โดยรวม และด้านพนกังานนอก
สถานท่ีโดยรวม อยู่ในระดบัรับรู้บางครัง้ในทุกด้าน และเม่ือจ าแนกเป็นรายข้อในแต่ละด้าน มีเพียง
เร่ืองของการสร้างความประทบัใจ เช่น สุขสนัต์วนัเกิด กิจกรรมสานความสมัพนัธ์ เป็นต้น อยู่ในระดบั
รับรู้นานๆครัง้เทา่นัน้ 
   ชินวุธ แสงเรือง (2550) เร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของลกูค้าในกรุงเทพมหานคร” สรุปได้ดงันี ้
   1. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการโฆษณาไม่มีความสมัพันธ์กับการเลือกใช้
บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของลกูค้าในกรุงเทพมหานคร 
   2. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์กับการ
เลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร ในด้านระยะเวลา
ในการเป็นลกูค้าของธนาคาร  
   3. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการประชาสัมพันธ์ไม่มีความสัมพันธ์กับการ
เลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของลกูค้าในกรุงเทพมหานคร 
   4. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการตลาดเชิงกิจกรรมมีความสัมพันธ์กับการ
เลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร ในด้านการฝาก/ 
ถอน 
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   5. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการจัดนิทรรศการไม่มีความสัมพันธ์กับการ
เลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของลกูค้าในกรุงเทพมหานคร 
   6. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการบริการไม่มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้
บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของลกูค้าในกรุงเทพมหานคร 
   7. การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการด้านการใช้พนกังานไม่มีความสมัพนัธ์กบัการเลือกใช้
บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของลกูค้าในกรุงเทพมหานคร 
   8. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการใช้ป้ายตา่งๆ มีความสมัพนัธ์กบัการเลือกใช้
บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร ในด้านระยะเวลาในการ
เป็นลกูค้าของธนาคาร  
   9. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการใช้เค รือข่ายส่ือสารอิเลกทรอนิกส์ไม่มี
ความสัมพัน ธ์กับการเลือกใช้บ ริการธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด  (มหาชน) ของลูกค้าใน
กรุงเทพมหานคร 
   10. การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการด้านการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือมีความสมัพนัธ์กบัการ
เลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของลกูค้าในกรุงเทพมหานคร ในด้านระยะเวลา 
ในการเป็นลกูค้าของธนาคาร 
   สภุาพร ชตานนท์ (2550) เร่ือง “การส่ือสารการตลาดเชิงบรูณาการท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรม
การซือ้สินค้าในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ (7 - Eleven) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พิจารณาพบวา่ 
ระดบัอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดเชิงบรูณาการท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าร้านเซเวน่
อีเลฟเวน่ (7 - Eleven) ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านพนกังานให้บริการ การจดัร้าน การสง่เสริมการขาย 
การโฆษณา และระดบัอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดเชิงบรูณาการท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้
สินค้าในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ (7 – Eleven) ในระดบัปานกลาง ได้แก่ ประชาสมัพนัธ์ กิจกรรมทาง
การตลาด 
   อรวรรณ เจริญจิตรกรรม (2549) เร่ือง “การส่ือสารการตลาด (IMC) การรับรู้ถึงส่ือโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ และปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลใน
เขตกรุงเทพมหานคร” ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อการส่ือสารการตลาด (IMC) ของห้างสรรพสินค้า
เซ็นทรัล เขตกรุงเทพมหานครโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณา พบวา่ 
   1. การขายโดยใช้พนกังานขาย ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อความเก่ียวข้องของพนกังานขาย
ในการจงูใจให้ซือ้สินคา/บริการของห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล อยูใ่นระดบัปานกลาง 
   2. การส่งเสริมการขาย ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อความจูงใจของการจดัดปรโมชัน่ลดราคา
ของห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล อยู่ในระดบัดี และผู้บริโภคมีความคิดเห็นว่า เคยแลกซือ้ของแถม สนใจ
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รายการโปรโมชัน่ซือ้สินค้าได้รับบตัรก านลัแทนเงินสด ชอบรายการโปรโมชัน่สะสมสติกเกอร์ ให้ครบ
ตามเง่ือนไข จะได้รับคูปองส่วนลด เคยใช้สิทธิพิเศษของสมาชิกบตัรเซ็นทรัลการ์ดอยู่ในระดบัปาน
กลาง 
   3. การตลาดเจาะตรง ผู้บริโภคมีความคดิเห็นว่าเคยได้รับแคตตาล็อค/นิตยสาร/จดหมายทาง
ไปรษณีย์ อยูใ่นระดบัปานกลาง และผู้บริโภคมีความคดิเห็นวา่เคยใช้บริการการสัง่ซือ้สินค้า Central  
online อยูใ่นระดบัท่ีไมดี่ 
   4. การใช้ป้ายต่างๆ ของห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ผู้บริโภคมีความคิดเห็นว่าคตวามเด่นชัด
ของป้ายโฆษณาตา่งๆ อยูใ่นระดบัปานกลาง 
   5. กิจกรรมทางการตลาด ผู้บริโภคมีความคดิเห็นวา่เคยเข้าร่วมกิจกรรมเซ็นทรัลบณัฑิตน้อย 
อยูใ่นระดบัท่ีไม่ดีอย่างมาก 
   ศศิธร เดชะคปุต์ (2548) เร่ือง “ปัจจยัด้านการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ท่ีมีผล
ต่อการเลือกใช้บริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร” 
พิจารณาพบว่า ปัจจยัด้านการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ด้านการโฆษณา ด้านการขาย
โดยพนกังานขาย ด้านการประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาดทางตรง และด้านการส่งเสริมการขาย ไม่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านจ านวนครัง้ในการเลือกใช้บริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย์ 
จ ากัด(มหาชน) ต่อเดือน พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ด้านการโฆษณา โดยผ่านส่ือโทรทศัน์ และแผ่น
ป้ายโฆษณา ด้านการขายโดยพนกังานขาย ท่ีมีทกัษะสามารถอธิบายรายละเอียดผลิตภณัฑ์ได้ชดัเจน 
และมีบุคลิกท่ีน่าเช่ือถือ ด้านการประชาสมัพนัธ์โดยการมีส่วนร่วมในการสนบัสนุนกิจการทางสังคม 
และด้านการสง่เสริมการขาย โดยให้ฟรีคา่ธรรมเนียมแรกเข้า รายปี ตลอดอายกุารเป็นสมาชิก และการ
รับของสมนาคณุ สะสมของรางวลั มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมด้านจ านวนครัง้ในการเลือกใช้บริการ
บตัรเครดติธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ตอ่เดือน 
   ส าหรับงานวิจยัฉบบันี ้ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ี
มีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร 
ใช้แนวคิด ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538: 53-55) กล่าวว่า อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว 
รายได้ อาชีพ การศกึษา เหล่านีเ้ป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบง่ส่วนตลาดท่ีส าคญั และสถิติท่ีวดัได้ของ
ประชากรท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์จะสามารถเข้าถึงและมี
ประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายได้  ทัง้นี เ้พ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้างเคร่ืองมือ
แบบสอบถาม และนิยามศพัท์เฉพาะ 
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   งานวิจยัฉบบันี ้เลือกศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด จากบริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ซึ่งน าเสนอเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด จ านวน 9 เคร่ืองมือ จากจ านวนทัง้หมด 21 
เคร่ืองมือ ตามทฤษฎีเก่ียวกับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ือง ของ เสรี วงษ์มณฑา 
(2540: 110) ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การ
ส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพัน ธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม 
(Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 
(Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) ส าหรับทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ ผู้ วิจยัใช้แนวคิดของ Philip Kotler. (2000: 46) สรุปได้ว่า การท่ีผู้ ใช้บริการตดัสินใจใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) มีขัน้ตอนในการตัดสินใจในทางเลือกต่างๆ ผ่านขัน้ตอน 5 ขัน้ตอน 
ประกอบด้วย การตระหนกัถึงปัญหา การค้นหาข้อมูลข่าวสาร การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ
ซือ้ และพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ ผ่านกิจกรรมต่างๆท่ี Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์  
Mobile Application: SCB UP2ME เสนอตอ่ผู้ใช้บริการโดยท่ีผู้ใช้บริการ  
   การศึกษาครัง้นี ้จากงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องข้างต้น ทัง้ 9 ท่าน ได้แก่ อชิรญา อินเงิน ปี พ.ศ. 
2555 ยวุดี จิรัฐิติ ปี พ.ศ. 2555 อมุาพร ขจรวิทย์ ปี พ.ศ. 2554 วรรณชยั อิฐรัตน์ ปี พ.ศ. 2552 ดาวรีย์ 
สนใจแท้ ปี พ.ศ. 2551 ชินวธุ แสงเรือง ปี พ.ศ. 2550 สุภาพร ชตานนท์ ปี พ.ศ. 2550 อรวรรณ เจริญ
จิตรกรรม ปี พ.ศ. 2549 และศศิธร เดชะคุปต์ ปี พ.ศ. 2548 ผู้ วิจยัได้น าแนวคิดเก่ียวกับการส่ือสาร
การตลาดแบบบรูณาการซึ่งเป็นตวัแปรอิสระ  รวมถึงแบบสอบถามมาประยกุต์ใช้ในงานวิจยันี ้อยา่งไร
ก็ดี ยังได้มุ่งศึกษาแนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) อีกด้วย 
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บทที่ 3 
วธีิด ำเนินกำรวจิัย 

 
   ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ด าเนินการตามขัน้ตอนดงันี ้
   1. การก าหนดประชากรและการสุม่ตวัอยา่ง 
   2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
   3. การเก็บรวบรวมข้อมลู 
   4. การจดัและกระท าและการวิเคราะห์ข้อมลู 
   5. สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 
 
1. กำรก ำหนดประชำกรและกำรสุ่มตัวอย่ำง 
   ประชากรที่ใช้ในงานวิจัย 

  ประชากรท่ีใช้ในงานวิจยัครัง้นี ้ คือ ลกูค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ผู้ใช้งาน
โทรศพัท์สมาร์ทโฟน และเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
   กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัย 
   กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในงานวิจัยในครัง้นี ้ได้แก่ ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) 
ผู้ ใช้งานโทรศพัท์สมาร์ทโฟน และเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงได้
ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างจากสูตรการค านวณตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
(กัลยา วานิชย์ปัญชา. 2545: 26) โดยให้ค่าความผิดพลาดไม่เกิน 5% ด้วยความเช่ือมั่น 95% ซึ่งมี
วิธีการหาค่าจ านวณกลุ่มตัวอย่างจากสูตร n = Z2 / 4E2 ได้ขนาดตัวอย่างจ านวณ 385 คน และ
ความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิด 5% หรือ 0.05 ดงันี ้ 

n  =            Z2 
                                                          4e2 

  โดยท่ี  n = จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 
   e = ความคลาดเคล่ือนมากท่ีสดุท่ียอมรับได้ 
   Z = ความเช่ือมัน่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
   ซึง่ Z ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% มีคา่ 1.96 (กลัยา วานิชย์
บญัชา. 2545: 26) 
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   โดยแทนค่าท่ีระดับความน่าจะเป็นของประชากรเท่ากับ 0.05 ค่า Z ท่ีระดับความเช่ือมั่น 
95% และมีความคลาดเคล่ือนท่ี 0.05 จะได้ผลดงันี ้
   n =    1.962 
      4 x 0.052 
   n =  384.16 
 

  จากสูตรการวิจัยจะได้กลุ่มตวัอย่าง 384.16 หรือประมาณ 385 ตวัอย่าง และเพิ่มตวัอย่าง 
15 ตวัอยา่ง รวมได้ขนาดตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง และจะสุ่มตวัอย่างแบบวิธีไม่ทราบความนา่จะ
เป็น (Non – probability Sampling) ผู้วิจยัใช้การสุม่แบบตาม ขัน้ตอน ดงันี ้

  ขัน้ตอนท่ี  1 วิ ธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือเลือกสุ่มกลุ่ม
ตวัอย่าง ในย่านถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสุขุมวิท และถนนรัชดา – พระราม 9 เขตกรุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากเป็นศูนย์กลางธุรกิจของกรุงเทพมหานคร หรือย่าน Center Business District (ASTV 
ผู้จดัการออนไลน์. 2555: ออนไลน์) และเป็นย่าน Office Building ท าให้มีคนจ านวนมากในย่านธุรกิจ
ส าคญัของประเทศ โดยจะสุม่ตวัอยา่งจากคนในยา่นทัง้ 4 ยา่น  
   ขัน้ตอนท่ี 2 วิธีการสุ่มแบบโควตา (Quota Sampling) จากจ านวนขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
400 ตวัอย่าง โดยสุม่จากเขตพืน้ท่ีธุรกิจ CDB 4 ยา่น ถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสขุมุวิท และถนนรัชดา 
– พระราม 9 เป็นสถานท่ีในการเก็บแบบสอบถามโดยเก็บตามสดัสว่นเท่ากนัทกุย่าน ประมาณย่านละ 
100 ตวัอยา่ง  
   จะได้  ถนนสีลม  จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 100 คน 
           ถนนสาทร  จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 100 คน  
  ถนนสขุมุวิท  จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 100 คน 
  ถนนรัชดา – พระราม 9  จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 100 คน 
   ขัน้ตอนท่ี 3 วิธีการแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลือกตัวอย่างแบบ
สะดวก ตามความเตม็ใจของผู้บริโภคท่ีจะให้ข้อมลู โดยการเก็บข้อมลูเป็นไปตามท่ีได้เลือกไว้ในขัน้ท่ี 2 
ได้แก่ ยา่นถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสขุมุวิท และถนนรัชดา – พระราม 9 เน่ืองจากเป็นศนูย์กลางธุรกิจ
ของกรุงเทพมหานคร ท าให้มีคนจ านวนมาก โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บข้อมลูตามสถานท่ีท่ี
ได้ก าหนดไว้ในแตล่ะย่าน ซึ่งจะเก็บแบบสอบถามตามสถานท่ีชุมชน ห้างสรรพสินค้า ร้านค้า และจุด
บริการขนสง่มวลชนกรุงเทพมหานคร รถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) และรถไฟฟ้ามหานคร (MRT) 
2. กำรสร้ำงเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
   แหลง่ท่ีมาของข้อมลูประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
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   1. ข้อมลูทตุยิภมูิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมลูเอกสารอ้างอิงตา่งๆ และ
ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง รวมทัง้ข้อมลูจาก www.scb.co.th และ www.scbup2me.com เพ่ือน ามา 
สร้างแบบสอบถาม 
   2. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการรวบรวมข้อมูลจากลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ 
จ ากัด (มหาชน) ผู้ ใช้งานโทรศพัท์สมาร์ทโฟน และเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
   1. ศกึษาข้อมลูจากต ารา เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพื่อใช้เป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 
   2. ปรับปรุงดดัแปลงแบบสอบถาม ให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกบัแนวคิดและทฤษฎี
ท่ีใช้ในงานวิจยั 
   3. น าแบบสอบถามท่ีผู้ วิจัยสร้างขึน้ เสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ เพ่ือท าการ
ตรวจสอบข้อมูลความถูกต้องของเนือ้หาและเสนอแนะเพิ่มเติม ก่อนน าเสนอกรรมการควบคุมสาร
นิพนธ์ 
   4. น าเสนอแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบไปท าการปรับปรุงแก้ไขให้ถูกต้อง จากนัน้
น าเสนอตอ่คณะกรรมการควบคมุสารนิพนธ์ เพ่ือทดสอบและแก้ไขก่อนน าไปทดลองใช้ 
   5. น าเสนอแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบและแก้ไขแล้วไปทดลองใช้ (Try out) กับกลุ่ม

ตัวอย่างจ านวน 30 คน เพ่ือหาความเช่ือมั่นโดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (- Coefficient ) 
ของครอนบคั (Cronbach) (กัลยา วานิชย์บัญชา. 2546: 449) ค่าอัลฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดบัความ

คงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง 0 ≤≤  1 ค่าท่ีใกล้เคียงกับ 1 มากแสดงว่ามีความ
เช่ือมั่นสูง และน าแบบสอบถามไปใช้กับกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งจากการวิจัยครัง้นีไ้ด้ค่าความเช่ือมั่นจาก
แบบสอบถามท่ีระดบั ดงันี ้
 
   การโฆษณา    0.842 
   การขายโดยใช้พนกังานขาย  0.855 
   การสง่เสริมการขาย   0.865 
   การประชาสมัพนัธ์   0.805 
   การจดัโชว์รูม    0.873 
   การให้บริการ    0.888 
   การใช้ป้ายตา่งๆ   0.912 
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   การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเตอร์เน็ต 0.931 
   การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ   0.800 
   การรับรู้ถึงความต้องการ  0.832 
   การค้นหาข้อมลูข่าวสาร  0.780 
   การประเมินทางเลือก   0.837 
   การตดัสินใจเลือกใช้บริการ  0.854 
   พฤติกรรมหลงัการซือ้   0.829 
  
   เคร่ืองมือที่ใช้ในงานวิจัย 
   เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู  
ซึง่แบบสอบถามท่ีสร้างขึน้แบง่ออกเป็น 3 ส่วน ดงันี ้
 
   ส่วนที่ 1 เป็นการสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ค าถามมีทัง้หมด 6 ข้อ 
ได้แก่ 
      ข้อท่ี 1 เพศ ซึ่งแบ่งออกเป็น เพศชาย และเพศหญิง ระดบัการวดัข้อมูล ประเภท
นาม 
บญัญตั ิ(Nominal scale) ลกัษณะค าถามท่ีมีค าตอบให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous question) 

    ข้อท่ี 2 อายุ ระดับการวัดข้อมูล ประเภทเรียงล าดับ (Ordinal scale) จ านวนชัน้
ลกัษณะค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก (Multichotomous question) โดยการก าหนดชว่งอาย ุ 
(มหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมาธิราช. 2542: 110) 

  ความกว้างอนัตรภาคชัน้  =  ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ –  ข้อมลูท่ีมีคา่ต ่าสดุ 
                  จ านวนชัน้ 
   ข้อมูลกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) เป็นบุคคลทั่วไป และใช้โทรศัพท์ 
iPhone, iPad และโทรศัพท์ท่ีรองรับระบบปฏิบัติการ Android (SCB. 2557: ออนไลน์) ผู้ วิจัยจึง
ก าหนดอายุโดยเร่ิมจาก 15 ปี ซึ่ง ระเบียบการเปิดบัญชีเงินฝาก ของธนาคารไทยพาณิชย์  ระบุว่า 
ผู้ เยาว์ท่ีมีอายตุัง้แต ่15 ปีบริบรูณ์ สามารถเปิดบญัชีในนามตนเอง และมีอ านาจในการถอนเงินและปิด
บญัชีได้เอง(SCB. 2556: ออนไลน์) และจากข้อมูลรายงานผลส ารวจภาวการณ์ท างานของประชากร 
พ.ศ. 2544 ของส านักงานสถิติแห่งชาติ ได้ใช้เกณฑ์การส ารวจผู้ มีงานท าอายุตัง้แต่ 15 - 65 ปี ดงันัน้ 
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การวิจยัครัง้นีจ้ึงได้ใช้ช่วงอายดุงักล่าว เป็นเกณฑ์ในการก าหนดช่วงอายุดงักล่าวเป็นเกณฑ์ โดยแบ่ง
ชว่งอายอุอกเป็น 5 ชว่ง ดงันี ้

              ชว่งอาย ุ  =  65 - 15 
        5 

=  10 
  แสดงการแบง่ชว่งอายท่ีุใช้ในแบบสอบถาม ดงันี ้

    1.  15 - 24 ปี 
   2.  25 - 34 ปี 
   3.  35 - 44 ปี 
   4.  45 - 54 ปี 
   5.  ตัง้แต ่55 ปีขึน้ไป 
      ข้อท่ี 3 สถานภาพ ระดบัการวดัข้อมลู ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale)  
ลกัษณะค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก (Multichotomous question) ได้แก่ 
   1.  โสด 
   2.  สมรส / อยู่ด้วยกนั 
   3.  หม้าย / หย่าร้าง / แยกกนัอยู่ 
      ข้อท่ี 4 ระดบัการศกึษา ระดบัการวดัข้อมลู ประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale)  
ลกัษณะค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก (Multichotomous question) ได้แก่ 
   1.  ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
   2.  ปริญญาตรี 
   3.  สงูกวา่ปริญญาตรี 
      ข้อท่ี 5 อาชีพ ระดับการวัดข้อมูล ประเภทเรียงล าดับ (Ordinal scale) ลักษณะ
ค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก (Multichotomous question) ได้แก่ 
   1.  นกัเรียน / นิสิต / นกัศกึษา 
   2.  ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
   3.  ลกูจ้าง / พนกังานบริษัทเอกชน 
   4.  ค้าขาย / ธุรกิจสว่นตวั 
   5.  แมบ้่าน / พอ่บ้าน 
   6.  อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ........................ 
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                ข้อท่ี 6 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ระดับการวัดข้อมูล ประเภทเรียงล าดับ (Ordinal 
scale) ลักษณะค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก (Multichotomous question) โดยมติคณะรัฐมนตรี 
เม่ือวันท่ี 31 มกราคม 2555 ก าหนดรายได้เฉล่ียต่อเดือนจากข้อมูลฐานเงินเดือนขัน้ต ่าปริญญาตรี 
15,000 บาทตอ่เดือน โดยแบง่ออกเป็น 6 ชว่ง ดงันี ้
    1.  น้อยกวา่ 15,000 บาท 
   2.  15,000 – 24,999 บาท 
   3.  25,000 – 34,999 บาท 
   4.  35,000 – 44,999 บาท 
   5.  45,000 – 54,999 บาท 
   6.  55,000 บาท ขึน้ไป 
   ส่วนที่  2 เป็นการสอบถามเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาต่อการเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร 
   ประกอบด้วยเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการรวม 9 เคร่ืองมือ ได้แก่ การโฆษณา 
(Advertising)  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่ ง เส ริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR)  การจัดโชว์รูม (Showroom)  การให้บริการ 
(Service)  การใช้ป้ายต่างๆ (Signage)  การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอิน เทอร์เน็ต (Internet) การใช้
ผลิตภัณ ฑ์ เป็น ส่ือ (Merchandising) ลักษณะแบบสอบถามจึงออกแบบมาเพ่ือใช้วัดระดับ
ความสัมพัน ธ์ต่ อการเลื อกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร 
ลกัษณะเป็นแบบ Rating scale จ านวน 32 ข้อ โดยลกัษณะของแบบสอบถามประกอบด้วยค าถามท่ีใช้ 
               ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) มี 5 ระดบั คือ  
               5  หมายถึง  ระดบัมากท่ีสดุ 
   4 หมายถึง ระดบัมาก 
   3 หมายถึง ระดบัปานกลาง  
   2 หมายถึง ระดบัน้อย 
   1 หมายถึง ระดบัน้อยท่ีสดุ 

  เกณฑ์การประเมินผล โดยใช้เกณฑ์ประเมินผลจากสตูรตอ่ไปนี ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2549: 129) โดยใช้การวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
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   จากสตูร ความกว้างอนัตรภาคชัน้=  คา่สงูสดุ – คา่ต ่าสดุ 
                     จ านวนอนัตรภาคชัน้ 

    =     5 – 1 
               5 
    =     0.80 
 ซึง่คา่เฉล่ียท่ีวดัได้ของการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจ

เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร แสดงได้ดงันี ้

 คา่เฉล่ียท่ีวดัได้ 4.21 – 5.00 หมายถึง เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการท่ีมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 

 คา่เฉล่ียท่ีวดัได้ 3.41 – 4.20 หมายถึง เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการท่ีมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 

 คา่เฉล่ียท่ีวดัได้ 2.61 – 3.40 หมายถึง เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการท่ีมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 คา่เฉล่ียท่ีวดัได้ 1.81 – 2.60 หมายถึง เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการท่ีมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัน้อย 

 คา่เฉล่ียท่ีวดัได้ 1.00 – 1.80 หมายถึง เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการท่ีมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัน้อยท่ีสดุ 
  ส่วนที่ 3 ด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ
ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ใช้บริการ 
ในกรุงเทพมหานคร 
   ประกอบด้วยกระบวนการการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การรับรู้ถึงความ
ต้องการ หรือ การตระหนักถึงปัญหา (Need recognition or Problem recognition) การค้นหาข้อมูล
ข่าวสาร (Search for information) การประเมิ นผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) การ
ตดัสินใจซือ้ (Purchase decision) และพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post purchase feeling) ลกัษณะ
แบบสอบถามจึงออกแบบมาเพ่ือใช้วดักระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของ
ผู้ ใช้บ ริการในกรุงเทพมหานคร  ลักษณะแบบ  Rating scale  จ านวน   21  ข้อ  โดยลักษณะของ
แบบสอบถาม ประกอบด้วยค าถามท่ีใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) มี 5 
ระดบั คือ  
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  5  หมายถึง  ระดบัมากท่ีสดุ 
   4 หมายถึง ระดบัมาก 
   3 หมายถึง ระดบัปานกลาง  
   2 หมายถึง ระดบัน้อย 
   1 หมายถึง ระดบัน้อยท่ีสดุ 

  เกณฑ์การประเมินผล โดยใช้เกณฑ์ประเมินผลจากสตูรตอ่ไปนี ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2549: 129) โดยใช้การวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 

  จากสตูร ความกว้างอนัตรภาคชัน้=  คา่สงูสดุ – คา่ต ่าสดุ 
     จ านวนอนัตรภาคชัน้ 
    =     5 – 1 
       5 
    =     0.80 
  ซึ่งค่าเฉล่ียท่ีวดัได้ของระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด

ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ใช้บริการ 
ในกรุงเทพมหานคร แสดงได้ดงันี ้

  คา่เฉล่ียท่ีวดัได้ 4.21 – 5.00 หมายถึง มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการ อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสดุ 

  คา่เฉล่ียท่ีวดัได้ 3.41 – 4.20 หมายถึง มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการ อยูใ่นระดบัมาก 
  คา่เฉล่ียท่ีวดัได้ 2.61 – 3.40 หมายถึง มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการ อยูใ่นระดบัปาน

กลาง 
    คา่เฉล่ียท่ีวดัได้ 1.81 – 2.60 หมายถึง มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการ อยูใ่นระดบัน้อย 
    คา่เฉล่ียท่ีวดัได้ 1.00 – 1.80 หมายถึง มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการ อยูใ่นระดบัน้อย
ท่ีสดุ 
 
3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
   ผู้วิจยัได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่าง จ านวน 400 คน แล้วน ามาวิเคราะห์
โดยด าเนินการเก็บข้อมูลจากเขตพืน้ท่ีธุรกิจ Center Business District หรือ CDB ทัง้ 4 ย่าน ได้แก่ 
ถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสขุุมวิท และถนนรัชดา – พระราม 9 เพ่ือท่ีจะด าเนินการเก็บแบบสอบถาม 
ซึง่จะเป็นสถานท่ีอยูใ่นเขตชมุชน ห้างสรรพสินค้า ร้านค้า และจดุบริการขนส่งมวลชนกรุงเทพมหานคร 
รถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) และรถไฟฟ้ามหานคร (MRT) โดยแบง่การเก็บรวบรวมข้อมลู ดงันี ้
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ตาราง 1  สถานท่ีแจกแบบสอบถาม บริเวณถนนสีลม 
 

สถานท่ี จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 
1. รถไฟฟ้ามหานคร สายเฉลิมรัชมงคลรถ (MRT) สถานีสีลม 15 
2. รถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) สถานีศาลาแดง 15 

3. ตกึออฟฟิศ อาทิ อาคารสีลมคอมเพล็กซ์, ธนิยะ พลาซา่, อาคารซี.พี.  ทาว -
เวอร์, อาคารอบัดลุราฮิม เพลส, อาคารอือ้ จือ เหลียง เป็นต้น 

50 

4. ยา่นการค้าซอยละลายทรัพย์ 20 
รวม 100 

 

ตาราง 2 สถานท่ีแจกแบบสอบถาม บริเวณถนนสาทร 
 

สถานท่ี จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 
1. รถโดยสารประจ าทางดว่นพิเศษ หรือบีอาร์ที (BRT) สถานีสาทร 20 
2. รถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) สายสีลม สถานีช่องนนทรี  30 

3. ตกึออฟฟิศ อาทิ อาคารสาธรธานี คอมเพล็กซ์, อาคารเอ็มไพร์ทาวเวอร์, 
อาคารสาทร ซิตี ้ทาวเวอร์ เป็นต้น 

50 

รวม 100 

 

 

 

 

 
 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%84%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3_%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%89%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%8A%E0%B8%A1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%84%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AA
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B8%A5%E0%B8%A1%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%81%E0%B8%8B%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%A2%E0%B8%B0_%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%B5.%E0%B8%9E%E0%B8%B5._%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%B5.%E0%B8%9E%E0%B8%B5._%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%94%E0%B8%B8%E0%B8%A5%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%AE%E0%B8%B4%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%84%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AA
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%A1%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C_(%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3)
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ตาราง 3 สถานท่ีแจกแบบสอบถาม บริเวณถนนสขุมุวิท 
 

สถานท่ี จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 
1. รถไฟฟ้ามหานคร สายเฉลิมรัชมงคลรถ (MRT) สถานีสขุมุวิท และ
ห้างสรรพสินค้าเทอร์มินอล 21 

25 

2. รถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) สถานีสยาม ชิดลม  เพลินจิต นานา อโศก พร้อมพงษ์ 
ทองหลอ่ และเอกมยั 

25 

3. ห้างสรรพสินค้า มาบญุครองเซ็นเทอร์, สยามสแควร์, สยามเซ็นเทอร์ 
สยามดสิคฟัเวอร่ีเซ็นเทอร์, สยามพารากอน, เซ็นทรัลเวิลด์ และสยามสแควร์วนั 

50 

รวม 100 

 

ตาราง 4 สถานท่ีแจกแบบสอบถาม บริเวณถนนรัชดา – พระราม 9 
 

สถานท่ี จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 
1. รถไฟฟ้ามหานคร สายเฉลิมรัชมงคลรถ (MRT) สถานีพระราม 9, ศนูย์
วฒันธรรมแหง่ประเทศไทย, ห้วยขวาง, สทุธิสาร และรัชดา 

30 

2. ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลพลาซา แกรนด์ พระราม 9, ฟอร์จนูทาวน์, เอสพลา
นาด รัชดาภิเษก 

40 

3. ตกึออฟฟิศ อาทิ โครงการแกรนด์ พระราม 9, อาคารทรู ทาวเวอร์ 30 

รวม 100 

 
4. กำรจัดกระท ำข้อมูลและกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
   น าแบบสอบถามท่ีได้รับค าตอบแล้วมาด าเนินการวิเคราะห์ข้อมลู โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
การวิจยัทางสงัคมศาสตร์หรือ SPSS/PC (Statistical package for social science) โดยมีขัน้ตอน 
ดงันี ้ 
   1. การตรวจสอบข้อมลู (Editing) ผู้วิจยัตรวจดคูวามสมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถาม และ 
ท าการแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%84%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3_%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%89%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%8A%E0%B8%A1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%84%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AA
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%A8%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%87%E0%B8%A9%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B9%88%E0%B8%AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%84%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3_%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%89%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%8A%E0%B8%A1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%88%E0%B8%B9%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B9_%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%9B%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%99
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   2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถกูต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหสัตามท่ีได้ ก าหนด
รหสัไว้ลว่งหน้า 
   3. การประมวลผลข้อมูล ข้อมูลท่ีลงรหัสแล้ว จะน ามาประมวลข้อมูลซึ่งใช้โปรแกรมสถิติ
ส าเร็จรูปการวิจัยทางสังคมศาสตร์ (SPSS/PC หรือ Statistical package for social science) เพ่ือ
วิเคราะห์ข้อมลู 
   4. การวิเคราะห์ข้อมลู 
       4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์  ในด้าน เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ  และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยการหาความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage) 
       4.2 การวิเคราะห์ข้อมลูด้านการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร โดยการหาคา่เฉล่ีย 
(Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviations)  
       4.3 การวิเคราะห์ข้อมลูด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของ
ผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviations)  
       4.4 การทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ Independent sample t-test (ชูศรี วงศ์รัตนะ. 
2546: 166), One-way analysis of variance (กัลยา วานิชย์บัญชา. 2544: 175) and Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient (กลัยา วานิชย์ปัญญา. 2544: 333) 
  4.4.1 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้ ท่ีใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์
แตกตา่งกนั ประกอบด้วย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั ใช้สถิตดิงันี ้
   4.4.1.1 การทดสอบเพศท่ีแตกตา่งกนัของผู้ ใช้บริการกบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติ Independent t-test 
Sample ทดสอบความแตกตา่งระหว่าง 2 กลุ่ม ชายและหญิง ซึ่งเพศเป็นข้อมลูนามบญัญัติ (Nominal 
scale) และระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็นข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
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   4.4.1.2 การทดสอบอายท่ีุแตกตา่งกนัของผู้ ใช้บริการกบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติความแปรปรวนแบบทาง
เดี ย ว  (One-Way Analysis of Variance ห รือ  One-way ANOVA) ซึ่ ง อ ายุ เป็ น ข้ อมู ล ป ระ เภ ท
เรียงล าดับ (Ordinal scale) และระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็นข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ 
(Interval scale) 
   4.4.1.3 การทดสอบสถานภาพท่ีแตกต่างกันของผู้ ใช้บริการกับการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติความ
แปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance หรือ One-way ANOVA) ซึ่งสถานภาพ
เป็นข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) และระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการเป็นข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
   4.4.1.4 การทดสอบระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันของผู้ ใช้บริการกับการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติ
ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance หรือ One-way ANOVA) ซึ่งระดับ
การศึกษาเป็นข้อมูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) และระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็น
ข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
   4.4.1.5 การทดสอบอาชีพท่ีแตกต่างกันของผู้ ใช้บริการกับการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติความ
แปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance หรือ One-way ANOVA) ซึ่งอาชีพเป็น
ข้อมูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) และระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็นข้อมูลประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
   4.4.1.6 การทดสอบรายได้ท่ีแตกต่างกันของผู้ ใช้บริการกับการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติความ
แปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance หรือ One-way ANOVA) ซึ่งรายได้เป็น
ข้อมูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) และระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็นข้อมูลประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
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  4.4.2 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การ
โฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ 
(Service) การใช้ ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้ เค ร่ืองมือ ส่ือสารอิน เทอร์เน็ต  (Internet) การใช้
ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment  Correlation coefficient) เน่ืองจากข้อมูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเป็น
ข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) และระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็นข้อมลูประเภท 
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
 
5. สถติทิี่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
               การศกึษาค้นคว้าครัง้นี ้ผู้วิจยัได้วิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิติ ดงันี ้
    5.1 การวิเคราะห์สถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
          5.1.1 คา่ร้อยละ (Percentage) ใช้วิเคราะห์ข้อมลูทัว่ไป (อภินนัท์ จนัตะนี.2538: 75) 

  
     เม่ือ    P แทน คา่ร้อยละ 

    f แทน ความถ่ีท่ีต้องการแปลงให้เป็นคา่ร้อยละ 
    n แทน จ านวนความถ่ีทัง้หมด 

     คา่ร้อยละจะแสดงความหมายของคา่และสามารถน าคา่ท่ีได้ไปเปรียบเทียบได้ 
 

          5.1.2 คา่เฉล่ีย (Mean) หรือเรียกว่าคา่กลางเลขคณิต คา่เฉล่ีย คา่มชัฌิมเลขคณิต   
ใช้สญัลกัษณ์  X    (ชศูรี วงศ์รัตนะ. 2546: 41) 
  

X    =    x  
                   n 
       เม่ือ        X        แทน       คา่เฉล่ีย 

     X       แทน       ผลรวมของคะแนนทัง้หมดของกลุ่ม 

100
n

f
p
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                                     n         แทน       จ านวนของคะแนนในกลุม่ 
 

          5.1.3 สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation)  เป็นการวดัการกระจายท่ีนิยมใช้
กนัมากเขียนแทนด้วย  S.D.  หรือ S (ชศูรี วงศ์รัตนะ. 2546: 41) 
           

 S.D.   = (X  -  X)2 

  
                n – 1 

   

       S.D. = nX2  -  (X)2 

              n(n – 1)             
          เม่ือ      S.D.  แทน   คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
              X แทน   คา่คะแนน 
              n          แทน   จ านวนคะแนนในแตล่ะกลุม่ 

                      แทน   ผลรวม 
 

  5.2. สถิตท่ีิใช้ทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
   การทดสอบความเช่ือมัน่ของชดุค าถามท่ีใช้เป็นเคร่ืองมือเก็บข้อมลู (Reliability of the test) 

โดยใช้วิธีการคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟ่า (α-Coefficent) ของครอนบคั (Cronbach’s alpha) (กลัยา วา
นิชย์บญัชา. 2550: 34 - 36) จากสตูร ดงันี ้
 
   Cronbach’s alpha   = 

 
  เม่ือ  k แทน  จ านวนค าถาม 

   covariance แทน คา่เฉล่ียของคา่แปรปรวนร่วมระหวา่งค าถามตา่ง ๆ 
   variance     แทน คา่เฉล่ียของคา่แปรปรวนของค าถาม 
   คา่แอลฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดบัความคงท่ีของแบบสอบถามโดยคา่ท่ีใกล้เคียง 0.8 เป็นต้นไป
แสดงวา่ ยอมรับวา่มีคา่ความเช่ือมัน่ 
 

หรือ 
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   5.3. สถิตท่ีิใช้ทดสอบสมมตฐิาน 
          5.3.1 คา่ t-test เป็นสถิตท่ีิใช้ทดสอบความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉล่ียของระดบัคะแนน
ของกลุม่ตวัอย่าง 2 กลุม่ โดยใช้ทดสอบสมมตุฐิานข้อท่ี 1 ในด้านเพศ ใช้สตูร Independent t-test (ชู
ศรี วงศ์รัตนะ.  2546: 166) ดงันี ้
          กรณีท่ีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ไมเ่ทา่กนั 2

1S  ≠ 2

2S  
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           กรณีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่เทา่กนั 2
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       df  = 2
21
nn  

          เม่ือ  t  = คา่ที - เทสท์ (t- test Independent)   โดยท่ี df = n1+ n2-2 
    X 1 , X 2 = คา่เฉล่ียของคะแนนกลุม่ท่ี 1 และกลุม่ท่ี 2 ตามล าดบั 
   S1

2
 ,  S2

2  = ความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ท่ี 1 และกลุม่ท่ี 2 ตามล าดบั 
   n1  , n2 = จ านวนคะแนนของกลุม่ท่ี 1 และกลุม่ท่ี 2 ตามล าดบั 

   df = ชัน้แหง่ความเป็นอิสระ ( 2
21
nn ) 

 
           5.3.2 ค่า F-test ใช้กรณีค่าความแปรปรวนเท่ากัน หรือไม่ต่างกัน ใช้ทดสอบความ
แตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียของระดบัคะแนนของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป โดยวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ณ ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 (กัลยา วานิชย์บัญชา. 
2549: 113 - 115) 
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ตาราง 5 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 
 

แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 
ระหวา่งกลุม่ (B) 
ภายในกลุม่ (W) 

SS B  
SS W  

K – 1 
N -K 

SS B  / K – 1 
SS W /N - K 

MS B / MS W  

รวม (T) SS B + SS W  N – 1   

 
  ท่ีมา: กลัยา วานิชย์บญัชา. (2550). สถิติส ำหรับงำนวิจยั. หน้า 113 -115 
 

         F            =    
w

b

MS

MS  

     เม่ือ      F  แทน  คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน F-distribution 
                             df  แทน  ชัน้แหง่ความเป็นอิสระ ได้แก่ ระหวา่งกลุม่ (k-1) และ 

  ภายในกลุม่ (n-k) 
                             k  แทน  จ านวนกลุม่ของตวัอย่างท่ีน ามาทดสอบสมมตฐิาน 
                             n  แทน  จ านวนตวัอยา่งทัง้หมด 
                             SS(B) แทน  ผลรวมก าลงัสองระหว่างกลุ่ม (Between Sum of Squares) 
                             SS(W) แทน  ผลรวมก าลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Squares) 
                             MS(B) แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ (Mean Square 
between groups) 
                             MS(W) แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean Square within 
groups) 
   โดยดคูา่ความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity และจะใช้สถิตวิิเคราะห์จากคา่ ANOVA 
(F) หรือ คา่ Brown-Forsythe(B) 
     สตูรการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว Brown-forsythe (B) (Hartung. 2001: 300) ใช้ 
ในกรณีความแปรปรวนเทา่กนั สามารถเขียนได้ ดงันี ้
       B  = MSB 
    MSW’ 

      โดย คา่    MSW’    =   S i

K

i N

n j 2

1
)1( 

   

  เม่ือ      B   แทน  คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Brown-forsythe 
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                             MSB  แทน  คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
    MSW’  แทน  คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรับสถิติ Brown-forsythe 

                             K   แทน  จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 
    n   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
    N   แทน  ขนาดประชากร 
    Si

2   แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่ง 
  และถ้าผลการทดสอบมีความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตแิล้ว ต้องท าการทดสอบเป็น 

รายคูต่อ่ไป เพ่ือดวูา่มีคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนั โดยใช้วิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
หรือ Dunnett T3 (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2545: 332-333) 

  สตูรการวิเคราะห์ผลตา่งคา่เฉล่ียรายคู่ LSD (กลัยา วานิชย์บญัชา.2545: 332-333) 
สามารถเขียนได้ ดงันี ้ 

     LSD    =   
1

2
;

2
1

n

MSE
kn

a
t   

  โดยท่ี       n1   ≠  nj 

     r   =  n –  k 
  เม่ือ       LSD  แทน  คา่ผลตา่งนยัส าคญัท่ีค านวณได้ส าหรับกลุม่ตวัอย่างกลุ่มท่ี  
    i และ j 

     MSE  แทน  คา่ Mean Square Error จากตารางวิเคราะห์ความ
แปรปรวน 

     k   แทน  จ านวนกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ทดสอบ 
     n   แทน  จ านวนข้อมลูกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 

   α   แทน  คา่ความเช่ือมัน่ 
 

  สตูรการวิเคราะห์ผลตา่งคา่เฉล่ียรายคู่ Dunnett T3 (Keppel. 1982: 153-155)สามารถเขียน
ได้ ดงันี ้

    d D  = 
s

MSq ASd
)(2

/  

  เม่ือ      d D   แทน  คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Dunnett test 
     q

d
  แทน คา่จากตาราง Critical values of the Dunnett test 

      )(
/MS AS

  แทน  คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
       S  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
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  กรณีผลการทดสอบมีความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ต้องท าการทดสอบ เป็นรายคู ่
ตอ่ไป เพ่ือดวูา่มีคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนั โดยใช้วิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2545: 333) มีสตูรดงันี ้

     LSD    =  
1

2
;

2
1

n

MSE
kn

a
t   

  โดยท่ี       n1   ≠  nj 

     r   =  n –  k 
  เม่ือ       LSD  แทน  คา่ผลตา่งนยัส าคญัท่ีค านวณได้ส าหรับกลุม่ตวัอย่างกลุ่มท่ี  
    i และ j 

     MSE  แทน  คา่ Mean Square Error จากตารางวิเคราะห์ความ
แปรปรวน 
     k   แทน  จ านวนกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ทดสอบ 
     n   แทน  จ านวนข้อมลูกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 

   α   แทน  คา่ความเช่ือมัน่ 
        5.3.3 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตวัแปรท่ีเป็นอิสระต่อกัน โดยใช้ค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์อย่างง่าย (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือทอสอบสมมติฐาน
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : 
PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือ
ส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร (กัลยา วานิชย์ปัญญา. 
2544: 333) 
 
            ในการค านวณ ค่า r 
   r  เรียกวา่  Pearson  correlation coefficiient , Simple correlation , Correlation coefficient 
   
 
 
 

    โดยท่ี      rxy แทนคา่ สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
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       n แทนคา่ จ านวนคนหรือกลุม่ตวัอยา่ง   

       xy แทนคา่ ผลรวมของผลคณูระหวา่ง x และ y ทกุคู ่

       x แทนคา่ ผลรวมของคา่ตวัแปร x 

       y แทนคา่ ผลรวมของคา่ตวัแปร y 

       x2 แทนคา่ ผลรวมจองก าลงัสอบของคา่ตวัแปร x 

       y2  แทนคา่ ผลรวมจองก าลงัสอบของคา่ตวัแปร y 
 
 โดยคา่ท่ีสมัประสิทธ์ิสมัพนัธ์จะมีคา่ระหวา่ง -1 ถึง 1 โดยมีรายละเอียด ดงันี ้(กลัยา วานิชย์
ปัญญา. 2545: 280) 
 1. คา่ r เป็นลบ แสดงวา่ X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้าม คือ ถ้า X เพิ่ม Y ลด 
แตถ้่า X ลด Y เพิ่ม 
 2. คา่ r เป็นบวก แสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั คือ ถ้า X เพิ่ม Y เพิ่ม 
แตถ้่า X ลด Y ลด 
 3. คา่ r มีคา่เข้าใกล้ 1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมี
ความสมัพนัธ์มาก 
 4. คา่ r เข้าใกล้ – 1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามและมี
ความสมัพนัธ์กนัมาก 
 5. ถ้า r เทา่กบั 0 แสงดวา่ X และ Y ไมมี่ความสมัพนัธ์กนั 
 6. ถ้า r มีคา่เข้าใกล้ 0 แสดงวา่ X และ Y มีความสมัพนัธ์กนัน้อย และมีคา่ระดบั
ความสมัพนัธ์ของสหสมัพนัธ์ (Salkind.2000: 208) ดงันี ้
 
 คา่ระดบัความสมัพนัธ์     ระดบัความสมัพนัธ์ 
  0.81 – 1.00             สงูมาก 
  0.61 – 0.80             คอ่นข้างสงู   
  0.41 – 0.60             ปานกลาง 
  0.21 – 0.40             คอ่นข้างต ่า 
  0.01 – 0.20             ต ่ามาก 
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บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
   การวิจยัครัง้นีมุ้ง่ศกึษาการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร การวิเคราะห์ข้อมลู และการ
แปรผลความหมายของผลการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้ วิจยั ได้ก าหนดสญัลกัษณ์ และตวัแปรต่างๆ ท่ีใช้ใน
การวิเคราะห์ข้อมลู ดงันี ้ 
   n แทน ขนาดกลุม่ตวัอยา่ง 

  X  แทน คา่เฉล่ีย (Mean)  
  S.D. แทน คา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
  r แทน คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (Pearson Correlation) 
  t แทน คา่สถิตท่ีิใช้ในการพิจารณาใน t-distribution 
  F แทน คา่สถิตท่ีิใช้ในการพิจารณาใน F-distribution 
  Sig. (2-tailed) แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิตจิากการทดลองท่ีโปรแกรม SPSS ค านวณ

ได้ซึง่จะใช้ในการสรุปผลสมมตฐิาน 
  H0 แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
  H1 แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
  * แทน มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 

การเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
   การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้ วิจยัได้เสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจยั โดยแบ่งการน าเสนอ
ออกเป็น 2 สว่น ตามล าดบัตอ่ไปนี ้
           ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา 
                ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ ของผู้ ตอบ
แบบสอบถาม 
                 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ต่อการเลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร 
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                 ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร 
 
           ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน ดงันี ้

                ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน 
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

                ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการPayment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 

 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
           ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา 
                ตอนที่  1 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ ของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม 
   ข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณ์ทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยน าเสนอในรูปของความถ่ี และร้อยละดงัปรากฏในตาราง  
 

ตาราง 1 แสดงความถ่ีคา่ร้อยละเก่ียวกบัเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

เพศ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ชาย 123 30.75 
หญิง 277 69.25 

รวม 400 100.00 
 
   ผลจากตาราง 9 พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน แบง่เป็นเพศหญิง จ านวน 277 
คน คดิเป็นร้อยละ 69.25 และเป็นเพศชาย จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 
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ตาราง 2 แสดงความถ่ีและคา่ร้อยละเก่ียวกบัอายขุองผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

อายุ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
15 – 24 ปี  19  4.75 
25 – 34 ปี 277 69.25 
35 – 44 ปี  75 18.75 
45 – 54 ปี  23   5.75 
ตัง้แต ่55 ปี ขึน้ไป   6   1.50 

รวม 400 100.00 

 
   ผลจากตาราง 10 พบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีอายุ
ระหว่าง 25 – 34 ปี จ านวน 277 คน คิดเป็นร้อยละ 69.25 รองลงมา มีอายรุะหวา่ง 35 – 44 ปี จ านวน 
75 คน คิดเป็นร้อยละ18.75 มีอายุระหว่าง 45 – 54 ปี จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 มีอายุ
ระหว่าง 15 – 24 ปี จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 และผู้ ท่ีมีอายุระหว่าง ตัง้แต่ 55 ปี ขึน้ไป 
จ านวน 6 คน คดิเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 
   จากการวิเคราะห์ข้อมลูกลุ่มตวัอยา่ง พบว่าความถ่ีของกลุม่ผู้ตอบแบบสอบถามมีการ
กระจายอยูม่าก ดงันัน้ในการทดสอบสมมตฐิาน ผู้วิจยัจงึด าเนินการจดักลุม่ตวัอย่างใหมใ่ห้มีจ านวนท่ี
เหมาะสม ดงันี ้
 

ตาราง 3 แสดงความถ่ีและคา่ร้อยละเก่ียวกบัอายขุองผู้ตอบแบบสอบถามท่ีจดักลุม่ใหม่ 
 

อายุ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ต ่ากว่า หรือเทา่กบั 34 ปี 296 74.00 
35 – 44 ปี  75 18.75 
ตัง้แต ่45 ปี ขึน้ไป  29   7.25 

รวม 400 100.00 

 
   ผลจากตาราง 11 พบวา่จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยสว่นใหญ่มีอายุ
ระหวา่ง ต ่ากวา่ หรือเทา่กบั 34 ปี จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.00 มีอายรุะหวา่ง ตัง้แต ่45 ปี ขึน้
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ไป จ านวน 29 คน คดิเป็นร้อยละ 7.25 และผู้ มีอายรุะหว่าง 15 – 24 ปี จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 
4.75 ตามล าดบั 
 

ตาราง 4 แสดงความถ่ีและคา่ร้อยละเก่ียวกบัสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

สถานภาพ ความถ่ี(คน) ร้อยละ 
โสด 290 72.50 
สมรส/อยู่ด้วยกนั 106 26.50 
หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่   4   1.00 

รวม 400 100.00 

  
   ผลจากตาราง 12 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด 
จ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 72.50 รองลงมามีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั จ านวน 106 คน คิดเป็น
ร้อยละ 26.50 และผู้ ท่ี มีสถานะหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่  จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 
ตามล าดบั 
   จากการวิเคราะห์ข้อมลูกลุ่มตวัอยา่ง พบว่าความถ่ีของกลุม่ผู้ตอบแบบสอบถามมีการ
กระจายอยูม่าก ดงันัน้ในการทดสอบสมมตฐิาน ผู้วิจยัจงึด าเนินการจดักลุม่ตวัอย่างใหมใ่ห้มีจ านวนท่ี
เหมาะสม ดงันี ้
 

ตาราง 5  แสดงความถ่ีและคา่ร้อยละเก่ียวกบัสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีจดักลุม่ใหม่ 
 

สถานภาพ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
โสด/หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู่ 294 73.50 
สมรส/อยู่ด้วยกนั 106 26.50 

รวม 400 100.00 

 
   ผลจากตาราง 13 พบว่าจ านวนผู้ ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มี
สถานภาพโสด/หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่  จ านวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 73.50 และผู้ ท่ีมีสถานะ
สมรส/อยูด้่วยกนั จ านวน 106 คน คดิเป็นร้อยละ 26.50 ตามล าดบั 
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ตาราง 6 แสดงความถ่ีและคา่ร้อยละเก่ียวกบัระดบัการศกึษาของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ระดับการศึกษา ความถ่ี(คน) ร้อยละ 

ต ่ากว่าปริญญาตรี  12   3.00 
ปริญญาตรี 238 59.50 
สงูกวา่ปริญญาตรี 150 37.50 

รวม 400 100.00 

 
   ผลจากตาราง 14 พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยสว่นใหญ่มีการศกึษาระดบั
ปริญญาตรี จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.50 รองลงมามีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี 
จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 และผู้ ท่ีมีการศกึษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 12 คน คิด
เป็นร้อยละ 3.00 ตามล าดบั 
    จากการวิเคราะห์ข้อมลูกลุ่มตวัอยา่ง พบว่าความถ่ีของกลุม่ผู้ตอบแบบสอบถามมีการ
กระจายอยูม่าก ดงันัน้ในการทดสอบสมมตฐิาน ผู้วิจยัจงึด าเนินการจดักลุม่ตวัอย่างใหมใ่ห้มีจ านวนท่ี
เหมาะสม ดงันี ้
 

ตาราง 7 แสดงความถ่ีและคา่ร้อยละเก่ียวกบัระดบัการศกึษาของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีจดักลุม่ใหม ่
 

ระดับการศึกษา ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ต ่ากว่า หรือเทา่กบั ปริญญาตรี 250 62.50 
สงูกวา่ปริญญาตรี 150 37.50 

รวม 400 100.00 

 
   ผลจากตาราง 15 พบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีระดบั
การศึกษาต ่ากว่า หรือเท่ากับ ปริญญาตรี จ านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.50 และผู้ ท่ีมีระดับ
การศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี จ านวน 150 คน คดิเป็นร้อยละ 37.50 ตามล าดบั 
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ตาราง 8 แสดงความถ่ีและคา่ร้อยละเก่ียวกบัอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
อาชีพ ความถ่ี(คน) ร้อยละ 
นกัเรียน / นิสิต / นกัศกึษา  22   5.50 
ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ  58 14.50 
ลกูจ้าง / พนกังานบริษัทเอกชน         274 68.50 
ค้าขาย / ธุรกิจสว่นตวั   34   8.50 
แมบ้่าน / พอ่บ้าน  12   3.00 

รวม 400 100.00 

 
   ผลจากตาราง 16 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีอาชีพลกูจ้าง / 

พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 รองลงมามีข้าราชการ / พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.50 นกัเรียน / นิสิต / นกัศกึษา จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 และแม่บ้าน / พ่อบ้าน จ านวน 12
คน คดิเป็นร้อยละ 3.00 ตามล าดบั 
   จากการวิเคราะห์ข้อมลูกลุ่มตวัอยา่ง พบว่าความถ่ีของกลุม่ผู้ตอบแบบสอบถามมีการ
กระจายอยูม่าก ดงันัน้ในการทดสอบสมมตฐิาน ผู้วิจยัจงึด าเนินการจดักลุม่ตวัอย่างใหมใ่ห้มีจ านวนท่ี
เหมาะสม ดงันี ้
 

ตาราง 9 แสดงความถ่ีและคา่ร้อยละเก่ียวกบัอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีจดักลุม่ใหม ่
 
อาชีพ ความถ่ี(คน) ร้อยละ 
ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ  58 14.50 
ลกูจ้าง / พนกังานบริษัทเอกชน         274 68.50 
ค้าขาย / ธุรกิจสว่นตวั   34   8.50 
อ่ืนๆ เชน่ นกัเรียน / นิสิต / นกัศกึษา / แมบ้่าน /พอ่บ้าน  34   8.50 

รวม 400 100.00 

 
   ผลจากตาราง 17 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีอาชีพลกูจ้าง / 

พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 รองลงมามีข้าราชการ / พนักงาน
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รัฐวิสาหกิจ จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.50 และอ่ืนๆ เช่น นกัเรียน / นิสิต / นกัศกึษา / แม่บ้าน / พ่อบ้านจ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50
ตามล าดบั 

 

ตาราง 10 แสดงความถ่ีและคา่ร้อยละเก่ียวกบัรายได้เฉล่ียตอ่เดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน ความถ่ี(คน) ร้อยละ 
น้อยกวา่ 15,000 บาท   37   9.25 
15,000 – 24,999 บาท 136 34.00 
25,000 - 34,999 บาท   61 15.25 
35,000 - 44,999 บาท   57 14.25 
45,000 – 54,999 บาท   26   6.50 
มากกวา่ 55,000 บาท ขึน้ไป   83 20.75 

รวม 400 100.00 

 
   ผลจากตาราง 18 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่
เดือนระหว่าง 15,000 – 24,999 บาท จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมามีรายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน มากกว่า 55,000 บาท ขึน้ไป จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน
ระหวา่ง  
25,000 - 34,999 บาท จ านวน 61 คน คดิเป็นร้อยละ 15.25 มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนระหวา่ง 35,000 - 
44,999 บาท จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 มีรายได้น้อยกวา่ 15,000 บาท จ านวน 37 คน คิด
เป็นร้อยละ 9.25 และมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนระหวา่ง 45,000 – 54,999 บาท จ านวน 26 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.50 ตามล าดบั 
   จากการวิเคราะห์ข้อมลูกลุ่มตวัอยา่ง พบว่าความถ่ีของกลุม่ผู้ตอบแบบสอบถามมีการ
กระจายอยูม่าก ดงันัน้ในการทดสอบสมมตฐิาน ผู้วิจยัจงึด าเนินการจดักลุม่ตวัอย่างใหมใ่ห้มีจ านวนท่ี
เหมาะสม ดงันี ้
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ตาราง 11 แสดงความถ่ีและคา่ร้อยละของรายได้เฉล่ียตอ่เดือนของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีจดักลุม่ใหม ่
 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน ความถ่ี(คน) ร้อยละ 
น้อยกวา่ 15,000 บาท   37   9.25 
15,000 – 24,999 บาท 136 34.00 
25,000 - 34,999 บาท   61 15.25 
35,000 - 44,999 บาท   57 14.25 
มากกวา่ 45,000 บาท ขึน้ไป 109 27.25 

รวม 400 100.00 

 
   ผลจากตาราง 19 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่
เดือนระหว่าง 15,000 – 24,999 บาท จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมามีรายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน มากกว่า 45,000 บาท ขึน้ไป จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.25 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน
ระหวา่ง  
25,000 - 34,999 บาท จ านวน 61 คน คดิเป็นร้อยละ 15.25 มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนระหวา่ง 35,000 - 
44,999 บาท จ านวน 57 คน คดิเป็นร้อยละ 14.25 และผู้ มีรายได้น้อยกว่า 15,000 บาท จ านวน 37 
คน คดิเป็นร้อยละ 9.25 ตามล าดบั 

 
  ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ

ต่อการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร 
   ข้อมูลเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการต่อการเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ทัง้หมด จ านวน 9 เคร่ืองมือ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย 
(Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : 
PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือ
ส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) 
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ตาราง 12 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ท่ีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ   
      ของทัง้ 9 เคร่ืองมือ 
 
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

การโฆษณา 3.69 0.58 มาก 
การขายโดยใช้พนกังานขาย 3.68 0.84 มาก 
การสง่เสริมการขาย 4.07 0.62 มาก 
การประชาสมัพนัธ์ 3.62 0.67 มาก 
การจดัโชว์รูม 3.73 0.70 มาก 
การให้บริการ 3.91 0.68 มาก 
การใช้ป้ายตา่งๆ 3.90 0.60 มาก 
การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 3.79 0.76 มาก 
การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ 3.65 0.85 มาก 

ผลรวมเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 3.78 0.50 มาก 

 
   ผลจากตาราง 20 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การต่อการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ซึ่งผลรวมรายด้านของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบบรูณา-การอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.78 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
   เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีผลต่อการเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ทุกด้านอยู่ในระดับมาก คือ การส่งเสริมการขาย การให้บริการ การใช้ป้ายต่างๆ การใช้
เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต การจดัโชว์รูม การโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย การใช้ผลิตภณัฑ์
เป็นส่ือ และการประชาสมัพนัธ์ โดยมีคา่เฉล่ีย เท่ากบั 4.07, 3.91, 3.90, 3.79, 3.73, 3.69, 3.68, 3.65 
และ 3.62 ตามล าดบั 
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ตาราง 13 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ 
      บรูณาการในด้านการโฆษณา 
 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณาการในด้านการโฆษณา 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

การโฆษณาผา่นส่ือ โทรทศัน์ เชน่ โฆษณาชดุ "เร่ืองจริงจากผู้
ผา่นศกึการทวงตงัส์" (True Story of a Desperate Loaner) 

3.60 0.82 มาก 

การโฆษณาผา่นส่ือนิตยสาร เชน่ A Day Bulletin, M2F, BK 
Magazine เป็นต้น 

3.52 0.88 มาก 

การโฆษณาผา่นส่ือ ในสาขาของ ธ.ไทยพาณิชย์ ท่ีให้บริการ 3.99 0.77 มาก 
การโฆษณารูปแบบสิ่งพิมพ์ ในห้างสรรพสินค้าในเครือ
เซ็นทรัล 

3.66 0.85 มาก 

รวม 3.69 0.58 มาก 

 
   ผลจากตาราง 21 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการในด้านการโฆษณาต่อการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ซึ่งผลรวมด้าน
การโฆษณาอยูใ่นระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ีย เทา่กบั 3.69 ซึง่เม่ือพิจารณารายข้อจะเห็นได้วา่ 
   เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในด้านการโฆษณาต่อการเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) อยู่ในระดบัมากทกุข้อ คือ การโฆษณาผา่นส่ือ ในสาขาของ ธ.ไทยพาณิชย์ ท่ี
ให้บริการ การโฆษณารูปแบบสิ่งพิมพ์ ในห้างสรรพสินค้าในเครือเซ็นทรัล การโฆษณาผา่นส่ือ โทรทศัน์ 
เช่น โฆษณาชุด "เร่ืองจริงจากผู้ผ่านศึกการทวงตงัส์" (True Story of a Desperate Loaner) และการ
โฆษณาผ่านส่ือนิตยสาร เช่น A Day Bulletin, M2F, BK Magazine เป็นต้น โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.99, 3.66, 3.60 และ 3.52 ตามล าดบั 
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ตาราง 14 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ 
      บรูณาการในด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย 
 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณาการในด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

พนกังานสาขา ธ.ไทยพาณิชย์  ให้ความรู้และค าแนะน าของ
การให้บริการ Payment Easy Pay ของผลิตภณัฑ์ SCB 
UP2ME 

3.72 0.92 มาก 

พนกังานของร้านค้าท่ีร่วมบริการ  ให้ความรู้และค าแนะน าของ
การให้บริการ Payment Easy Pay ของผลิตภณัฑ์ SCB 
UP2ME 

3.64 0.90 มาก 

รวม 3.68 0.84 มาก 

 
   ผลจากตาราง 22 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการในด้านการขายโดยใช้พนักงานขายต่อการเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ซึ่งผลรวมด้านการขายโดยใช้พนกังานขายอยู่ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.68 ซึ่ง
เม่ือพิจารณารายข้อจะเห็นได้วา่ 
   เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในด้านการขายโดยใช้พนักงานขายต่อการ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) อยู่ในระดบัมากทุกข้อ คือ พนักงานสาขา ธ.ไทยพาณิชย์  ให้
ความรู้และค าแนะน าของการให้บริการ Payment Easy Pay ของผลิตภัณฑ์ SCB UP2ME และ
พนกังานของร้านค้าท่ีร่วมบริการ  ให้ความรู้และค าแนะน าของการให้บริการ Payment Easy Pay ของ
ผลิตภณัฑ์ SCB UP2ME โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.72 และ 3.64 ตามล าดบั 
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ตาราง 15 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ 
      บรูณาการในด้านการสง่เสริมการขาย 
 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณาการในด้านการส่งเสริมการขาย 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

รับคปูอง 1,000 บาท เม่ือช าระสินค้าผา่น Mobile 
Application: Payment Easy Pay ของผลิตภณัฑ์ SCB 
UP2ME ณ เซ็นทรัล ดีพาร์ทเมนท์สโตร์ และเซน ทกุสาขาทัว่
ประเทศ 

4.19 0.77 มาก 

รับสว่นลดสงูสดุ 70%  กบัร้านค้าดาราในงาน M2F BKK 
Music Festival เม่ือช าระสินค้าผา่น Mobile Application: 
Payment Easy Pay ของผลิตภณัฑ์ SCB UP2ME 

4.01 0.79 มาก 

ดาวน์โหลด Mobile Application: Payment Easy Pay ของ
ผลิตภณัฑ์ SCB UP2ME ผา่น App Store หรือ Play Store 
ร่วมลุ้นบตัร Starbucks มลูคา่ 100 บาท 

4.05 0.80 มาก 

รับสว่นลด หรือ เพิ่มขนาด (Upsize)สินค้าเม่ือช าระผา่น 
Mobile Application: Payment Easy Pay ของผลิตภณัฑ์ 
SCB UP2ME กบัร้านค้าท่ีร่วมรายการ เชน่  D’oro, D.vine, 
Escape, Mellow café, Major Cineplex, EGV, ห้องเสือ้ 
Panicloset, Sizzler, Swensen เป็นต้น 

4.06 0.77 มาก 

รับสว่นลด 10% เม่ือช าระสินค้าผา่น Mobile Application: 
Payment Easy Pay ของผลิตภณัฑ์ SCB UP2ME ณ เซ็นทรัล 
ดีพาร์ทเมนท์สโตร์ และเซน ทกุสาขาทัว่ประเทศ 

4.09 0.82 มาก 

ร่วมลุ้นรับ Voucher, Samsung Galaxy Tab3 7.0 เม่ือร่วม
สนกุผา่น UP2ME Facebook 

4.05 0.88 มาก 

รวม 4.08 0.62 มาก 

 
   ผลจากตาราง 23 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการในด้านการส่งเสริมการขายต่อการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ซึ่ง
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ผลรวมด้านการส่งเสริมการขายอยูใ่นระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ีย เทา่กบั 4.08 ซึง่เม่ือพิจารณารายข้อจะ
เห็นได้วา่ 
   เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในด้านการส่งเสริมการขายต่อการ เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) อยู่ในระดบัมากทกุข้อ คือ รับคปูอง 1,000 บาท เม่ือช าระสินค้าผ่าน Mobile 
Application: Payment Easy Pay ของผลิตภัณฑ์ SCB UP2ME ณ เซ็นทรัล ดีพาร์ทเมนท์สโตร์ และ
เซน ทุกสาขาทั่วประเทศ รับส่วนลด 10% เม่ือช าระสินค้าผ่าน Mobile Application: Payment Easy 
Pay ของผลิตภัณฑ์ SCB UP2ME ณ เซ็นทรัล ดีพาร์ทเมนท์สโตร์ และเซน ทุกสาขาทั่วประเทศ รับ
ส่วนลด หรือ เพิ่มขนาด (Upsize)สินค้าเม่ือช าระผ่าน Mobile Application: Payment Easy Pay ของ
ผลิตภัณฑ์ SCB UP2ME กับร้านค้าท่ีร่วมรายการ เช่น  D’oro, D.vine, Escape, Mellow café, Major 
Cineplex, EGV, ห้องเสือ้ Panicloset, Sizzler, Swensen เป็นต้น ดาวน์โหลด Mobile Application: 
Payment Easy Pay ของผลิตภัณ ฑ์ SCB UP2ME ผ่าน App Store หรือ Play Store ร่วมลุ้ นบัตร 
Starbucks มูลค่า 100 บาท ร่วมลุ้ นรับ Voucher, Samsung Galaxy Tab3 7.0 เม่ือร่วมสนุกผ่าน 
UP2ME Facebook และรับส่วนลดสูงสุด 70%  กับร้านค้าดาราในงาน M2F BKK Music Festival 
เม่ือช าระสินค้าผ่าน Mobile Application: Payment Easy Pay ของผลิตภัณฑ์ SCB UP2ME โดยมี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.19, 4.09, 4.06, 4.05, 4.05 และ 4.01 ตามล าดบั 
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ตาราง 16 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ 
      บรูณาการในด้านการประชาสมัพนัธ์ 
 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณาการในด้านการประชาสัมพันธ์ 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

จดักิจกรรมต้อนรับ ฮาโลวีน SCB Up2ME ในงาน “Exclusive 
Halloween Party @ Parc Paragon” 

3.43 0.92 มาก 

งานแฟชัน่โชว์ SCB UP2Me ชีวิตเรา ... แล้วแตเ่รา น าทีมเดนิ
แบบโดย มิน้-ชาลิดา เต้ย-พงศกร เด่ียว-สริุยนต์ ร่วมกบั 17 
แบรนด์ดีไซเนอร์ชัน้น า เช่น Vatanika, FRIDAY, Kwankao, 
5CM, IZZUE, Aristotle, Painkiller, Tu’i 

3.55 0.86 มาก 

เปิดตวั SCB UP2Me ร่วมกบั 3 เซเลบริตี ้เพชร-นาระ เอือ้ทวี
กลุ กุ๊บก๊ิบ-สมุณทิพย์ เหลืองอทุยั  และ ครูลกูกอล์ฟ-คณาธิป 
สนุทรรักษ์ 

3.53 0.89 มาก 

การเป็นผู้สนบัสนนุ The Star ค้นฟ้าคว้าดาว ปี 10 3.59 0.93 มาก 
จดับทู ในงาน Money Expo 4.01 0.85 มาก 

รวม 3.62 0.67 มาก 

 
   ผลจากตาราง 24 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการในด้านการประชาสัมพันธ์ต่อการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ซึ่ง
ผลรวมด้านการประชาสมัพนัธ์อยู่ในระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ีย เท่ากบั 3.62 ซึ่งเม่ือพิจารณารายข้อจะ
เห็นได้วา่ 
   เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในด้านการประชาสัมพันธ์ต่อการ เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) อยู่ในระดบัมากทกุข้อ คือ จดับูท ในงาน Money Expo การเป็นผู้สนบัสนุน 
The Star ค้นฟ้าคว้าดาว ปี 10 งานแฟชัน่โชว์ SCB UP2Me ชีวิตเรา ... แล้วแตเ่รา น าทีมเดินแบบโดย 
มิน้-ชาลิดา เต้ย-พงศกร เด่ียว-สุริยนต์ ร่วมกับ 17 แบรนด์ดีไซเนอร์ชัน้น า เช่น Vatanika, FRIDAY, 
Kwankao, 5CM, IZZUE, Aristotle, Painkiller, Tu’i  เปิดตวั SCB UP2Me ร่วมกับ 3 เซเลบริตี ้เพชร-
นาระ เอือ้ทวีกลุ กุ๊บก๊ิบ-สมุณทิพย์ เหลืองอทุยั  และ ครูลกูกอล์ฟ-คณาธิป สนุทรรักษ์ และจดักิจกรรม
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ต้ อน รับ  ฮาโล วีน  SCB Up2ME ในงาน  “Exclusive Halloween Party @ Parc Paragon” โดย มี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.01, 3.59, 3.55, 3.53 และ 3.43 ตามล าดบั 
 
ตาราง 17 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ 
      บรูณาการในด้านการจดัโชว์รูม 
 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณาการในด้านการจัดโชว์รูม 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

SCB UP2ME Space บริเวณ BTS สถานีสยาม สถานีศาลา
แดง สถานีชอ่งนนทรี และสถานีอนเุสาวรีชยัสมรภมูิ 

3.72 0.84 มาก 

SCB UP2ME Space ภายในห้าง Siam Center 3.86 0.78 มาก 
SCB UP2ME Space ในงาน M2F BKK Music Festival และ 
Big Mountain Music Festival 

3.63 0.87 มาก 

รวม 3.73 0.71 มาก 

 
   ผลจากตาราง 25 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบรูณาการในด้านการจดัโชว์รูมตอ่การเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ซึ่งผลรวมด้าน
การจดัโชว์รูมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ีย เทา่กบั 3.73 ซึง่เม่ือพิจารณารายข้อจะเห็นได้วา่ 
   เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการในด้านการจดัโชว์รูมตอ่การเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) อยูใ่นระดบัมากทกุข้อ คือ SCB UP2ME Space ภายในห้าง Siam Center 
SCB UP2ME Space บริเวณ BTS สถานีสยาม สถานีศาลาแดง สถานีช่องนนทรี และสถานีอนเุสาวรี
ชยัสมรภมูิ และ SCB UP2ME Space ในงาน M2F BKK Music Festival และ Big Mountain Music 
Festival โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.86, 3.72 และ 3.63 ตามล าดบั 
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ตาราง 18 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ 
      บรูณาการในด้านการให้บริการ 
 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณาการในด้านการให้บริการ 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

การให้บริการของพนกังานสาขา ธ.ไทยพาณิชย์ แนะน าการ
ดาวน์โหลด และการใช้งาน Payment Easy Pay ของ
ผลิตภณัฑ์ SCB UP2ME ผา่น App Store หรือ Play Store 

3.91 0.82 มาก 

การให้บริการของพนกังานร้านค้าท่ีร่วมรายการ แนะน าการ
ดาวน์โหลด และการใช้งาน Payment Easy Pay ของ
ผลิตภณัฑ์ SCB UP2ME ผา่น App Store หรือ Play Store 

3.81 0.81 มาก 

การให้บริการของพนกังาน Call Center 02-777-7777 สภุาพ 
ให้ข้อมลูชดัเจน 

4.02 0.90 มาก 

รวม 3.91 0.68 มาก 

 
   ผลจากตาราง 26 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบรูณาการในด้านการให้บริการตอ่การเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ
ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ซึง่ผลรวมด้าน
การให้บริการอยูใ่นระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ีย เท่ากบั 3.91 ซึง่เม่ือพิจารณารายข้อจะเห็นได้วา่ 
   เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในด้านการให้บริการต่อการเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) อยู่ในระดบัมากทกุข้อ คือ การให้บริการของพนกังาน Call Center 02-777-
7777 สุภาพ ให้ข้อมูลชดัเจน การให้บริการของพนกังานสาขา ธ.ไทยพาณิชย์ แนะน าการดาวน์โหลด 
และการใช้งาน Payment Easy Pay ของผลิตภัณฑ์ SCB UP2ME ผ่าน App Store หรือ Play Store 
และการให้บริการของพนกังานร้านค้าท่ีร่วมรายการ แนะน าการดาวน์โหลด และการใช้งาน Payment 
Easy Pay ของผลิตภัณฑ์ SCB UP2ME ผ่าน App Store หรือ Play Store โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02, 
3.91 และ 3.81 ตามล าดบั 
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ตาราง 19 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ 
      บรูณาการในด้านการใช้ป้ายตา่งๆ 
 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณาการในด้านการใช้ป้ายต่างๆ 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

SCB UP2ME Landmark ณ ลาน  Parc Paragon 3.74 0.81 มาก 
ป้ายข้างรถโดยสารประจ าทาง 3.74 0.76 มาก 
ป้ายบริเวณสถานีรถไฟฟ้า BTS และ MRT 4.03 0.76 มาก 
ภายในสาขา ธ.ไทยพาณิชย์ 4.10 0.73 มาก 
จดั Pop-Up ลาย SCBUP2ME บริเวณตู้เอทีเอ็มธนาคาร 3.88 0.81 มาก 

รวม 3.90 0.60 มาก 

 
   ผลจากตาราง 27 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการในด้านการใช้ป้ายต่างๆ ต่อการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ซึ่ง
ผลรวมด้านการใช้ป้ายต่างๆ อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.90 ซึ่งเม่ือพิจารณารายข้อจะ
เห็นได้วา่ 
   เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการในด้านการใช้ป้ายตา่งๆ ตอ่การเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) อยูใ่นระดบัมากทกุข้อ คือ ภายในสาขา ธ.ไทยพาณิชย์ ป้ายบริเวณสถานี
รถไฟฟ้า BTS และ MRT จดั Pop-Up ลาย SCBUP2ME บริเวณตู้เอทีเอ็มธนาคาร SCB UP2ME 
Landmark ณ ลาน  Parc Paragon และป้ายข้างรถโดยสารประจ าทาง โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.10, 
4.03, 3.88, 3.74 และ 3.74 ตามล าดบั 
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ตาราง 20 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ 
      บรูณาการในด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 
 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณาการในด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสาร
อินเทอร์เน็ต 

X  
S.D. ระดับความคิดเหน็ 

www.scbup2me.com ใช้งานง่าย ทนัสมยั และข้อมลู
ครบถ้วน  

3.84 0.85 มาก 

www.facebook.com/scbup2me ใช้งานง่าย ทนัสมยั และ
ข้อมลูครบถ้วน 

3.79 0.86 มาก 

www.youtube.com  มีการอพัเดท TVC อยูเ่ป็นประจ า 3.73 0.90 มาก 

รวม 3.79 0.76 มาก 

 
   ผลจากตาราง 28 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการในด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ตต่อการเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ซึ่งผลรวมด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ตอยู่ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 
3.79 ซึง่เม่ือพิจารณารายข้อจะเห็นได้วา่ 
   เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ตต่อ
การเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) อยู่ในระดบัมากทุกข้อ คือ www.scbup2me.com ใช้งานง่าย 
ทันสมัย และข้อมูลครบถ้วน www.facebook.com/scbup2me ใช้งานง่าย ทันสมัย และข้อมูล
ครบถ้วน และ www.youtube.com  มีการอัพเดท TVC อยู่เป็นประจ า โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84, 
3.79 และ 3.73 ตามล าดบั 
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ตาราง 21 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ  
      บรูณาการในด้านการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ 
 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณาการในด้านการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

จดัตู้จบัตุ๊กตาหวัใจ ลาย SCBUP2ME  3.63 0.94 มาก 
 แจกปากกา กระเป๋า สมดุโน้ต ตุ๊กตา ลาย SCBUP2ME 3.67 0.91 มาก 

รวม 3.65 0.85 มาก 

 
   ผลจากตาราง 29 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการในด้านการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือต่อการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ซึ่ง
ผลรวมด้านการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ืออยู่ในระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ีย เท่ากับ 3.65 ซึ่งเม่ือพิจารณาราย
ข้อจะเห็นได้วา่ 
   เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการในด้านการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือตอ่การเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) อยู่ในระดับมากทุกข้อ คือ แจกปากกา กระเป๋า สมุดโน้ต ตุ๊ กตา ลาย 
SCBUP2ME  และจัดตู้ จับตุ๊ กตาหัวใจ ลาย SCBUP2ME โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.67 และ 3.63 
ตามล าดบั 
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  ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ 
จ ากัด (มหาชน) ของผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร 

ตาราง 22 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

การรับรู้ถึงความต้องการ 3.89 0.59 มาก 
การค้นหาข้อมลูขา่วสาร 3.74 0.66 มาก 
การประเมินทางเลือก 4.16 0.67 มาก 
การตดัสินใจเลือกใช้บริการ 4.08 0.63 มาก 

พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 3.80 0.78 มาก 

 
   ผลจากตาราง 30 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการ บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
   การตัดสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) อยู่ในระดบัมากทุกด้าน คือ การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจเลือกใช้บริการ การรับรู้ถึงความต้องการ พฤติกรรมหลงัการซือ้ และการ
ค้นหาข้อมลูขา่วสาร โดยมีคา่เฉล่ีย เทา่กบั 4.16, 4.08, 3.89, 3.80 และ 3.74 ตามล าดบั 
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ตาราง 23 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ บริการ    
      Payment SCB Easy Pay ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 
 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ด้านการรับรู้ถงึความต้องการ 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

เม่ือต้องการช าระสินค้าโดยไมต้่องใช้เงินสด 4.09 0.80 มาก 
เม่ือเงินสดไมพ่อจา่ย 3.73 0.94 มาก 
เม่ือเห็นโฆษณาทางส่ือตา่ง ๆ ของผลิตภณัฑ์ 3.40 0.93 ปานกลาง 
เม่ืออยากได้ของสมนาคณุ หรือร่วมสนกุลุ้นชิงโชค 3.87 0.87 มาก 
เม่ือมีการจดัรายการจากร้านค้าท่ีร่วมรายการ ลดราคา 4.11 0.78 มาก 
เม่ือต้องการความสะดวก รวดเร็วในการช าระเงิน 4.15 0.84 มาก 

รวม 3.89 0.59 มาก 

 
  ผลจากตาราง 31 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึง

ความต้องการ บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลรวมรายด้าน
ของด้านการรับรู้ถึงความต้องการอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.89 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้าน
จะเห็นได้วา่ 
   การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการ บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) อยู่ใน
ระดบัมาก คือ เม่ือต้องการความสะดวก รวดเร็วในการช าระเงิน เม่ือมีการจดัรายการจากร้านค้าท่ีร่วม
รายการ ลดราคา เม่ือต้องการช าระสินค้าโดยไมต้่องใช้เงินสด เม่ืออยากได้ของสมนาคณุ หรือร่วมสนกุ
ลุ้นชิงโชค และเม่ือเงินสดไม่พอจ่าย โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.15, 4.11, 4.09, 3.87 และ 3.73 และใน
ระดับปานกลาง คือ เม่ือเห็นโฆษณาทางส่ือต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์  โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.40 
ตามล าดบั 
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ตาราง 24 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ บริการ 
      Payment SCB Easy Pay ด้านการค้นหาข้อมลูข่าวสาร 
 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์, หนงัสือพิมพ์, วิทย,ุ นิตยสาร) 3.77 0.98 มาก 
ส่ือทางอินเทอร์เน็ต (เว็บไซต์, Facebook, IG) 4.12 0.83 มาก 
พนกังานสาขาของ ธ.ไทยพาณิชย์ และพนกังานร้านค้าร่วม
บริการ 

3.64 0.92 มาก 

ประสบการณ์ในการใช้ผลิตภณัฑ์ 3.60 0.93 มาก 
บคุคลภายในครอบครัว เพ่ือน บคุคลผู้ มีอิทธิพลทางความคดิ
ในสงัคม เชน่ Blogger, ห้องในเว็บไซต์ Pantip 

3.59 0.96 มาก 

รวม 3.74 0.66 มาก 

 
  ผลจากตาราง 32 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหา

ข้อมูลข่าวสาร บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลรวมรายด้าน
ของด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.74 เม่ือพิจารณาแต่ละด้าน
จะเห็นได้วา่ 
   การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) อยู่ใน
ระดับมากทุกข้อ  คือ ส่ือทางอินเทอร์เน็ต  (เว็บไซต์ , Facebook, IG) ส่ือโฆษณา (โทรทัศน์ , 
หนังสือพิมพ์, วิทยุ, นิตยสาร) พนักงานสาขาของ ธ.ไทยพาณิชย์ และพนักงานร้านค้าร่วมบริการ 
ประสบการณ์ในการใช้ผลิตภณัฑ์ และบคุคลภายในครอบครัว เพ่ือน บคุคลผู้ มีอิทธิพลทางความคิดใน
สงัคม เช่น Blogger, ห้องในเว็บไซต์ Pantip โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.12, 3.77, 3.64, 3.60 และ 3.59 
ตามล าดบั 
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ตาราง 25 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ บริการ    
      Payment SCB Easy Pay ด้านการประเมินทางเลือก 
 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือก 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

การใช้งานสะดวก  4.13 0.76 มาก 
ความนา่เช่ือถือและภาพลกัษณ์ในผลิตภณัฑ์ 4.19 0.68 มาก 
มัน่ใจในความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ 4.17 0.79 มาก 

รวม 4.16 0.67 มาก 

 
  ผลจากตาราง 33 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหา

ข้อมูลข่าวสาร บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลรวมรายด้าน
ของด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.16 เม่ือพิจารณาแต่ละด้าน
จะเห็นได้วา่ 
   การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) อยู่ใน
ระดับมากทุกข้อ คือ ความน่าเช่ือถือและภาพลักษณ์ในผลิตภัณฑ์ มั่นใจในความปลอดภัยของ
ผลิตภณัฑ์ และการใช้งานสะดวก โดยมีคา่เฉล่ีย เทา่กบั 4.19, 4.17 และ 4.13 ตามล าดบั 
 
ตาราง 26 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ บริการ    
      Payment SCB Easy Pay ด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

ผลิตภณัฑ์สามารถตอบสนองความต้องการได้ 4.10 0.77 มาก 
มีความนา่เช่ือถือและภาพลกัษณ์ท่ีดี 4.14 0.69 มาก 
ระบบมีความปลอดภยั 4.13 0.81 มาก 
การสง่เสริมการขายท่ีหลากหลาย 3.97 0.80 มาก 

รวม 4.08 0.63 มาก 
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 ผลจากตาราง 34 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจ
เลือกใช้บ ริการ บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลรวมรายด้าน
ของด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.08 เม่ือพิจารณาแต่ละ
ด้านจะเห็นได้วา่ 
   การตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) อยู่
ในระดับมากทุกข้อ คือ มีความน่าเช่ือถือและภาพลักษณ์ท่ีดี ระบบมีความปลอดภัย ผลิตภัณฑ์
สามารถตอบสนองความต้องการได้ และการส่งเสริมการขายท่ีหลากหลาย โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 
4.14, 4.13, 4.10 และ 3.97 ตามล าดบั 
 
ตาราง 27 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ บริการ    
      Payment SCB Easy Pay ด้านพฤติกรรมหลงัการซือ้ 
 
การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤตกิรรมหลังการซือ้ 

X  S.D. ระดับความคิดเหน็ 

การให้บริการ แนะน า แก้ปัญหา จาก Call Center 02-777-
7777 

3.90 0.95 มาก 

การให้บริการ แนะน า แก้ปัญหา จากพนกังานสาขา  
ธ.ไทยพาณิชย์ 

3.81 1.02 มาก 

จะแนะน าให้ผู้ อ่ืนดาวน์โหลดและใช้ บริการ Payment Easy 
Pay ของผลิตภณัฑ์ SCB UP2ME 

3.70 0.78 มาก 

รวม 3.80 0.78 มาก 

 
  ผลจากตาราง 35 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤติกรรม

หลังการซือ้ บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลรวมรายด้านของด้าน
พฤตกิรรมหลงัการซือ้อยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.80 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
   การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้ บริการ Payment SCB Easy Pay ของ
ชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) อยู่ในระดบั
มากทกุข้อ คือ การให้บริการ แนะน า แก้ปัญหา จาก Call Center 02-777-7777 การให้บริการ แนะน า 



 

 

97 

แก้ปัญหา จากพนักงานสาขา ธ.ไทยพาณิชย์  และจะแนะน าให้ผู้ อ่ืนดาวน์โหลดและใช้ บริการ 
Payment Easy Pay ของผลิตภัณ ฑ์ SCB UP2ME โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.90, 3.81 และ 3.70 
ตามล าดบั 
 
            ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน ดังนี ้
   สมมตฐิานข้อที่ 1 ผู้ท่ีใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน  
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มี
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: 
SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 
ซึง่สามารถเขียนสมมตฐิานย่อยได้ดงันี ้
 
            สมมตฐิานที่ 1.1 ผู้ใช้บริการท่ีมีเพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ที่แตกต่างกัน 
    H0 :  ผู้ ใช้บริการท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั 

   H1 :  ผู้ ใช้บริการท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

   สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์จะใช้สถิตวิิเคราะห์คา่ท่ี (Independent sample t-test) โดย ใช้
กลุม่ตวัอยา่ง 2 กลุม่ ท่ีเป็นอิสระจากกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) เม่ือคา่ระดบันยัส าคญัทางสถิตมีิคา่น้อยกว่า 0.05 

  การตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ โดยใช้ Levene’s test ซึง่ ตัง้สมมตฐิานได้
ดงันี ้

  H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
  H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
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ตาราง 28 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
      Payของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 
      ของคนในกรุงเทพมหานครของแตล่ะกลุม่เพศ โดยใช้ Levene’s test 
 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment 

SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย

พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน)  

Levene’s test for Equality of Variances  
 

F Sig. 

การรับรู้ถึงความต้องการ 0.441 0.507 
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร 10.846** 0.001 
การประเมินทางเลือก 1.256 0.263 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 0.160 0.689 
พฤตกิรรมหลังการซือ้ 3.892* 0.049 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 36 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครของแต่ละกลุ่มเพศ โดยใช้ Levene’s test พบว่า พฤติกรรมหลงั
การซือ้ และการค้นหาข้อมูลข่าวสารการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. เท่ากับ 0.049 และ 0.001 ตามล าดับ ซึ่งน้อยกว่า 0.05 และ 0.001 
ตามล าดบั นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า มีค่า
ความแปรปรวนแตกต่างกัน จึงใช้การทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวนไม่เท่ากัน (Equal 
variances not assumed) ส าหรับ การตัดสินใจเลือกใช้บริการ การรับรู้ถึงความต้องการ และการ
ประเมินทางเลือกการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีค่า 
Sig. เท่ากับ  0.689, 0.507 และ 0.263 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
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(H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน จึงใช้การ
ทดสอบคา่ t กรณีคา่ความแปรปรวนเทา่กนั (Equal variances assumed) 
 
ตาราง 29 แสดงผลการวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ 
      ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนใน  
      กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามเพศ 
 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชุด

ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 

(มหาชน) 

 
 

เพศ 

t-test of Equality of Means 
 

X  S.D. t df Sig. 

การรับรู้ถึงความต้องการ ชาย 3.8916 0.5801 0.026 398 0.979 
 หญิง 3.8899 0.6009    
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร ชาย 3.6146 0.8131 -2.266* 179.335 0.025 
 หญิง 3.7986 0.5801    
การประเมินทางเลือก ชาย 4.2656 0.6125 2.030* 398 0.043 
 หญิง 4.1191 0.6879    
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ ชาย 4.2195 0.5933 2.917** 398 0.004 
 หญิง 4.0226 0.6357    
พฤตกิรรมหลังการซือ้ ชาย 3.7317 0.8511 -1.150 208.884 0.251 
 หญิง 3.8339 0.7468    

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 37 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของ

ชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามเพศพบว่า การรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั 
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(มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.979 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่ คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ใช้บริการท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไม่
แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

  การค้นหาข้อมลูข่าวสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.025 ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 นัน่ คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า 
ผู้ใช้บริการท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมลูขา่วสารเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยเพศหญิงมีคา่เฉล่ียมากกวา่เพศชาย 

  การประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.043 ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 นัน่ คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า 
ผู้ใช้บริการท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยเพศชายท่ีมีคา่เฉล่ียมากกวา่เพศหญิง  

   การตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.004 ซึง่
น้อยกวา่ 0.05 นัน่ คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ 
ผู้ใช้บริการท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.01ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ ไว้ โดยเพศชายท่ีมีคา่เฉล่ียมากกวา่เพศหญิง 

   พฤติกรรมหลงัการซือ้เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.251 ซึง่มากกวา่ 
0.05 นัน่ คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้ใช้บริการท่ี
มีเพศแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤติกรรมหลงัการซือ้เลือกใช้บริการ Payment 
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SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
 
   สมมตฐิานที่ 1.2 ผู้ใช้บริการท่ีมีอายุแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ที่แตกต่างกัน 
    H0:  ผู้ ใช้บริการท่ีมีอายแุตกตา่งกันมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั 

   H1:  ผู้ ใช้บริการท่ีมีอายแุตกตา่งกันมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of 
variance) โดยใช้กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม ท่ีระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธ สมมติฐาน
หลัก (H0) เม่ือค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้นีจ้ะท าการทดสอบความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแตล่ะกลุม่เท่ากนัให้ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถ้า
ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 ถ้าสมมติฐานใดปฏิเสธ สมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียแตกต่างกันอย่างน้อยหนึ่งคู่จะน าไป เปรียบเทียบ
เชิ ง ซ้อน  (Multiple comparison) โดยใช้วิ ธีทดสอบแบบ  Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา่คา่เฉล่ียคูใ่ดบ้างแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิท่ี 0.05 

  การตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ โดยใช้ Levene’s test ซึง่ ตัง้สมมตฐิานได้
ดงันี ้

  H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
  H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั  
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ตาราง 30 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy  
      Payของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)  
      ของคน ในกรุงเทพมหานคร ของแตล่ะกลุม่อาย ุโดยใช้ Levene’s test 
 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment 

SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME 

ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) 

Test of Homogeneity of Variances  

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

การรับรู้ถึงความต้องการ 1.309 2 397 0.271 
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร 9.131** 2 397 0.000 
การประเมินทางเลือก 0.095 2 397 0.909 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 1.961 2 397 0.142 
พฤตกิรรมหลังการซือ้ 14.283** 2 397 0.000 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 38 ผลการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้

ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูลข่าวสาร การประเมินทางเลือก การตดัสินใจเลือกใช้บริการ และ
พฤติก รรมหลังการซื อ้ เลือก ใช้บ ริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ของแต่
ละกลุ่มอาย ุโดยใช้ Levene’s test เม่ือพิจารณาพบวา่ การรับรู้ถึงความต้องการ การประเมินทางเลือก 
และการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.271, 0.909 และ 0.142 ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันจึงใช้สถิติ F-
test ในการทดสอบ ส าหรับการค้นหาข้อมูลข่าวสาร และพฤติกรรมหลังการซือ้ เลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ทัง้สองข้อ ซึ่งน้อยกว่า 
0.01 นัน่คือ ยอมรับ สมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธ สมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า มีค่าความ
แปรปรวนแตกตา่งกนัจงึใช้สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
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ตาราง 31 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน การรับรู้ถึง 
      ความต้องการ การประเมินทางเลือก และการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment  
      SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์  
      จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครเม่ือจ าแนกตามกลุม่อายโุดยใช้ F-test  
 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชุด

ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 

(มหาชน) 

แหล่ง
ความ

แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การรับรู้ถึงความต้องการ ระหวา่งกลุม่ 2 1.797 0.897 2.563 0.078 
 ภายในกลุม่ 397 138.930 0.350   
 รวม 399 140.724    
การประเมินทางเลือก ระหวา่งกลุม่ 2 3.680 1.840 4.185* 0.016 
 ภายในกลุม่ 397 174.540 0.440   
 รวม 399 178.220    
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ ระหวา่งกลุม่ 2 2.940 1.470 3.768* 0.024 
 ภายในกลุม่ 397 154.859 0.390   
 รวม 399 157.799    

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 
   จากตาราง 39 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
รับรู้ถึงความต้องการ การประเมินทางเลือก และการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครเม่ือจ าแนกตามกลุม่อายโุดยใช้ F-Test ในการทดสอบพบวา่  
   การรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.078 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมี
อายุแตกต่างกันมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการ เลือกใช้บริการ Payment 
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SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ 
   การประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.016 ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ 
ผู้ใช้บริการท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.05 จงึท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least – Significant Different 
(LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 38 
   การตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.024 ซึง่
น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ 
ผู้ใช้บริการท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.05 จงึท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least – Significant Different 
(LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 39 
  
ตาราง 32 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน การค้นหา 
      ข้อมลูข่าวสาร  และพฤติกรรมหลงัการซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ 
      ผลิตภณัฑ์Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนใน  
      กรุงเทพมหานครเม่ือจ าแนกตามกลุม่อายโุดยใช้ Brown-Forsythe 
 

Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร  8.980** 2 178.588 0.000 
พฤตกิรรมหลังการซือ้ 2.199   2 66.936 0.119 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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   จากตาราง 40 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการค้นหาข้อมูลข่าวสาร  และ
พฤติกรรมหลังการซื อ้  เลือกใช้บ ริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครเม่ือ
จ าแนกตามกลุม่อายโุดยใช้ Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่  
   การค้นหาข้อมลูข่าวสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อย
กวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ 
ผู้ใช้บริการท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมลูขา่วสาร เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.01 จงึท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบ
คา่เฉล่ียรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 40 
   พฤติกรรมหลงัการซือ้เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.119 ซึง่มากกวา่ 
0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมี
อายแุตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  ซึง่ไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ 
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ตาราง 33 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหา 
      ข้อมลูขา่วสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: 
      SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามกลุม่อายเุป็นรายคูด้่วย  
      Dunnett’s T3 
 

อายุ 
 
 

ต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ 34 ปี 

35–44 ปี ตัง้แต่ 45 ปี ขึน้
ไป 

X  3.6919 3.8107 4.0759 
ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 34 ปี 3.6919 - -0.11877 -0.38397** 
   (0.345) (0.000) 
35 – 44 ปี 3.8107 - - -0.26520** 

(0.009) 
ตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป 4.0759 - - - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
    จากตาราง 41 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การค้นหาข้อมลูขา่วสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามกลุม่อายเุป็นรายคูด้่วย 
Dunnett’s T3 พบวา่การค้นหาข้อมลูข่าวสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ
ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ท่ีมีผู้ ท่ีใช้บริการ
กลุม่อายตุ ่ากวา่หรือเทา่กบั 34 ปี กบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่อายตุัง้แต ่45 ปี ขึน้ไป มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.000 
ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความวา่ ผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่อายตุ ่ากวา่หรือเทา่กบั 34 ปี กบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่
อายตุัง้แต ่ 45 ปี ขึน้ไป มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมลูขา่วสารเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.01 โดยผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่อายตุ ่ากวา่หรือเท่ากบั 34 ปี มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหา
ข้อมลูขา่วสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่
อายตุัง้แต ่45 ปี ขึน้ไป โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเท่ากบั 0.38397 
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   ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุระหว่าง 35–44 ปี กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป มีค่า 
Sig. เทา่กบั 0.009 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่อายรุะหว่าง 35 – 44 ปี กบัผู้ ท่ีใช้
บริการกลุ่มอายุตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน)) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 โดยผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุระหว่าง 35–44 ปี มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูล
ข่าวสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่ม
อายตุัง้แต ่45 ปี ขึน้ไป โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.26520 

  ส าหรับรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 
 

ตาราง 34 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมิน 
      ทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB   
      UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามกลุม่อายเุป็นรายคูด้่วย Least –  
      Significant Different (LSD) 
 

อายุ 
 
 

ต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ 34 ปี 

35–44 ปี ตัง้แต่ 45 ปี ขึน้
ไป 

X  4.1520 4.0844 4.4943 
ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 34 ปี 4.1520 - 0.06758 -0.34223** 
   (0.431) (0.008) 
35 – 44 ปี 4.0844 - - -0.40981** 

(0.005) 
ตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป 4.4943 - - - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 42 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
ประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: 
SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) จ าแนกตามกลุ่มอายุเป็นรายคู่ด้วย Least – 
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Significant Different (LSD) พบว่าการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ท่ีมีผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 34 ปีกับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุ
ตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.008 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุต ่า
กว่าหรือเท่ากบั 34 ปีกบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายตุัง้แต ่45 ปี ขึน้ไป มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
ประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: 
SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 34 ปี มีการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร
น้อยกวา่ผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่อายตุัง้แต ่45 ปี ขึน้ไป โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.34223 
   ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุระหว่าง 35–44 ปี กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.005 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุระหว่าง 35–44 ปี กบัผู้ ท่ีใช้
บริการกลุ่มอายุตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน)) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 โดยผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุระหว่าง 35–44 ปี มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมิน
ทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่ม
อายตุัง้แต ่45 ปี ขึน้ไป โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.40981 

  ส าหรับรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 35 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจ 
      เลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application:    
      SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามกลุม่อายเุป็นรายคูด้่วย Least –  
      Significant Different (LSD) 
 

อายุ 
 
 

ต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ 34 ปี 

35–44 ปี ตัง้แต่ 45 ปี ขึน้
ไป 

X  4.0642 4.0400 4.3879 
ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 34 ปี 4.0642 - 0.02419 -0.32374** 
   (0.765) (0.008) 
35 – 44 ปี 4.0400 - - -0.34793* 

(0.011) 
ตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป 4.3879 - - - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 43 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บ ริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคูด้่วย 
Least – Significant Different (LSD) พบว่าการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ท่ีมีผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่อายตุ ่ากว่าหรือเท่ากบั 34 ปีกบัผู้ ท่ี
ใช้บริการกลุ่มอายุตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.008 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้
บริการกลุ่มอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 34 ปีกับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป มีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน)) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่อายตุ ่ากว่า
หรือเท่ากับ 34 ปี มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
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พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายตุัง้แต ่45 ปี ขึน้ไป 
โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.32374 
   ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุระหว่าง 35–44 ปี กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.011 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุระหว่าง 35–44 ปี กบัผู้ ท่ีใช้
บริการกลุ่มอายุตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน)) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอายุระหว่าง 35–44 ปี มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บ ริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่า
ผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่อายตุัง้แต ่45 ปี ขึน้ไป โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.34793 

   ส าหรับรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
   สมมตฐิานที่ 1.3 ผู้ใช้บริการท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ที่แตกต่างกัน 
   H0:  ผู้ใช้บริการท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของ
คนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั 

  H1:  ผู้ ใช้บริการท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของ
คนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้สถิตวิิเคราะห์คา่ท่ี (Independent sample t-test) โดย ใช้กลุม่
ตวัอยา่ง 2 กลุม่ ท่ีเป็นอิสระจากกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) เม่ือคา่ระดบันยัส าคญัทางสถิตมีิคา่น้อยกวา่ 0.05 

  การตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ โดยใช้ Levene’s test ซึง่ ตัง้สมมตฐิานได้
ดงันี ้

  H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
  H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
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ตาราง 36 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy  
      Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)  
      ของคนในกรุงเทพมหานครของแตล่ะกลุม่สถานภาพ โดยใช้ Levene’s test 
 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB 

Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย

พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน)  

Levene’s test for Equality of Variances  
 

F Sig. 

การรับรู้ถึงความต้องการ 0.007 0.931 
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร 0.821 0.365 
การประเมินทางเลือก 0.012 0.911 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 0.543 0.462 
พฤตกิรรมหลังการซือ้ 0.045 0.833 

 
   จากตาราง 44 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครของแต่ละกลุ่มเพศ โดยใช้ Levene’s test พบว่า การตดัสินใจ
เลือกใช้บริการด้าน การรับรู้ถึงความต้องการ การประเมินทางเลือก พฤตกิรรมหลงัการซือ้ การตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ และการค้นหาข้อมูลข่าวสาร เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. เท่ากับ 0.931, 0.911, 0.833, 0.462 และ0.365  ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 
0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า มีค่าความ
แปรปรวนไม่แตกต่างกัน จึงใช้การทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวนเท่ากัน (Equal variances 
assumed) 
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ตาราง 37 แสดงผลการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามกลุม่สถานภาพ 

 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 

(มหาชน) 

 
 

สถานภาพ 

t-test of Equality of Means 
 

X  S.D. T df Sig. 

การรับรู้ถึงความต้องการ โสด/หม้าย/หยา่ร้าง/
แยกกนัอยู่ 

3.8753 0.6055 -0.848 398 0.397 

 สมรส/อยู่ด้วยกนั 3.9324 0.5610    
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร โสด/หม้าย/หยา่ร้าง/

แยกกนัอยู่ 
3.6912 0.6635 -2.265* 398 0.011 

 สมรส/อยู่ด้วยกนั 3.8830 0.6514    
การประเมินทางเลือก โสด/หม้าย/หยา่ร้าง/

แยกกนัอยู่ 
4.1621 0.6716 -0.101 398 0.919 

 สมรส/อยู่ด้วยกนั 4.1698 0.6623    
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ โสด/หม้าย/หยา่ร้าง/

แยกกนัอยู่ 
4.0680 0.6262 -0.799 398 0.425 

 สมรส/อยู่ด้วยกนั 4.1250 0.6374    
พฤตกิรรมหลังการซือ้ โสด/หม้าย/หยา่ร้าง/

แยกกนัอยู่ 
3.7834 0.7718 -0.813 398 0.417 

 สมรส/อยู่ด้วยกนั 3.8553 0.8061    

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

           
  จากตาราง 45 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของ

ชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามกลุม่สถานภาพพบวา่ การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึง
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ความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.397 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่ คือ 
ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีสถานภาพ
แตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

  การค้นหาข้อมลูข่าวสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.011 ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 นัน่ คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า 
ผู้ใช้บริการท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมลูขา่วสารเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยกลุม่สถานภาพ สมรส/อยู่ด้วยกนั มีคา่เฉล่ียมากกว่ากลุม่
สถานภาพ โสด/หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู่ 

  การประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.919 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่ คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้ใช้บริการท่ี
มีสถานภาพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

   การตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.425 ซึง่
มากกวา่ 0.05 นัน่ คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผู้ใช้บริการท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน  การตดัสินใจเลือกใช้
บริการ  เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้  
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  พฤติกรรมหลงัการซือ้เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.417 ซึง่มากกวา่ 
0.05 นัน่ คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้ใช้บริการท่ี
มีสถานภาพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้เลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
 
   สมมตฐิานที่ 1.4 ผู้ใช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ที่แตกต่างกัน 
   H0:  ผู้ ใช้บริการท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั 

  H1:  ผู้ ใช้บริการท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้สถิตวิิเคราะห์คา่ท่ี (Independent sample t-test) โดย ใช้กลุม่
ตวัอยา่ง 2 กลุม่ ท่ีเป็นอิสระจากกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) เม่ือคา่ระดบันยัส าคญัทางสถิตมีิคา่น้อยกวา่ 0.05 

  การตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ โดยใช้ Levene’s test ซึง่ ตัง้สมมตฐิานได้
ดงันี ้

  H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
  H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
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ตาราง 38 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy  
      Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)  
      ของคนในกรุงเทพมหานครของแตล่ะกลุม่ระดบัการศกึษา โดยใช้ Levene’s test 
 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB 

Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย

พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน)  

Levene’s test for Equality of Variances  
 

F Sig. 

การรับรู้ถึงความต้องการ 8.856** 0.003 
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร 1.120 0.290 
การประเมินทางเลือก 10.070** 0.002 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 1.964 0.162 
พฤตกิรรมหลังการซือ้ 12.258** 0.001 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 46 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครของแต่ละกลุ่มเพศ โดยใช้ Levene’s test พบว่า การตดัสินใจ
เลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการ การประเมินทางเลือก และพฤติกรรมหลงัการซือ้ เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. เท่ากับ 0.003, 0.002 และ 0.001
ตามล าดบั ตามล าดบั ซึ่งน้อยกวึ่คจา 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0)  หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนแตกต่างกัน จึงใช้การทดสอบค่า t กรณีค่าความ
แปรปรวนไม่เท่ากัน (Equal variances not assumed) ส าหรับการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
ค้นหาข้อมูลข่าวสาร และการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของ
ชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. เท่ากับ 0.290 และ 0.162 ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่าง
กนั จงึใช้การทดสอบคา่ t กรณีคา่ความแปรปรวนเทา่กนั (Equal variances assumed) 
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ตาราง 39 แสดงผลการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามกลุม่ระดบัการศกึษา 

 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 

(มหาชน) 

 
 

ระดบัการศกึษา 

t-test of Equality of Means 
 

X  S.D. T df Sig. 

การรับรู้ถึงความต้องการ ต ่ากว่าหรือเทา่กบั
ปริญญาตรี 

3.8773 0.6340 -0.596 360.640 0.551 

 สงูกวา่ปริญญาตรี 3.9122 0.5216    
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร ต ่ากว่าหรือเทา่กบั

ปริญญาตรี 
3.7384 0.6909 -0.140 398 0.889 

 สงูกวา่ปริญญาตรี 3.7480 0.6215    
การประเมินทางเลือก ต ่ากว่าหรือเทา่กบั

ปริญญาตรี 
4.1480 0.7150 -0.656 362.374 0.512 

 สงูกวา่ปริญญาตรี 4.1911 0.5836    
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ ต ่ากว่าหรือเทา่กบั

ปริญญาตรี 
4.0720 250 -0.456 398 0.648 

 สงูกวา่ปริญญาตรี 4.1017 150    
พฤตกิรรมหลังการซือ้ ต ่ากว่าหรือเทา่กบั

ปริญญาตรี 
3.8293 250 0.957 382.612 0.339 

 สงูกวา่ปริญญาตรี 3.7578 150    

    
จากตาราง 47 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ

ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามกลุม่ระดบัการศกึษาพบวา่ การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้
ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: 
SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.551 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่ คือ 
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ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีกลุม่ระดบั
การศกึษาแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

  การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมลูขา่วสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ 
Sig. เทา่กบั 0.889 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่ คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีกลุม่ระดบัการศกึษาแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การค้นหาข้อมลูขา่วสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไม่
แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

  การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ 
Sig. เท่ากับ 0.512 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่น คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา่ ผู้ ใช้บริการท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมิน
ทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

  การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) มีค่า Sig. เท่ากับ 0.648 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่ คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีกลุ่มระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ  เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้  

   การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ 
Sig. เทา่กบั 0.339 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่ คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
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(H1) หมายความวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีกลุม่ระดบัการศกึษาแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
พฤตกิรรมหลงัการซือ้เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไม่
แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 
   สมมติฐานที่  1.5 ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ที่แตกต่างกัน 
   H0:  ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของ
คนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั 

  H1:  ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

 
  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of 

variance) โดยใช้กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม ท่ีระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธ สมมติฐาน
หลัก (H0) เม่ือค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้นีจ้ะท าการทดสอบความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแตล่ะกลุม่เท่ากนัให้ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถ้า
ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 ถ้าสมมติฐานใดปฏิเสธ สมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียแตกต่างกันอย่างน้อยหนึ่งคู่จะน าไป เปรียบเทียบ
เชิ ง ซ้อน  (Multiple comparison) โดยใช้วิ ธีทดสอบแบบ  Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา่คา่เฉล่ียคูใ่ดบ้างแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิท่ี 0.05 
 
              การตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ โดยใช้ Levene’s test ซึง่ ตัง้สมมตฐิานได้
ดงันี ้

  H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
  H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
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ตาราง 40 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy  
      Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)  
      ของคนในกรุงเทพมหานคร ของแตล่ะกลุม่อาชีพ โดยใช้ Levene’s test 
 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment 

SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย

พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) 

Test of Homogeneity of Variances  

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

การรับรู้ถึงความต้องการ   3.993** 3 396 0.008 
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร 1.063 3 396 0.365 
การประเมินทางเลือก 1.752 3 396 0.156 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 0.872 3 396 0.455 
พฤตกิรรมหลังการซือ้ 13.114** 3 396 0.000 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
  จากตาราง 48 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้

ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูลข่าวสาร การประเมินทางเลือก การตดัสินใจเลือกใช้บริการ และ
พฤติก รรมหลังการซื อ้ เลือก ใช้บ ริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ของแต่
ละกลุ่มอาชีพ โดยใช้ Levene’s test เม่ือพิจารณาพบว่า การค้นหาข้อมูลข่าวสาร การประเมิน
ทางเลือก และการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.365, 0.156 และ0.455 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันจึงใช้สถิติ F-
test ในการทดสอบ ส าหรับการรับรู้ถึงความต้องการ และพฤติกรรมหลังการซือ้ เลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. เท่ากับ 0.008 และ 0.000 ตามล าดบั 
ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ มี
คา่ความแปรปรวนแตกตา่งกนัจงึใช้สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 
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ตาราง 41 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB  
      Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั  
      (มหาชน)   ของคนในกรุงเทพมหานครเม่ือจ าแนกตามกลุม่อาชีพโดยใช้ F-test  
 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชุด

ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 

(มหาชน) 

แหล่ง
ความ

แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การค้นหาข้อมูลข่าวสาร ระหวา่ง
กลุม่ 

3 1.547 0.516 1.168  0.322 

 ภายในกลุม่ 396 174.867 0.442   
 รวม 399 176.414    
การประเมินทางเลือก ระหวา่ง

กลุม่ 
3 2.270 0.757 1.703  0.166 

 ภายในกลุม่ 396 175.950 0.444   
 รวม 399 178.220    
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ ระหวา่ง

กลุม่ 
3 6.698 1.233 3.168*   0.024 

 ภายในกลุม่ 396 154.100 0.389   
 รวม 399 157.799    

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 
   จากตาราง 49 การตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) มีค่า Sig. เท่ากับ 0.322 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
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กรุงเทพมหานคร ไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้  

   การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ 
Sig. เทา่กบั 0.166 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมิน
ทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 
   การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) มีค่า Sig. เท่ากับ 0.024 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธี
ทดสอบแบบ Least – Significant Different (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 
48 
 
ตาราง 42 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน การรับรู้ถึง 
      ความต้องการ  และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ 
      ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนใน 
      กรุงเทพมหานครเม่ือจ าแนกตามกลุม่อาชีพโดยใช้ Brown-Forsythe 
 

Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
การรับรู้ถึงความต้องการ  1.096 3 125.545 0.354 
พฤตกิรรมหลังการซือ้ 2.571   3 86.564 0.059 

 
   จากตาราง 50 ผลการเปรียบเทียบระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความ
ต้องการ การค้นหาข้อมูลข่าวสาร การประเมินทางเลือก การตดัสินใจเลือกใช้บริการ และพฤติกรรม
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หลังการซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครเม่ือจ าแนกตามกลุ่มอาชีพ
โดยใช้ F-test และ Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่   
   การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั 
(มหาชน) มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.354 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไม่
แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

   การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ 
Sig. เทา่กบั 0.059 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤตกิรรมหลงั
การซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 
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ตาราง 43 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจ 
      เลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application:  
      SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามตามกลุม่อาชีพเป็นรายคูด้่วย    
      Least   – Significant Different (LSD) 
 

อาชีพ 

 
 

ข้าราชการ 
 / พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ลูกจ้าง / 
พนักงาน
เอกชน 

ค้าขาย / 
ธุรกิจ
ส่วนตัว 

อ่ืนๆ เช่น 
นักเรียน / นิสิต / 

นักศึกษา / 
แม่บ้าน / 
พ่อบ้าน 

X  4.1552 4.0547 4.3456 3.9265 
ข้าราชการ/ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.1552 - 0.10043 
(0.266) 

-0.19042 
(0.158) 

0.22870 
(0.090) 

ลูกจ้าง / พนักงาน
เอกชน 

4.0547 - - -0.29084* 
(0.011) 

0.12827 
(0.259) 

ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว 4.3456 - - - 0.41912* 
(0.006) 

อ่ืนๆ เช่น นักเรียน / 
นิสิต / นักศึกษา / 
แม่บ้าน / พ่อบ้าน  

3.9265 - - - - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 
   จากตาราง 51 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บ ริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) จ าแนกตามกลุ่มอาชีพเป็นรายคู่
ด้วย Least – Significant Different (LSD) พบว่าการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ท่ีมีผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอาชีพลกูจ้าง / พนกังานเอกชนกบั
ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอาชีพค้าขาย / ธุรกิจส่วนตวั มีค่า Sig. เท่ากับ 0.011 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความ
ว่า ผู้ ท่ีใช้บริการท่ีมีกลุ่มอาชีพลูกจ้าง / พนักงานเอกชนกับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอาชีพค้าขาย / ธุรกิจ
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ส่วนตวั มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้ ท่ีใช้
บริการกลุ่มอาชีพลูกจ้าง / พนักงานเอกชน มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่ม
อาชีพค้าขาย / ธุรกิจสว่นตวั โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.29084 
   ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอาชีพค้าขาย / ธุรกิจส่วนตวั กบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอาชีพอ่ืนๆ เช่น นกัเรียน / 
นิสิต / นกัศึกษา / แม่บ้าน / พ่อบ้าน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.006 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้
บริการกลุ่มอาชีพค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอาชีพอ่ืนๆ เช่น นักเรียน / นิสิต / 
นกัศึกษา / แม่บ้าน / พ่อบ้าน มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน)) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 โดยผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มอาชีพค้าขาย / ธุรกิจสว่นตวั มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: 
SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครมากกว่าผู้ ท่ีใช้บริการ
กลุ่มอาชีพอ่ืนๆ เช่น นักเรียน / นิสิต / นกัศึกษา / แม่บ้าน / พ่อบ้าน โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากับ 
0.41912 

  ส าหรับรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 และ 0.01  
 
   สมมตฐิานที่ 1.6 ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ที่แตกต่างกัน 
   H0:  ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกต่างกันมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั 

  H1:  ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 
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  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of 
variance) โดยใช้กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม ท่ีระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธ สมมติฐาน
หลัก (H0) เม่ือค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้นีจ้ะท าการทดสอบความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแตล่ะกลุม่เท่ากนัให้ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถ้า
ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 ถ้าสมมติฐานใดปฏิเสธ สมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียแตกต่างกันอย่างน้อยหนึ่งคู่จะน าไป เปรียบเทียบ
เชิ ง ซ้อน  (Multiple comparison) โดยใช้วิ ธีทดสอบแบบ  Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา่คา่เฉล่ียคูใ่ดบ้างแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิท่ี 0.05 

 
  การตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ โดยใช้ Levene’s test ซึง่ ตัง้สมมตฐิานได้

ดงันี ้
  H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เท่ากนั 
  H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 

 
ตาราง 44 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy  
      Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)  
      ของคนในกรุงเทพมหานคร ของแตล่ะกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยใช้ Levene’s test 
 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment 

SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย

พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) 

Test of Homogeneity of Variances  

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

การรับรู้ถึงความต้องการ 2.060 4 395 0.085 
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร 0.588 4 395 0.672 
การประเมินทางเลือก 1.608 4 395 0.171 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 3.563** 4 395 0.007 
พฤตกิรรมหลังการซือ้ 5.569** 4 395 0.000 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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  จากตาราง 52 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้
ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูลข่าวสาร การประเมินทางเลือก การตดัสินใจเลือกใช้บริการ และ
พฤติก รรมหลังการซื อ้ เลือก ใช้บ ริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ของแต่
ละกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใช้ Levene’s test เม่ือพิจารณาพบว่า การตดัสินใจเลือกใช้บริการ
ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูลข่าวสาร และการประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. เท่ากับ 0.085, 0.672 และ0.171 
ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันจึงใช้สถิติ F-Test ในการทดสอบ ส าหรับ การ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ และพฤติกรรมหลังการซือ้เลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีคา่ Sig. เท่ากบั  0.007 และ 0.000 ตามล าดบั 
ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ มี
คา่ความแปรปรวนแตกตา่งกนัจงึใช้สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 
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ตาราง 45 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึง 
      ความต้องการ การค้นหาข้อมลูขา่วสาร และการประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment SCB  
      Easy  Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั  
      (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครเม่ือจ าแนกตามกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยใช้ F-test  
 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: 

SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ 
จ ากัด (มหาชน) 

แหล่ง
ความ

แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การรับรู้ถึงความต้องการ ระหวา่ง
กลุม่ 

4 7.158 1.790 5.292**  0.000 

 ภายในกลุม่ 395 133.566 0.338   
 รวม 399 140.724    
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร ระหวา่ง

กลุม่ 
4 2.328 0.582 1.321  0.262 

 ภายในกลุม่ 395 174.086 0.441   
 รวม 399 176.414    
การประเมินทางเลือก ระหวา่ง

กลุม่ 
4 5.818 1.454 3.332*  0.011 

 ภายในกลุม่ 395 172.402 0.436   
 รวม 399 178.220    

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 53 ผลการเปรียบเทียบระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความ
ต้องการ การค้นหาข้อมลูขา่วสาร และการประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานครเม่ือจ าแนกตามกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยใช้ F-test ในการทดสอบพบวา่ 
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   การตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกตา่ง
เป็นรายคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least – Significant Different (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู ่
ปรากฏผลดงัตาราง 52 
   การตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้บริการ  Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) มีค่า Sig. เท่ากับ 0.262 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้  
   การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ 
Sig. เท่ากับ 0.011 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) หมายความว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การประ เมิ นทางเลือก เลือกใช้บ ริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธี
ทดสอบแบบ Least – Significant Different (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 
53 
 
 
 
 



 

 

129 

ตาราง 46 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึง 
      ความต้องการ  และพฤติกรรมหลงัการซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ 
      ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนใน 
      กรุงเทพมหานครเม่ือจ าแนกตามกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยใช้ Brown-Forsythe 
 

Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ  4.034** 4 264.281 0.003 
พฤตกิรรมหลังการซือ้ 4.622**   4 191.023 0.001 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 54 ผลการเปรียบเทียบระหว่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร
เม่ือจ าแนกตามกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยใช้ Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่   
   การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) มีค่า Sig. เท่ากับ 0.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกตา่ง
เป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 52 
   การตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤติกรรมหลงัการซือ้เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) มีคา่ 
Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) หมายความว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
พฤติก รรมหลังการซื อ้ เลือก ใช้บ ริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
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แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 53 
 
ตาราง 47 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึง 
      ความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application:  
      SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามกลุม่ 
      รายได้เฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคูด้่วย Least – Significant Different (LSD) 
 

รายได้เฉล่ียต่อ
เดือน 

 
 

น้อยกว่า 
15,000 
บาท 

15,000-
24,999 
บาท 

25,000-
34,999 
บาท 

35,000-
44,999 
บาท 

45,000
บาท 
 ขึน้ไป 

X  3.5000 3.9240 3.9098 4.0439 3.8899 
น้อยกว่า 15,000 
บาท 

3.5000 - -0.42402** 
(0.000) 

-0.40984** 
(0.001) 

-0.54386** 
(0.000) 

-0.38991** 
(0.000) 

15,000-24,999 
บาท 

3.9240 - - 0.01418 
 (0.874) 

 -0.11984 
(0.192) 

0.03411 
(0.648) 

25,000-34,999 
บาท 

3.9098 - - - -0.13402 
(0.212) 

0.01993 
(0.830) 

35,000-44,999 
บาท 

4.0439 - - - - 0.15395 
(0.106) 

45,000 บาท ขึน้ไป 3.8899 - - - - - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 55 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
รับ รู้ถึ งค วาม ต้องการเลื อกใช้บ ริก าร  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ด้วย Least – Significant Different (LSD) พบว่าการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)ท่ีมีผู้ ท่ีใช้บริการ
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กลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,000-
24,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,000-24,999 บาท มีการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน
น้อยกว่า 15,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
15,000-24,999 บาท โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.42402 
   ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 25,000-34,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้
บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
25,000-34,999 บาท มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 โดยกลุ่มรายได้เฉล่ียตอ่เดือนน้อยกวา่ 15,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึง
ความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่ม
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 25,000 -34,999 บาท โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.40984 

  ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้
บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
35,000 - 44,999 บาท มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 โดยกลุ่มรายได้เฉล่ียตอ่เดือนน้อยกวา่ 15,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึง
ความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่ม
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 35,000 - 44,999 บาท โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.54386 
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  ผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้
เฉล่ียตอ่เดือน 45,000 บาท ขึน้ไป มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผู้ ท่ีใช้
บริการกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
45,000 บาท ขึน้ไป มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.01 โดยกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือนน้อยกว่า 15,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึง
ความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 45,000 บาท ขึน้ไป โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.38991 

  ส าหรับรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดับ 0.01 
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ตาราง 48 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมิน 
      ทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB  
      UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามกลุม่รายได้ 
      เฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคูด้่วย Least – Significant Different (LSD) 
 

รายได้เฉล่ียต่อ
เดือน 

 
 

น้อยกว่า 
15,000 
บาท 

15,000-
24,999 
บาท 

25,000-
34,999 
บาท 

35,000-
44,999 
บาท 

45,000
บาท 
 ขึน้ไป 

X  3.9099 4.1520 4.2732 4.3626 4.1009 
น้อยกว่า 15,000 
บาท 

3.9099 - -0.24205* 
(0.049) 

-0.36331** 
(0.009) 

-0.45266** 
(0.001) 

-0.19101 
(0.129) 

15,000-24,999 
บาท 

4.1520 - - -0.12126 
 (0.234) 

 -0.21061* 
(0.044) 

0.05104 
(0.548) 

25,000-34,999 
บาท 

4.2732 - - - -0.08935 
(0.463) 

0.17231 
(0.104) 

35,000-44,999 
บาท 

4.3626 - - - - 0.26166* 
(0.016) 

45,000 บาท ขึน้ไป 4.1009 - - - - - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 56 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
ประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: 
SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามกลุ่ม
รายได้เฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ด้วย Least – Significant Different (LSD) พบว่าการตดัสินใจเลือกใช้
บริการด้านการประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)ท่ีมีผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,000-24,999 บาท มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.049 ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียตอ่เดือนน้อยกวา่ 15,000 
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บาท กบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 15,000-24,999 บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การประ เมินทางเลือก  เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 
บาท มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของ
คนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,000-24,999 บาท โดยมี
ผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.24205 
   ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 25,000-34,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ 0.009 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้
บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
25,000-34,999 บาท มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 โดยกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
ประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: 
SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการ
กลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 25,000-34,999 บาท โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.36331 

  ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้
บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
35,000 - 44,999 บาท มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 โดยกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
ประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: 
SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการ
กลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 35,000 - 44,999 บาท โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.45266 

  ผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 15,000-24,999 บาทกบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่รายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือน 35,000 - 44,999 บาท มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.044 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความวา่ ผู้ ท่ีใช้
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บริการกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 15,000-24,999 บาท กบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
35,000 - 44,999 บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.05 โดยกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน15,000-24,999 บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมิน
ทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 35,000 - 44,999 บาท โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.21061 

  ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 45,000 บาท ขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.016 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้
บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท กับผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
45,000 บาท ขึน้ไป มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือก เลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยกลุ่ม
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความ
ต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครมากกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่ม
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 45,000 บาท ขึน้ไป โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.26166 

  ส าหรับรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 และ 0.01 
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ตาราง 49 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจ 
      เลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application:       
      SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามกลุม่ 
      รายได้เฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคูด้่วย Dunnett’s T3 
 

รายได้เฉล่ียต่อ
เดือน 

 
 

น้อยกว่า 
15,000 
บาท 

15,000-
24,999 
บาท 

25,000-
34,999 
บาท 

35,000-
44,999 
บาท 

45,000
บาท 
 ขึน้ไป 

X  3.7838 4.0588 4.1352 4.2939 4.0757 
น้อยกว่า 15,000 
บาท 

3.7838 - -0.27504 
(0.258) 

-0.35146 
(0.104) 

-0.51008** 
(0.002) 

-0.29190 
(0.231) 

15,000-24,999 
บาท 

4.0588 - - -0.07642 
 (0.994) 

 -0.23504 
(0.070) 

-0.01686 
(1.000) 

25,000-34,999 
บาท 

4.1352 - - - -0.15861 
(0.711) 

0.05956 
(1.000) 

35,000-44,999 
บาท 

4.2939 - - - - 0.21817 
(0.183) 

45,000 บาท ขึน้ไป 4.0757 - - - - - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

   จากตาราง 57 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ  เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามกลุ่มรายได้เฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคูด้่วย Dunnett’s T3 พบว่าการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ  เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)ท่ีมีผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000-44,999 บาท มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.002 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียตอ่เดือนน้อยกวา่ 15,000 
บาท กบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 35,000-44,999 บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ  เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
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Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 
บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ  เลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000-44,999 
บาท โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.51008 

  ส าหรับรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

ตาราง 50 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤติกรรมหลงั 
      การซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB  
      UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามกลุม่รายได้ 
      เฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคูด้่วย Dunnett’s T3 
 

รายได้เฉล่ียต่อ
เดือน 

 
 

น้อยกว่า 
15,000 
บาท 

15,000-
24,999 
บาท 

25,000-
34,999 
บาท 

35,000-
44,999 
บาท 

45,000
บาท 
 ขึน้ไป 

X  3.3514 3.7475 3.9235 4.0643 3.8196 
น้อยกว่า 15,000 

บาท 
3.3514 - -0.39620 

(0.286) 
-0.57215 
(0.059) 

-0.71298** 
(0.008) 

-0.46822 
(0.133) 

15,000-24,999 
บาท 

3.7475 - - -0.17595 
 (0.784) 

 -0.31678 
(0.092) 

-0.07202 
(0.995) 

25,000-34,999 
บาท 

3.9235 - - - -0.14083 
(0.984) 

0.10393 
(0.994) 

35,000-44,999 
บาท 

4.0643 - - - - 0.24476 
(0.403) 

45,000 บาท ขึน้ไป 3.8196 - - - - - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

   จากตาราง 58 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
พฤติกรรมหลังการ ซื อ้  เลือกใช้บ ริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร จ าแนก
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ตามกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ด้วย Dunnett’s T3 พบว่าการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้าน
พฤติกรรมหลังการซื อ้  เลือกใช้บ ริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ท่ีมีผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียตอ่
เดือนน้อยกว่า 15,000 บาท กบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000-44,999 บาท มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.008 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 หมายความว่า ผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียตอ่เดือนน้อยกวา่ 15,000 
บาท กบัผู้ ท่ีใช้บริการกลุม่รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 35,000-44,999 บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
พฤติกรรมหลังการซื อ้  เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 
บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานครน้อยกว่าผู้ ท่ีใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 35,000-44,999 บาท โดยมีผลต่าง
ของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.71298 

  ส าหรับรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 
   สมมติฐานข้อที่  2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสัมพัน ธ์  (Public Relation : PR) การจัดโช ว์ รูม  (Showroom) การ
ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 
(Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้
บ ริก าร  Payment SCB Easy Pay ข อ ง ชุ ด ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ใช้สถิติ Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient  ซึง่สามารถเขียนสมมตฐิานยอ่ยได้ดงันี ้

 
   สมมติฐานที่  2.1 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่  การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสัมพัน ธ์  (Public Relation : PR) การจัดโช ว์ รูม  (Showroom) การ
ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 
(Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้
บริการด้านการรับ รู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร  
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  H0: การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public 
Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การ
ใช้ เค ร่ืองมือ ส่ือสารอิน เทอ ร์เน็ ต  (Internet) การใช้ผลิตภัณ ฑ์ เป็ น ส่ือ  (Merchandising) ไม่ มี
ความสัมพันธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 

   H1: การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public 
Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การ
ใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสมัพนัธ์
กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานคร 

   สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบคา่ทางสถิตสิมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของ
เพียร์สนั (Pearson product moment correlation coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพ่ือ
วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถ้ามีคา่ Sig. น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 51 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การ 
      โฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) การสง่เสริมการขาย  
      (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การ 
      ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet)  
      การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความ 
      ต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB  
      UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

การรับรู้ถึงความต้องการ
เลือกใช้บริการ  

Payment SCB Easy Pay 
ระดับ

ความสัมพันธ์ 
ทศิทาง 

n r Sig. 
ด้านการโฆษณา 400 0.442** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 400 0.338** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการส่งเสริมการขาย 400 0.493** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการประชาสัมพันธ์ 400 0.428** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการจัดโชว์รูม 400 0.547** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการให้บริการ 400 0.356** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการใช้ป้ายต่างๆ 400 0.579** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 400 0.422** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 400 0.354** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 59 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ 

การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) การสง่เสริมการขาย 
(Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การ
ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้
ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
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ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.00 ทกุด้าน ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ การ
ส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย 
(Personal Selling) การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : 
PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือ
ส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ
ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร ซึง่ด้านการใช้ป้ายตา่งๆ ด้านการจดัโชว์รูม ด้านการสง่เสริมการขาย ด้านการโฆษณา 
ด้านการประชาสมัพนัธ์ และด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต มีคา่ความสมัพนัธ์เทา่กบั 0.579, 
0.547, 0.493, 0.442, 0.428 และ 0.422 ตามล าดบั มีระดบัความสมัพนัธ์ปานกลาง และมีทิศทาง
เดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 หมายความว่าถ้ามีการส่ือสารการตลาดแบบบรูณา
การในด้านการใช้ป้ายตา่งๆ ด้านการจดัโชว์รูม ด้านการสง่เสริมการขาย ด้านการโฆษณา ด้านการ
ประชาสมัพนัธ์ และด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ตมากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการในด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ
ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร เพิ่มมากขึน้ ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ 

 
  ส าหรับการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการในด้านการให้บริการ ด้านการใช้ผลิตภณัฑ์เป็น

ส่ือ และด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย  มีคา่ความสมัพนัธ์เทา่กบั 0.356, 0.354 และ0.338 
ตามล าดบั มีระดบัความสมัพนัธ์คอ่นข้างต ่า และมีทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 
0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ หมายความว่า ถ้ามีการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการใน
ด้านการให้บริการ ด้านการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ และด้านการขายโดยใช้พนกังานขายมากขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการในด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร เพิ่มมากขึน้ ในระดบัคอ่นข้างต ่า ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ี
วางไว้ 
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            สมมติฐานที่  2.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่  การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสัมพัน ธ์  (Public Relation : PR) การจัดโช ว์ รูม  (Showroom) การ
ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 
(Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้
บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร  

  H0: การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public 
Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การ
ใช้ เค ร่ืองมือ ส่ือสารอิน เทอ ร์เน็ ต  (Internet) การใช้ผลิตภัณ ฑ์ เป็น ส่ือ  (Merchandising) ไม่ มี
ความสัมพันธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 

   H1: การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public 
Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การ
ใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสมัพนัธ์
กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานคร 
   สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบค่าทางสถิติสัมประสิทธ์สหสมัพันธ์อย่างง่ายของ
เพี ย ร์สัน  (Pearson product moment correlation coefficient) ท่ี ระดับความ เช่ื อมั่ น  95% เพ่ื อ
วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถ้ามีคา่ Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 52 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การ 
      โฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) การสง่เสริมการขาย  
      (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การ 
      ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet)  
      การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมลู 
      ขา่วสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB  
      UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

การค้นหาข้อมูลข่าวสาร
เลือกใช้บริการ  

Payment SCB Easy Pay 
ระดับ

ความสัมพันธ์ 
ทศิทาง 

n r Sig. 
ด้านการโฆษณา 400 0.462** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 400 0.311** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการส่งเสริมการขาย 400 0.474** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการประชาสัมพันธ์ 400 0.409** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการจัดโชว์รูม 400 0.617** 0.000 คอ่นข้างสงู เดียวกนั 
ด้านการให้บริการ 400 0.441** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการใช้ป้ายต่างๆ 400 0.514** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 400 0.488** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 400 0.324** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 60 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ 

การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) การสง่เสริมการขาย 
(Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การ
ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้
ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมลูขา่วสาร
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
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ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.00 ทกุด้าน ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ การ
ส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย 
(Personal Selling) การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : 
PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือ
ส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมลูขา่วสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ
ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร ซึง่ด้านการจดัโชว์รูม มีคา่ความสมัพนัธ์เทา่กบั 0.617 มีระดบัความสมัพนัธ์คอ่นข้าง
สงู และมีทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 หมายความวา่ ถ้ามีการส่ือสาร
การตลาดแบบบรูณาการในด้านการจดัโชว์รูมมากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
ในด้านการค้นหาข้อมลูขา่วสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร เพิ่ม
มากขึน้ ในระดบัคอ่นข้างสงู ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ 

 
  ส าหรับการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการด้านการใช้ป้ายตา่งๆ ด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสาร

อินเทอร์เน็ต ด้านการสง่เสริมการขาย ด้านการโฆษณา ด้านการให้บริการ และด้านการประชาสมัพนัธ์ 
มีคา่ความสมัพนัธ์เทา่กบั0.514, 0.488, 0.474, 0.462, 0.441 และ0.409 ตามล าดบั มีระดบั
ความสมัพนัธ์ปานกลาง และมีทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 หมายความวา่ 
ถ้ามีการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการในด้านการใช้ป้ายตา่งๆ ด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสาร
อินเทอร์เน็ต ด้านการสง่เสริมการขาย ด้านการโฆษณา ด้านการให้บริการ และด้านการประชาสมัพนัธ์ 
มากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการในด้านการค้นหาข้อมลูขา่วสารเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร เพิ่มมากขึน้ ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานท่ีวางไว้ 

 
  ส าหรับการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการด้านการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ และด้านการขาย

โดยใช้พนกังานขาย มีคา่ความสมัพนัธ์เทา่กบั 0.324 และ0.311 มีระดบัความสมัพนัธ์คอ่นข้างต ่า และ
มีทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 หมายความวา่ ถ้ามีการส่ือสารการตลาด
แบบบรูณาการในด้านการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ และด้านการขายโดยใช้พนกังานขายมากขึน้ จะท าให้
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ผู้บริโภคมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการในด้านการค้นหาข้อมลูขา่วสารเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร เพิ่มมากขึน้ ในระดบัคอ่นข้างต ่า ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ี
วางไว้ 
 
   สมมติฐานที่  2.3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่  การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสัมพัน ธ์  (Public Relation : PR) การจัดโช ว์ รูม  (Showroom) การ
ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 
(Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้
บริการด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทยพ าณิ ช ย์  จ า กั ด  (มหาชน )  ของคนใน
กรุงเทพมหานคร  

  H0: การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public 
Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การ
ใช้ เค ร่ืองมือ ส่ือสารอิน เทอ ร์เน็ ต  (Internet) การใช้ผลิตภัณ ฑ์ เป็น ส่ือ  (Merchandising) ไม่ มี
ความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 

   H1: การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public 
Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การ
ใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสมัพนัธ์
กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานคร 
   สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบค่าทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพันธ์อย่างง่ายของ
เพี ย ร์สัน  (Pearson product moment correlation coefficient) ท่ี ระดับความ เช่ื อมั่ น  95% เพ่ื อ
วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถ้ามีคา่ Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
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หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
ตาราง 53 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การ 
      โฆษณา(Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) การสง่เสริมการขาย  
      (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การ 
      ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet)  
      การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมิน 
      ทางเลือก  เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB  
      UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

การประเมินทางเลือก
เลือกใช้บริการ  

Payment SCB Easy Pay 
ระดับ

ความสัมพันธ์ 
ทศิทาง 

n r Sig. 
ด้านการโฆษณา 400 0.358** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 400 0.285** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการส่งเสริมการขาย 400 0.299** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการประชาสัมพันธ์ 400 0.311** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการจัดโชว์รูม 400 0.440** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการให้บริการ 400 0.292** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการใช้ป้ายต่างๆ 400 0.439** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 400 0.349** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 400 0.310** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 61 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ 

การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) การสง่เสริมการขาย 
(Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การ
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ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้
ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.00 ทกุด้าน ซึง่น้อยกว่า 0.01 
นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ การส่ือสาร
การตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal 
Selling) การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) การจดั
โชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสาร
อินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
ซึง่ด้านการจดัโชว์รูม และด้านการใช้ป้ายตา่งๆ มีคา่ความสมัพนัธ์เทา่กบั 0.440 และ0.439 ตามล าดบั 
มีระดบัความสมัพนัธ์ปานกลาง และมีทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
หมายความวา่ ถ้ามีการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการในด้านการจดัโชว์รูม และด้านการใช้ป้ายตา่งๆ
มากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการในด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร เพิ่มมากขึน้ ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานท่ีวางไว้ 

 
  ส าหรับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการโฆษณา ด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสาร

อินเทอร์เน็ต ด้านการประชาสมัพนัธ์ ด้านการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการ
ให้บริการ และด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย มีค่าความสัมพันธ์เท่ากับ  0.358, 0.349, 0.311, 
0.310, 0.299, 0.292 และ0.285 ตามล าดบั มีระดบัความสมัพันธ์ค่อนข้างต ่า และมีทิศทางเดียวกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 หมายความว่าถ้ามีการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการในด้าน
การโฆษณา ด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต ด้านการประชาสมัพนัธ์ ด้านการใช้ผลิตภณัฑ์เป็น
ส่ือ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการให้บริการ และด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย มากขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการในด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร เพิ่มมากขึน้ ในระดบัค่อนข้างต ่า ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ี
วางไว้ 
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           สมมติฐานที่  2.4 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่  การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสัมพัน ธ์  (Public Relation : PR) การจัดโช ว์ รูม  (Showroom) การ
ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 
(Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้
บริการด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร  

  H0: การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public 
Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การ
ใช้ เค ร่ืองมือ ส่ือสารอิน เทอ ร์เน็ ต  (Internet) การใช้ผลิตภัณ ฑ์ เป็น ส่ือ  (Merchandising) ไม่ มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 

   H1: การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public 
Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การ
ใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสมัพนัธ์
กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของ
คนในกรุงเทพมหานคร 
   สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบค่าทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพันธ์อย่างง่ายของ
เพี ย ร์สัน  (Pearson product moment correlation coefficient) ท่ี ระดับความ เช่ื อมั่ น  95% เพ่ื อ
วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถ้ามีคา่ Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 54 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การ   
      โฆษณา  (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) การสง่เสริมการขาย 
      (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การ 
      ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet)  
      การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจ 
      เลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application:  
      SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

การตัดสินใจเลือกใช้
บริการ เลือกใช้บริการ  

Payment SCB Easy Pay 
ระดับ

ความสัมพันธ์ 
ทศิทาง 

n r Sig. 
ด้านการโฆษณา 400 0.315** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 400 0.320** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการส่งเสริมการขาย 400 0.321** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการประชาสัมพันธ์ 400 0.332** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการจัดโชว์รูม 400 0.378** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการให้บริการ 400 0.270** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการใช้ป้ายต่างๆ 400 0.442** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 400 0.251** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 400 0.415** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
  จากตาราง 62 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ 

การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย 
(Sales Promotion) การประชาสัมพัน ธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม  (Showroom) การ
ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้
ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
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ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ทกุด้าน ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ การ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : 
PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือ
ส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของ
ชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งด้านการใช้ป้ายตา่งๆ และด้านการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ มีค่าความสมัพนัธ์เท่ากับ 
0.442 และ 0.415 ตามล าดบั มีระดบัความสมัพนัธ์ปานกลาง และมีทิศทางเดียวกนั อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 หมายความว่า ถ้ามีการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการในด้านการใช้ป้ายตา่งๆ 
และด้านการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือมากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการในด้านการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร เพิ่ม
มากขึน้ ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ 

 
  ส าหรับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการจดัโชว์รูม ด้านการประชาสมัพนัธ์ ด้าน

การส่งเสริมการขาย ด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย ด้านการโฆษณา ด้านการให้บริการ และด้าน
การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต มีค่าความสัมพันธ์เท่ากับ 0.378, 0.332, 0.321, 0.320, 0.315, 
0.270 และ0.251 ตามล าดบั มีระดบัความสมัพนัธ์คอ่นข้างต ่า และมีทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 หมายความว่า ถ้ามีการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในด้านการจดัโชว์รูม 
ด้านการประชาสมัพนัธ์ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย ด้านการโฆษณา 
ด้านการให้บริการ และด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ตมากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการในด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร เพิ่มมากขึน้ ในระดบัคอ่นข้างต ่า ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ 
 
               สมมติฐานที่  2.5 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่  การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสัมพัน ธ์  (Public Relation : PR) การจัดโช ว์ รูม  (Showroom) การ
ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 
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(Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้
บริการในด้านพฤติกรรมหลังการซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร  

  H0: การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public 
Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การ
ใช้ เค ร่ืองมือ ส่ือสารอิน เทอ ร์เน็ ต  (Internet) การใช้ผลิตภัณ ฑ์ เป็น ส่ือ  (Merchandising) ไม่ มี
ความสัมพันธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการในด้านพฤติกรรมหลังการซือ้เลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 

   H1: การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public 
Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การ
ใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสมัพนัธ์
กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการในด้านพฤติกรรมหลงัการซือ้เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานคร 
   สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบค่าทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพันธ์อย่างง่ายของ
เพี ย ร์สัน  (Pearson product moment correlation coefficient) ท่ี ระดับความ เช่ื อมั่ น  95% เพ่ื อ
วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถ้ามีคา่ Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 55 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การ 
      โฆษณา  (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) การสง่เสริมการขาย  
      (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การ 
      ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet)  
      การใช้  ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการในด้านพฤติกรรมหลงั 
      การซือ้เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB  
      UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

พฤตกิรรมหลังการซือ้ 
เลือกใช้บริการ  

Payment SCB Easy Pay 
ระดับ

ความสัมพันธ์ 
ทศิทาง 

n r Sig. 
ด้านการโฆษณา 400 0.458** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 400 0.302** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการส่งเสริมการขาย 400 0.414** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการประชาสัมพันธ์ 400 0.382** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการจัดโชว์รูม 400 0.429** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการให้บริการ 400 0.435** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการใช้ป้ายต่างๆ 400 0.409** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 400 0.360** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 
ด้านการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 400 0.425** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
   จากตาราง 63 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ 

การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย 
(Sales Promotion) การประชาสัมพัน ธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม  (Showroom) การ
ให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้
ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการในด้านพฤติกรรมหลังการซือ้
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
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ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. เท่ากบั 0.00 ทุกด้าน ซึ่ง
น้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ การ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : 
PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือ
ส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณ ฑ์ เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับ
พฤติก รรมหลังการซื อ้ เลือก ใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ซึ่งด้าน
การโฆษณา ด้านการให้บริการ ด้านการจดัโชว์รูม ด้านการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ ด้านการส่งเสริมการ
ขาย และด้านการใช้ป้ายต่างๆ มีค่าความสัมพันธ์เท่ากับ 0.458, 0.435, 0.429, 0.425, 0.414 และ
0.409 ตามล าดบั มีระดบัความสมัพนัธ์ปานกลาง และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 หมายความว่า ถ้ามีการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในด้านการโฆษณา ด้านการ
ให้บริการ ด้านการจดัโชว์รูม ด้านการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ ด้านการส่งเสริมการขาย และด้านการใช้
ป้ายตา่งๆ มากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการในด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้ เลือกใช้
บริการ เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร เพิ่มมากขึน้ ในระดบัปาน
กลาง ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ 

 
  ส าหรับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการใช้เคร่ืองมือ

ส่ือสารอินเทอร์เน็ต และด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย มีคา่ความสมัพนัธ์เทา่กบั 0.382, 0.360 และ 
0.302 ตามล าดบั มีระดบัความสมัพนัธ์คอ่นข้างต ่า และมีทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 หมายความว่า ถ้ามีการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในด้านการประชาสมัพันธ์ ด้าน
การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต และด้านการขายโดยใช้พนักงานขายมากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมี
การตัดสินใจเลือกใช้บริการในด้านพฤติกรรมหลังการซือ้ เลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร เพิ่มมากขึน้ ในระดบัค่อนข้างต ่า ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ี
วางไว้ 
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สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

ตาราง 56 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานข้อที่ 1  
ผู้ท่ีใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน 
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ 
จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

Independent 
Sample t-test 

 

  สมมตฐิานที่ 1.1 เพศแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ 
จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

Independent 
Sample t-test 

 

  การรับรู้ถึงความต้องการ Independent 
Sample t-test 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การค้นหาข้อมลูข่าวสาร Independent 
Sample t-test 

สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การประเมินทางเลือก Independent 
Sample t-test 

สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การตดัสินใจเลือกใช้บริการ Independent 
Sample t-test 

สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  พฤติกรรมหลงัการซือ้ Independent 
Sample t-test 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 
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ตาราง 64 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

  สมมตฐิานที่ 1.2 อายแุตกตา่งกนัมีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

One-way 
analysis of 
variance 

 

  การรับรู้ถึงความต้องการ F - test ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การค้นหาข้อมลูข่าวสาร Brown - Forsythe สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การประเมินทางเลือก F - test สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การตดัสินใจเลือกใช้บริการ F - test สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  พฤติกรรมหลงัการซือ้ Brown - Forsythe ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 
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ตาราง 64 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

  สมมตฐิานที่ 1.3 สถานภาพแตกตา่งกนัมีการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ
ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่ง
กนั 

Independent 
Sample t-test 

 

  การรับรู้ถึงความต้องการ Independent 
Sample t-test 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การค้นหาข้อมลูข่าวสาร Independent 
Sample t-test 

สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การประเมินทางเลือก Independent 
Sample t-test 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การตดัสินใจเลือกใช้บริการ Independent 
Sample t-test 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  พฤติกรรมหลงัการซือ้ Independent 
Sample t-test 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 
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ตาราง 64 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

  สมมตฐิานที่ 1.4 ระดบัการศกึษาแตกตา่งกนัมีการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ
ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่ง
กนั 

Independent 
Sample t-test 

 

  การรับรู้ถึงความต้องการ Independent 
Sample t-test 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การค้นหาข้อมลูข่าวสาร Independent 
Sample t 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การประเมินทางเลือก Independent 
Sample t 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การตดัสินใจเลือกใช้บริการ Independent 
Sample t 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  พฤติกรรมหลงัการซือ้ Independent 
Sample t 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 
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ตาราง 64 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

  สมมตฐิานที่ 1.5 อาชีพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

One-way 
analysis of 
variance 

 

  การรับรู้ถึงความต้องการ Brown - Forsythe ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การค้นหาข้อมลูข่าวสาร F - test ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การประเมินทางเลือก F - test ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การตดัสินใจเลือกใช้บริการ F - test สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  พฤติกรรมหลงัการซือ้ Brown - Forsythe ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 
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ตาราง 64 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

  สมมตฐิานที่ 1.6 รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนัมี
การตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ
ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่ง
กนั 

One-way 
analysis of 
variance 

 

  การรับรู้ถึงความต้องการ F - test สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การค้นหาข้อมลูข่าวสาร F - test ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การประเมินทางเลือก F - test สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  การตดัสินใจเลือกใช้บริการ Brown - Forsythe สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  พฤติกรรมหลงัการซือ้ Brown - Forsythe สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 
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ตาราง 64 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานข้อที่ 2  
  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การ

โฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม 
(Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ 
(Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) 
การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์
กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร 

  

  สมมติฐานที่  2.1 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงาน
ข า ย  (Personal Selling) ก า ร ส่ ง เส ริ ม ก า ร ข า ย  (Sales 
Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัด
โชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ 
(Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้
ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธน าค า ร ไท ยพ า ณิ ช ย์  จ า กั ด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร  

Pearson  
product moment 

correlation 
coefficient 

 

สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 
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ตาราง 64 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

  สมมติฐานที่  2.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงาน
ข า ย  (Personal Selling) ก า ร ส่ ง เส ริ ม ก า ร ข า ย  (Sales 
Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัด
โชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ 
(Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้
ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธน าค า ร ไท ยพ า ณิ ช ย์  จ า กั ด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร  

Pearson  
product moment 

correlation 
coefficient 

 

สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  สมมติฐานที่  2.3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงาน
ข า ย  (Personal Selling) ก า ร ส่ ง เส ริ ม ก า ร ข า ย  (Sales 
Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัด
โชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ 
(Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้
ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือก เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธน าค า ร ไท ยพ า ณิ ช ย์  จ า กั ด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร  

Pearson  
product moment 

correlation 
coefficient 

 

สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 
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ตาราง 64 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

  สมมติฐานที่  2.4 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงาน
ข า ย  (Personal Selling) ก า ร ส่ ง เส ริ ม ก า ร ข า ย  (Sales 
Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัด
โชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ 
(Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้
ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธน าค า ร ไท ยพ า ณิ ช ย์  จ า กั ด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร  

Pearson  
product moment 

correlation 
coefficient 

 

สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

  สมมติฐานที่  2.5 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงาน
ข า ย  (Personal Selling) ก า ร ส่ ง เส ริ ม ก า ร ข า ย  (Sales 
Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัด
โชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ 
(Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้
ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤติกรรมหลังการซือ้ เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธน าค า ร ไท ยพ า ณิ ช ย์  จ า กั ด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร  

Pearson  
product moment 

correlation 
coefficient 

 

สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 
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บทที่ 5 
สรุปผลอภปิรายและข้อเสนอแนะ 

 
  งานวิจยัฉบบันี ้มุ่งศกึษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร เพ่ือเป็นแนวทางในการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของบริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด  (มหาชน) ได้อย่างเหมาะสมและมี
ประสิทธิภาพ อนัจะก่อให้เกิดความได้เปรียบในเชิงการแข่งขนักับคู่แข่งและการเข้าถึ งความต้องการ
ของกลุม่เป้าหมาย 

 
ความมุ่งหมายของงานวิจัย 

  1. เพ่ือศกึษาถึงการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร  
จ ำแนกตำมลกัษณะด้ำนประชำกรศำสตร์ 

  2. เพ่ือศกึษาถึงความสมัพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการกบัการตดัสินใจ 
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
 
สมมตฐิานของการวิจัย 

  1. ผู้ ท่ีใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พำณิชย์ จ ำกดั (มหำชน) ของคนในกรุงเทพมหำนคร แตกตำ่งกนั 

  2. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
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วิธีการด าเนินการศึกษา 
            1. การก าหนดประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 
   ประชากรที่ใช้ในงานวิจัย 

  ประชากรท่ีใช้ในงานวิจยัครัง้นี ้ คือ ลกูค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ผู้ใช้งาน
โทรศพัท์สมาร์ทโฟน และเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
   กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัย 
   กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในงานวิจัยในครัง้นี ้ได้แก่ ลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) 
ผู้ ใช้งานโทรศพัท์สมาร์ทโฟน และเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงได้
ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างจากสูตรการค านวณตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
(กัลยา วานิชย์ปัญชา. 2545: 26) โดยให้ค่าความผิดพลาดไม่เกิน 5% ด้วยความเช่ือมั่น 95% ซึ่งมี
วิธีการหาค่าจ านวณกลุ่มตัวอย่างจากสูตร n = Z2 / 4E2 ได้ขนาดตัวอย่างจ านวณ 385 คน และ
ความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิด 5% หรือ 0.05 จากสูตรการวิจัยจะได้กลุ่มตัวอย่าง 384.16 หรือ
ประมาณ 385 ตวัอยา่ง และเพิ่มตวัอยา่ง 15 ตวัอยา่ง รวมได้ขนาดตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง  
  
   การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
   ผู้วิจยัใช้กำรสุม่แบบตำม ขัน้ตอน ดงันี ้

  ขัน้ตอนท่ี 1 วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือเลือกสุม่กลุม่
ตวัอยา่ง ในยา่นถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสขุมุวิท และถนนรัชดา – พระราม 9 เขตกรุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากเป็นศนูย์กลางธุรกิจของกรุงเทพมหานคร หรือยา่น Center Business District (ASTV 
ผู้จดัการออนไลน์. 2555: ออนไลน์) และเป็นยา่น Office Building ท าให้มีคนจ านวนมากในยา่นธุรกิจ
ส าคญัของประเทศ โดยจะสุ่มตวัอยา่งจากคนในยา่นทัง้ 4 ย่าน  
   ขัน้ตอนท่ี 2 วิธีการสุ่มแบบโควตา (Quota Sampling) จากจ านวนขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
400 ตวัอย่าง โดยสุม่จากเขตพืน้ท่ีธุรกิจ CDB 4 ยา่น ถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสขุมุวิท และถนนรัชดา 
– พระราม 9 เป็นสถานท่ีในการเก็บแบบสอบถามโดยเก็บตามสดัสว่นเท่ากนัทกุย่าน ประมำณย่ำนละ 
100 ตวัอยำ่ง  
   ขัน้ตอนท่ี 3 วิธีการแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลือกตวัอยา่งแบบ
สะดวก ตามความเตม็ใจของผู้บริโภคท่ีจะให้ข้อมลู โดยการเก็บข้อมลูเป็นไปตามท่ีได้เลือกไว้ในขัน้ท่ี 2 
ได้แก่ ยา่นถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสขุมุวิท และถนนรัชดา – พระราม 9 เน่ืองจากเป็นศนูย์กลางธุรกิจ
ของกรุงเทพมหานคร ท าให้มีคนจ านวนมาก โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บข้อมลูตามสถานท่ีท่ี
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ได้ก าหนดไว้ในแตล่ะยา่น ซึ่งจะเก็บแบบสอบถามตามสถานท่ีชมุชน ห้างสรรพสินค้า ร้านค้า และจดุ
บริการขนสง่มวลชนกรุงเทพมหานคร รถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) และรถไฟฟ้ามหานคร (MRT) 
 
            2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
   แหลง่ท่ีมำของข้อมลูประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
   1. ข้อมลูทตุยิภมูิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมลูเอกสารอ้างอิงตา่งๆ และ
ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง รวมทัง้ข้อมลูจาก www.scb.co.th และ www.scbup2me.com เพ่ือน ามา 
สร้ำงแบบสอบถำม 
   2. ข้อมลูปฐมภมูิ (Pr imary Data) เป็นการรวบรวมข้อมลูจากลกูค้าธนาคารไทยพาณิชย์ 
จ ากดั (มหาชน) ผู้ใช้งานโทรศพัท์สมาร์ทโฟน และเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ 
ผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
   1. ศึกษาข้อมูลจากต ารา เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 
   2. ปรับปรุงดดัแปลงแบบสอบถาม ให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกบัแนวคิดและทฤษฎี
ท่ีใช้ในงานวิจยั 
   3. น าแบบสอบถามท่ีผู้ วิจัยสร้างขึน้ เสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ เพ่ือท าการ
ตรวจสอบข้อมูลความถูกต้องของเนือ้หาและเสนอแนะเพิ่มเติม ก่อนน าเสนอกรรมการควบคุมสำร
นิพนธ์ 
   4. น าเสนอแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบไปท าการปรับปรุงแก้ไขให้ถกูต้อง จากนัน้ 
น าเสนอตอ่คณะกรรมการควบคมุสารนิพนธ์ เพ่ือทดสอบและแก้ไขก่อนน าไปทดลองใช้ 
   5. น าเสนอแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบและแก้ไขแล้วไปทดลองใช้ (Try out) กบักลุม่

ตวัอยา่งจ านวน 30 คน เพ่ือหาความเช่ือมัน่โดยใช้วิธีหาคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟ่า (- Coefficient ) 
ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2546: 449) คา่อลัฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดบัความ

คงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีคา่ระหวา่ง 0 ≤≤  1 คา่ท่ีใกล้เคียงกบั 1 มากแสดงวา่มีความ
เช่ือมัน่สงู และน าแบบสอบถามไปใช้กบักลุม่ตวัอยา่ง ซึง่จากการวิจยัครัง้นีไ้ด้คา่ความเช่ือมัน่จาก
แบบสอบถามท่ีระดบั ดงันี ้
   การโฆษณา    0.842 
   การขายโดยใช้พนกังานขาย  0.855 
   การสง่เสริมการขาย   0.865 
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   การประชาสมัพนัธ์   0.805 
   การจดัโชว์รูม    0.873 
   การให้บริการ    0.888 
   การใช้ป้ายตา่งๆ   0.912 
   การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเตอร์เน็ต 0.931 
   การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ   0.800 
   การรับรู้ถึงความต้องการ  0.832 
   การค้นหาข้อมลูข่าวสาร  0.780 
   การประเมินทางเลือก   0.837 
   การตดัสินใจเลือกใช้บริการ  0.854 
   พฤติกรรมหลงัการซือ้   0.829 
  
   เคร่ืองมือที่ใช้ในงานวิจัย 
        เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู  
ซึง่แบบสอบถามท่ีสร้างขึน้แบง่ออกเป็น 3 ส่วน ดงันี ้
 
   ส่วนที่  1 เป็นการสอบถามเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ ค าถามมีทัง้หมด 6 ข้อ 
ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
   ส่วนที่  2 เป็นการสอบถามเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาต่อการเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานครประกอบด้วยเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการรวม 9 เคร่ืองมือ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising)  การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : 
PR)  การจัดโชว์รูม (Showroom)  การให้บริการ (Service)  การใช้ป้ายต่างๆ (Signage)  การใช้
เค ร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณ ฑ์ เป็น ส่ือ (Merchandising) ลักษณะ
แบบสอบถามจึงออกแบบมาเพ่ือใช้วดัระดบัความสมัพนัธ์ตอ่การเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของ
ผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร ลักษณะเป็นแบบ Rating scale จ านวน  32 ข้อ โดยลักษณะของ
แบบสอบถามประกอบด้วยค าถามท่ีใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) มี 5 
ระดบั  
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   ส่วนที่  3  ด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการ
ในกรุงเทพมหานครประกอบด้วยกระบวนการการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 5 ขัน้ตอน ลักษณะแบบ  

Rating scale  จ านวน   21  ข้อ โดยลักษณะของแบบสอบถาม ประกอบด้วยค าถามท่ีใช้ระดับการวัด
ข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) มี 5 ระดบั  
 
            3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
   ผู้วิจยัได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่าง จ านวน 400 คน แล้วน ามาวิเคราะห์
โดยด าเนินการเก็บข้อมลูจากเขตพืน้ท่ีธุรกิจ Center Business District หรือ CDB ทัง้ 4 ยา่น ได้แก่ 
ถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสขุมุวิท และถนนรัชดา – พระราม 9 เพ่ือท่ีจะด าเนินการเก็บแบบสอบถาม 
ซึง่จะเป็นสถานท่ีอยูใ่นเขตชมุชน ห้างสรรพสินค้า ร้านค้าและจดุบริการขนสง่มวลชนกรุงเทพมหานคร 
รถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) และรถไฟฟ้ามหานคร (MRT)  
 
            4. การจัดกระท าข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 
   น าแบบสอบถามท่ีได้รับค าตอบแล้วมาด าเนินการวิเคราะห์ข้อมลู โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
การวิจยัทางสงัคมศาสตร์หรือ SPSS/PC (Statistical package for social science) โดยมีขัน้ตอน 
ดงันี ้ 
   1. การตรวจสอบข้อมลู (Editing) ผู้วิจยัตรวจดคูวามสมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถาม และ 
ท ำกำรแยกแบบสอบถำมท่ีไมส่มบรูณ์ออก 
   2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถกูต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหสัตามท่ีได้ ก าหนด 
รหสัไว้ลว่งหน้ำ 
   3. การประมวลผลข้อมูล ข้อมูลท่ีลงรหัสแล้ว จะน ามาประมวลข้อมูลซึ่งใช้โปรแกรมสถิติ
ส าเร็จรูปการวิจัยทางสังคมศาสตร์ (SPSS/PC หรือ Statistical package for social science) เพ่ือ
วิเครำะห์ข้อมลู 
   4. การวิเคราะห์ข้อมลู 
       4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยการหาความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage) 
       4.2 การวิเคราะห์ข้อมลูด้านการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
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UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร โดยการหาคา่เฉล่ีย 
(Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviations)  
       4.3 การวิเคราะห์ข้อมลูด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของ
ผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร โดยการหาคา่เฉล่ีย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  
deviations)  
       4.4 การทดสอบสมมตฐิาน โดยใช้สถิต ิ Independent sample t-test (ชศูรี วงศ์รัตนะ. 
2546: 166), One-way analysis of variance (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2544: 175) and Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient (กลัยา วานิชย์ปัญญา. 2544: 333) 
  4.4.1 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้ ท่ีใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์
แตกตา่งกนั ประกอบด้วย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตำ่งกนั ใช้สถิตดิงันี ้
           4.4.1.1 การทดสอบเพศท่ีแตกต่างกันของผู้ ใช้บริการกับการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติ Independent t-test 
Sample ทดสอบความแตกตา่งระหว่าง 2 กลุ่ม ชายและหญิง ซึ่งเพศเป็นข้อมลูนามบญัญัติ (Nominal 
scale) และระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็นข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
           4.4.1.2 การทดสอบอายุท่ีแตกต่างกันของผู้ ใช้บริการกับการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติความแปรปรวนแบบทาง
เดี ย ว  (One-Way Analysis of Variance ห รือ  One-way ANOVA) ซึ่ ง อ ายุ เป็ น ข้ อมู ล ป ระ เภ ท
เรียงล าดับ (Ordinal scale) และระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็นข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ 
(Interval scale) 
           4.4.1.3 การทดสอบสถานภาพท่ีแตกต่างกันของผู้ ใช้บริการกับการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติความ
แปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance หรือ One-way ANOVA) ซึ่งสถานภาพ
เป็นข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) และระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการเป็นข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
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           4.4.1.4 การทดสอบระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันของผู้ ใช้บริการกับการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติ
ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance หรือ One-way ANOVA) ซึ่งระดับ
การศึกษาเป็นข้อมูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) และระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็น
ข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
            4.4.1.5 การทดสอบอาชีพท่ีแตกตา่งกนัของผู้ ใช้บริการกบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติความแปรปรวนแบบทาง
เดียว  (One-Way Analysis of Variance ห รือ  One-way ANOVA) ซึ่ งอา ชีพ เป็น ข้อมูลประ เภท
เรียงล าดับ (Ordinal scale) และระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็นข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ 
(Interval scale) 
            4.4.1.6 การทดสอบรายได้ท่ีแตกต่างกันของผู้ ใช้บริการกับการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติความ
แปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance หรือ One-way ANOVA) ซึ่งรายได้เป็น
ข้อมูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) และระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็นข้อมูลประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
  4.4.2 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การ
โฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ 
(Service) การใช้ ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้ เค ร่ืองมือ ส่ือสารอินเทอร์เน็ต  (Internet) การใช้
ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ี 3 โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment  Correlation coefficient) เน่ืองจากข้อมูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเป็น
ข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) และระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็นข้อมลูประเภท 
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
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สรุปผลการศึกษา 
   ผลการศกึษา การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2MEธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) สรุปผลได้ดงันี ้
   ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
   ผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ ใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ท่ีตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 
คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 277 คน คิดเป็นร้อยละ 69.25 มีอายุระหว่าง ต ่ากว่า หรือเท่ากับ 
34 ปี จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.00  มีสถานภาพโสด/หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ จ านวน 294 
คน คิดเป็นร้อยละ 73.50 มีระดบัการศึกษาต ่ากว่า หรือเท่ากับ ปริญญาตรี จ านวน 250 คน คิดเป็น
ร้อยละ 62.50 มีอาชีพลูกจ้าง / พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 และมี
รายได้เฉล่ียตอ่เดือนระหวา่ง 15,000 – 24,999 บาท จ านวน 136 คน คดิเป็นร้อยละ 34.00 
 
   ข้อมูลเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2MEธนาคาร
ไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) 
   ผลการศึกษาปัจจยัด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ใช้บริการจ านวน 400 คน โดยพิจารณารายด้าน ดงันี ้
   เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีผลต่อการเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ทุกด้านอยู่ในระดับมาก คือ การส่งเสริมการขาย การให้บริการ การใช้ป้ายต่างๆ การใช้
เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต การจดัโชว์รูม การโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย การใช้ผลิตภณัฑ์
เป็นส่ือ และการประชาสมัพนัธ์ ตามล าดบั 

  ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการPayment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร 
   ผลการศึกษาพบว่า การตดัสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของผู้ ใช้บริการ
จ านวน 400 คน โดยพิจารณารายด้าน ดงันี ้
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   การตัดสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) อยู่ในระดบัมากทุกด้าน คือ การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจเลือกใช้บริการ การรับรู้ถึงความต้องการ พฤติกรรมหลงัการซือ้ และการ
ค้นหาข้อมลูขา่วสาร ตามล าดบั 
 
  การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือการทดสอบสมมตฐิาน 

 สมมติฐานข้อที่  1 ผู้ ท่ีใช้บริการท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ประกอบด้วย 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 
ซึง่สำมำรถเขียนสมมตฐิำนย่อยได้ดงันี ้
   สมมติฐานที่  1.1 ผู้ ใช้บริการท่ีมีเพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกตา่งกนั  
   เม่ือพิจารณา พบว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีเพศแตกต่างกันมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการ
รับรู้ถึงความต้องการ และด้านพฤติกรรมหลงัการซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุ
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
   ผู้ ใช้บริการท่ีมีเพศแตกต่างกันมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร 
ด้านการประเมินทางเลือก และด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
  สมมติฐานที่  1.2 ผู้ ใช้บริการท่ีมีอายุแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกตา่งกนั 
   เม่ือพิจารณา พบว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการับรู้
ถึงความต้องการ และด้านพฤติกรรมหลังการซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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   ผู้ ใช้บริการท่ีมีอายุแตกต่างกันมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร 
ด้านการประเมินทางเลือก และด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของ
คนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
  สมมตฐิานที่ 1.3 ผู้ใช้บริการท่ีมีสถานภาพท่ีแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกตา่งกนั 
   เม่ือพิจารณา พบว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ด้าน
การับรู้ถึงความต้องการ ด้านการประเมินทางเลือก  ด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ และด้าน
พฤติกรรมหลังการซื อ้   เลือกใช้บ ริการ  Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไม่
แตกตา่งกนั ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
   ผู้ ใช้บริการท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการค้นหาข้อมูล
ข่าวสาร เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกัน ซึ่งสอดคล้อง
กบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
   สมมติฐานที่  1.4 ผู้ ใช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกตา่งกนั 

   เม่ือพิจารณา พบว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
ด้านการับรู้ถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร ด้านการประเมินทางเลือก  ด้านการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการ และด้านพฤติกรรมหลังการซือ้   เลือกใช้บริการ  Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
   สมมติฐานที่  1.5 ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกตา่งกนั 
   เม่ือพิจารณา พบว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการ
รับรู้ถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมลูขา่วสาร ด้านการประเมินทางเลือก  และด้านพฤติกรรมหลงั
การซือ้   เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
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UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
   ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB 
UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกัน ซึ่งสอดคล้อง
กบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
   สมมติฐานที่  1.6 ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกตา่งกนั 
   เม่ือพิจารณา พบว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
ไมแ่ตกตา่งกนั ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
   ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการรับรู้ถึง
ความต้องการ ด้านการประเมินทางเลือก  ด้านการตดัสินใจเลือกใช้บริการ และด้านพฤตกิรรมหลงัการ
ซือ้   เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
  สมมติฐานข้อที่  2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเส ริมการขาย (Sales Promotion) การ
ประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้
ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 
(Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานคร 
   สมมตฐิานที่ 2.1 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion) การ
ประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้
ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ 
(Merchandising) มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้
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บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร  
   เม่ือพิจารณา พบวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion) การ
ประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้
ป้ายตา่งๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ 
(Merchandising) มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
   สมมติฐานที่  2.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเส ริมการขาย (Sales Promotion) การ
ประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้
ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 
(Merchandising) มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร  
   เม่ือพิจารณา พบว่า การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเส ริมการขาย (Sales Promotion) การ
ประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้
ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 
(Merchandising) มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
           สมมติฐานที่  2.3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเส ริมการขาย (Sales Promotion) การ
ประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้
ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 
(Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือก เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
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   เม่ือพิจารณา พบว่า การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเส ริมการขาย (Sales Promotion) การ
ประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้
ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 
(Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการประเมินทางเลือก เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
              สมมติฐานที่  2.4 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเส ริมการขาย (Sales Promotion) การ
ประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้
ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 
(Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
           เม่ือพิจารณา พบว่า การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเส ริมการขาย (Sales Promotion) การ
ประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้
ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 
(Merchandising) มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการ  
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
           สมมติฐานที่  2.5 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเส ริมการขาย (Sales Promotion) การ
ประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้
ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 
(Merchandising) มีความสมัพันธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤติกรรมหลังการซือ้ เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร  
               เม่ือพิจารณา พบว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเส ริมการขาย (Sales Promotion) การ
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ประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้
ป้ายต่างๆ (Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ 
(Merchandising) มีความสมัพันธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านพฤติกรรมหลังการซือ้ เลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
 
อภปิรายผลการศึกษา 
   ผลการศึกษา เร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีประเด็นท่ีสามารถน ามาอภิปราย
ผลดงันี ้

  1. ผู้ ท่ีใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของ
คนในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั  
   ด้านการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) พบว่า ผู้ ใช้บริการกลุ่ม
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท มีการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด 
เน่ืองจากผู้ ใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000 – 44,999 บาท เป็นบคุคลช่วงวยัท างาน และมี
ความจ าเป็นในการท าธุรกรรมทางการเงินคอ่นข้างสงู ดงันัน้ การเลือกใช้บริการธุรกรรมออนไลน์ ผ่าน
แอปพลิเคชั่น จึงเป็นอีกทางเลือกหนึ่งท่ีสามารถตอบโจทย์ผู้ ใช้บริการกลุ่มนีไ้ด้ จึงท าให้มีการรับถึง
ความต้องการเก่ียวกับบริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME มากท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  โสภณ สาธุรัตน์ (2553) เร่ือง การตดัสินใจเลือกใช้
บริการของ บมจ.ธนาคารกรุงไทยสาขาศาลายา จงัหวดันครปฐม พบว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ตอ่เดือน
ต่างกัน ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการของ บมจ.
ธนาคารกรุงไทย สาขาศาลายา จงัหวดันครปฐมแตกตา่งกนั จากการศกึษาพบว่าผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้
มากกว่า 30,000 บาท ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ 
บริการมากกวา่ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท 
   ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) พบว่าผู้ ใช้บริการท่ีมีเพศ
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หญิง มีสถานภาพ สมรส/อยู่ด้วยกนั และมีอายตุัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป มีการค้นหาข้อมลูข่าวสารมากท่ีสุด 
เน่ืองจากบุคคลกลุ่มนี ้จัดเป็นกลุ่มแม่บ้าน และกลุ่มวัยท างาน จึงมีการเปรียบเทียบค้นหาข้อมูล
ขา่วสารผา่นส่ือตา่งๆ จึงเป็นทางเลือกหนึ่งซึง่จะเป็นตวัชว่ยในการตดัสินใจเลือกซือ้หรือเลือกใช้บริการ
ตา่งๆ จึงท าให้มีการค้นหาข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับบริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME มากท่ีสดุ    ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยั ของ อภิญญา ภทัราพรพิสิฐ 
(2553) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชู
โต จังหวัดกาญจนบุรี พบว่า อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และสถานภาพ มีผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการของธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชโูต จงัหวดักาญจนบรีุ แตกตา่งกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อาจเป็นเพราะ ผู้ ใช้บริการมีความต้องการค้นหา แหล่งข้อมลู ขา่วสาร 
ก่อนตดัสินใจใช้บริการ และส าหรับผู้ ใช้บริการกลุ่มอายตุัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป ท่ีมีการค้นหาข้อมูลข่าวสาร
มากท่ีสุดนัน้ อาจเป็นเพราะ กลุ่มอายุ 45 ปีขึน้ไป ถือเป็นกลุ่ม Baby Boomer เป็นกลุ่มท่ีมีการใส่ใจ
การลงทุนมากขึน้ เพราะเป็นวยัทีต้องการแสวงหาผลตอบแทน (Bangkokbiznews. 2557: ออนไลน์) 
จงึท าให้มีพฤตกิรรมการใช้บริการผา่นชอ่งทาง ทางอินเทอร์เน็ตเป็นสว่นใหญ่ และยงัพบอีกวา่ กิจกรรม
ของการใช้งานอินเทอร์เน็ตของชาวอเมริกนัในวยัเดียวกนัสว่นใหญ่เฉล่ียอยู่ท่ี 2 ชัว่โมงตอ่วนั โดยใช้ไป
กบั  การท าธุรกรรมทางการเงิน ถึง 19% (Thumbsup. 2555: ออนไลน์) 
   ด้านการประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) พบว่า เพศชาย อายุตัง้แต ่
45 ปี ขึน้ไป และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท มีการประเมินทางเลือกมากท่ีสุด 
เน่ืองจากปัจจุบนัในอุตสาหกรรมสถาบนัการเงิน มีการแข่งขนัในผลิตภัณฑ์เก่ียวกับช่องทางธุรกรรม
ออนไลน์ค่อนข้างสูง กลุ่มดังกล่าวจัดว่าเป็นกลุ่มท่ีมีพฤติกรรมส่วนใหญ่เก่ียวกับการลงทุนในหุ้ น 
กองทุน หรือแม้แต่การช าระเงินผ่านธุรกรรมออนไลน์ ท าให้การประเมินทางเลือกส าหรับบริการนัน้ๆ 
ถือเป็นปัจจยัหลกัในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ และจงึท าให้กลุ่มนีมี้ประเมินทางเลือกเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME มาก ท่ี สุด  ซึ่ ง
สอดคล้องกบังานวิจยัของ ศศิประภา ชยัประสิทธ์ิ และ อชิรญา อินเงิน เร่ือง การส่ือสารทางการตลาด
แบบบูรณาการ (IMC) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์นัง่ขนาดเล็ก (City Car) ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ข้อมลูสว่นบคุคลท่ีพบวา่กลุม่ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชายท่ีมีอิทธิพลตอ่
การตดัสินใจซือ้รถยนต์นัง่ขนาดเล็ก (City Car) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อาจเป็นเพราะ
เพศชายมีการคิด พิจารณาในการเลือกใช้บริการต่างๆ ส าหรับอายุและราย ได้ อาจเป็นเพราะ 
ผู้ ใช้บริการกลุ่มอายุตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป ท่ีมีการค้นหาข้อมูลข่าวสารมากท่ีสุดนัน้ อาจเป็นเพราะ กลุ่ม
อายุ 45 ปีขึน้ไป ถือเป็นกลุ่ม Baby Boomer เป็นกลุ่มท่ีมีการใส่ใจการลงทุนมากขึน้ เพราะเป็นวัยท่ี
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ต้องการแสวงหาผลตอบแทน (Bangkokbiznews. 2557: ออนไลน์) จึงท าให้มีพฤติกรรมการใช้บริการ
ผ่านช่องทาง ทางอินเทอร์เน็ตเป็นส่วนใหญ่ และยังพบอีกว่า พบว่า คนไทยกล้าตัดสินใจซือ้ของ
ออนไลน์มากขึน้  เฉล่ีย 4,000 บาท ต่อครัง้ในปี 2557  ซึ่งมากกว่าปีท่ีแล้วท่ีคนไทยกล้าซือ้ของ
ออนไลน์ในช่วงราคา 500-1500 บาทต่อครัง้ ทัง้นีส้่วนใหญ่จะนิยมช าระผ่านทางโอนเงินธนาคารมาก
ท่ีสุด (60.1%) และพบว่า ด้านธุรกรรมทางการเงินบนออนไลน์   มีมูลค่าสูงสุดถึง 15,000 บาทต่อ
ครัง้ (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) หรือ สพธอ. 2557: ออนไลน์)  อาจ
เป็นเพราะ เป็นกลุ่มวยัท างาน ท่ีมีพฤติกรรมการใช้จา่ยผา่นออนไลน์คอ่นข้างสงู ประกอบกบัมีช่องทาง
การบริการให้เลือกหลากหลาย ไม่วา่จะเป็น ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั 
(มหาชน) ธนาคารทหารไทย จ ากัด (มหาชน) เป็นต้น จึงท าให้มีการประเมินทางเลือกมากกว่ากลุ่ม
อ่ืนๆ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ สวรรยา เวสประชุม (2557) เร่ือง ความพึงพอใจด้านคณุภาพการ
ให้บริการของพนกังานธนกิจ ธนาคารฮ่องกงและ เซ่ียงไฮ้แบงกิง้คอรป์อเรชัน่ จ ากดั มีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใช้บริการของลกูค้า พบวา่ ลกูค้าท่ีเข้ามาใช้บริการท่ีธนาคารเอชเอสบีซีสว่นใหญ่เป็นเพศ
ชาย ท่ีมีอายุในช่วง 30 – 39 ปี มี สถานภาพสมรสหรืออยู่ด้วยกัน จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
เป็นพนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉล่ีย ตอ่เดือนต ่ากวา่หรือเทา่กบั 40,000 บาท 
   การตัดสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) พบว่า เพศชาย อายุตัง้แต ่
45 ปี ขึน้ไป อาชีพค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท มีการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการมากท่ีสดุ อาจะเป็นเพราะเร่ิมมีความสนใจในความสะดวกของการท าธุรกรรม
ออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นความรวดเร็ว การจ่ายเงินโดยไม่ต้องใช้เงินสด ส่วนลด และของสมนาคณุพิเศษ
ต่างๆ  ประกอบกับสามารถตอบโจทย์ความต้องการในการใช้บริการได้ จึงท าให้มีการตัดสินใจใช้
บริการมากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศศิประภา ชยัประสิทธ์ิ และ อชิรญา อินเงิน 
เร่ือง การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์นัง่ขนาด
เล็ก (City Car) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ข้อมลูส่วนบคุคลท่ีพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่เป็นเพศชายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์นั่งขนาดเล็ก (City Car) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ส าหรับอายุและรายได้ อาจเป็นเพราะ ผู้ ใช้บริการกลุ่มอายุตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป ท่ีมี
ตดัสินใจเลือกใช้บริการมากท่ีสดุนัน้ อาจเป็นเพราะ กลุ่มอายุ 45 ปีขึน้ไป ถือเป็นกลุ่ม Baby Boomer 
เป็ นกลุ่ ม ท่ี มี การใส่ ใจการลงทุนมากขึ น้  เพ ราะ เป็ น วัย ท่ี ต้ องการแสวงหาผลตอบแทน 
(Bangkokbiznews. 2557: ออนไลน์) จึงท าให้มีพฤติกรรมการใช้บริการผ่านช่องทาง ทางอินเทอร์เน็ต
เป็นส่วนใหญ่ จึงท าให้ กลุ่มอายุช่วงนีมี้การตดัสินใจเลือกใช้บริการทางออนไลน์ในระดบัสูงกว่ากลุ่ม
อ่ืนๆ นอกจากนี ้กลุ่มรายได้ เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท เป็นกลุ่มท่ีมีการตดัสินใจใช้บริการ
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มากท่ีสุดนัน้ อาจเป็นเพราะ เป็นกลุ่มวัยท างาน ท่ีมีพฤติกรรมการใช้จ่ายผ่านออนไลน์ค่อนข้างสูง 
ประกอบกับมีช่องทางการบริการให้เลือกหลากหลายธนาคาร ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ สวรรยา 
เวสประชุม เร่ือง ความพึงพอใจด้านคุณภาพการให้บริการของพนักงานธนกิจ ธนาคารฮ่องกงและ 
เซ่ียงไฮ้แบงกิง้คอรป์อเรชัน่ จ ากดั มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการของลกูค้า พบวา่ ลกูค้าท่ี
เข้ามาใช้บริการท่ีธนาคารเอชเอสบีซีส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ท่ีมีอายุในช่วง 30 – 39 ปี มี สถานภาพ
สมรสหรืออยู่ด้วยกนั จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉล่ีย 
ตอ่เดือนต ่ากวา่หรือเทา่กบั 40,000 บาท 
   ด้านพฤติกรรมหลังการซือ้เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) พบว่า ผู้ ใช้บริการกลุ่ม
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 35,000 - 44,999 บาท มีการพฤตกิรรมหลงัการซือ้มากท่ีสดุ เน่ืองจากบคุคลกลุ่ม
นีเ้ป็นกลุ่มผู้ มีรายได้หลกัและมีอ านาจซือ้สินค้า และบริการใน ตลาด นอกจากนีย้งัมีการตอบสนองตอ่
กลยุทธ์การตลาดได้ชัดเจนกว่าประชากรวัยอ่ืน มีความกล้าท่ีจะลองสิ่งใหม่ๆ รวมทัง้ยังเป็นวัยท่ี
สามารถเรียนรู้ และปรับตวัเข้ากบัสิ่งใหม่ๆ อาทิ เทคโนโลยีและการส่ือสารท่ีทนัสมยัและนวตักรรมใหม่
ได้ค่อนข้างดีกว่าวยัอ่ืน (K SME. 2554: ออนไลน์) จึงท าให้บุคคลมีความต้องการ ทัง้การขอค าแนะน า 
วิธีการ การให้ข้อมูลเคล่ือนไหว หรือแม้แต่การแจ้งปัญหา ผ่านการบริการหลังการใช้บริการ ความ
สะดวกสบาย และความรวดเร็วของบริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ผ่านช่องทางออนไลน์ จึงท าให้ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 35,000 
- 44,999 บาทกลุ่มนีมี้พฤติกรรมหลงัการซือ้มากท่ีสดุ  ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ ศภุมาส ชาญธวชั
ชยั (2549) ศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่แนวทางการใช้งานธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ ของธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) พบว่าผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 36,001 - 48,000 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการ
การท าธุรกรรมด้านการค้าต่างประเทศแตกต่างจากผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้  48,001 - 60,000 บาท 
กล่าวคือ ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 36,001 - 48,000 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการการท าธุรกรรมด้าน
การค้าต่างประเทศท่ีดีกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 48,001- 60,000 บาท อาจเป็นเพราะ กลุ่มรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท มีความต้องการท าธุรกรรมผ่านเคร่ืองอิเล็กทรอนิกส์ ดังนัน้ 
บริการ SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME  สามารถตอบสนอง
ความต้องการของกลุ่มรายได้ระดบันีไ้ด้ดี สร้างความพอใจให้ผู้ใช้บริการ จงึเกิดเป็นพฤติกรรมหลงัการ
ซือ้ท่ีตามมา เช่น การบอกต่อ การซือ้ซ า้ หรือกล่าวถึงผลิตภัณฑ์และบริษัทไปในทางบวก และ
กลายเป็นลกูค้าประจ า  
   2. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public 
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Relation : PR) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) การ
ใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) มีความสมัพนัธ์
กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: 
SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร 
   จากการทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์พบว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มีค่า 
Sig. ทกุด้าน ทกุข้อ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.01 โดยจ าแนกเป็นรายด้าน ดงันี ้
 
   2.1 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การรับ รู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีค่า 
Sig. ทกุด้านทกุข้อ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ในด้านการ
โฆษณ า (Advertising) การส่ ง เส ริมการขาย  (Sales Promotion) การประชาสัมพัน ธ์  (Public 
Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) และการใช้เคร่ืองมือส่ือสาร
อินเทอร์เน็ต (Internet) และมีความสมัพนัธ์คอ่นข้างต ่า ในด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal 
Selling) การให้บริการ (Service) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) เน่ืองจากผู้ ใช้บริการ
สามารถรับรู้ถึงการใช้บริการPayment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2ME ได้ดี ผ่านเคร่ืองมือทางการตลาดอาทิ ส่ือโฆษณาทัง้นิตยสาร หนงัสือพิมพ์ ผ่านเว็บไซต์ ของ
สมนาคุณ ส่วนลด โชว์รูมตามสถานีรถไฟฟ้า ป้ายป๊อปอัพต่างๆ  ซึ่งเป็นสิ่งท่ีสามารถจับต้องได้ 
สอดคล้องกับงานวิจยัของ ชินวุธ แสงเรือง (2550) เร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ท่ีมีผล
ตอ่การเลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของลกูค้าในกรุงเทพมหานคร” สรุปได้ดงันี ้
การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการใช้ป้าย การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ
มีความสมัพนัธ์กบัการเลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) และสอดคล้องกบังานวิจยั
ของ ศศิประภา ชยัประสิทธ์ิ และอชิรญา อินเงิน (2555) เร่ือง “การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณา
การ (IMC) ท่ีมี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์นั่งขนาดเล็ก (City Car) ของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” พิจารณาพบว่า เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบการจดัการแสดงสินค้า 
จัดว่าเป็นกิจกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภคสูงสุด รองลงมาได้แก่ กิจกรรมทาง
การตลาดทางตรง การประชาสมัพนัธ์ การบริการ การโฆษณา การขายโดยพนกังาน การส่งเสริมการ
ขาย และการใช้ส่ือเคล่ือนท่ี ตามล าดับ นอกจากนีย้งัสอดคล้องกบังานของ ยวุดี จิรัฐิติเจริญ และเยาว
ภา ปฐมศริิกลุ (2555) เร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้อาหารเสริม
เพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวดัปทุมธานี” พิจารณาพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจัยการ
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ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการส่ือสารแบบปากตอ่ปากมากท่ีสดุ ด้านการขายโดยพนกังาน
ขาย ด้านการสง่เสริมการขาย ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านส่ือโฆษณา ด้านการ
ส่ือสารทางออนไลน์ และด้านการตลาดทางตรง ตามล าดับ ทัง้นี อ้าจเป็นเพราะ การโฆษณา 
(Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) 
การจัดโชว์รูม (Showroom) การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) และการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต 
(Internet) เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดแบบบรูณาการท่ีสามารถจบัต้องได้ ผ่านการโฆษณา ภาพ เสียง 
แม้แต่การส่งเสริมการขายท่ีสามารถรับรู้ได้ถึงข้อเสนอ สิทธิพิเศษต่างๆท่ีมอบให้ การประชาสมัพนัธ์ 
การจัดโชว์รูม การใช้ป้ายต่างๆ และการใช้เคร่ืองมือส่ือสารทางอินเทอร์เน็ต เช่น เฟสบุ๊คแฟนเพจ 
เว็บไซต์ ก็สามารถท าให้ผู้ ใช้บริการการเกิดการรับรู้ถึงความต้องการเลือกใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิ ชย์  จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ได้ โดยท่ีธนาคารต้องกระตุ้นให้ผู้ ใช้บริการรับรู้ถึงความจ าเป็นใน
การใช้บริการ หรือปัญหาท่ีเกิดขึน้หากไม่ตัดสินใจใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME  โดยเฉพาะเม่ือต้องการช าระสินค้าโดยไม่ต้องใช้เงิน
สด เงินสดไม่พอจ่าย เห็นโฆษณาทางส่ือต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์ เม่ืออยากได้ของสมนาคุณ ลดราคา 
หรือร่วมสนุกลุ้นชิงโชค เม่ือมีการจดัรายการจากร้านค้าท่ีร่วมรายการ และเม่ือต้องการความสะดวก 
รวดเร็วในการช าระเงิน ถือเป็นจดุแข็งของบริการนี ้ท่ีสามารถท าให้ผู้ ใช้บริการเกิดความตระหนกัในการ
รับรู้ถึงความต้องการท่ีจะใช้เม่ือเจอสถานการณ์ตา่งๆ 
 
   2.2 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การค้นหาข้อมูลข่าวสารเลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์ในระดบัคอ่นข้างสงู ในด้านการจดัโชว์รูม (Showroom) มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ในด้านการโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การให้บริการ (Service) การใช้ป้ายต่างๆ 
(Signage) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) และมีความสมัพนัธ์ในระดบัคอ่นข้างต ่า ใน
ด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) และการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) 
อาจเป็นเพราะการจัดโชว์รูมตามสถานท่ีต่างๆ มีส่วนให้ผู้ ใช้บริการสนใจและเกิดการค้นหาข้อมูล
ข่าวสารขึน้ ประกอบกบัเคร่ืองมืออ่ืนๆด้วย ได้แก่ โฆษณา ส่งเสริมการขาย ประชาสมัพนัธ์ เป็นต้น ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจยัของ ศศิประภา ชยัประสิทธ์ิ และอชิรญา อินเงิน (2555) เร่ือง “การส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์นั่งขนาดเล็ก (City Car) ของ
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ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พิจารณาพบว่า เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบการ
จดัการแสดงสินค้า จดัวา่เป็นกิจกรรมท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคสงูสดุ รองลงมาได้แก่ 
กิจกรรมทางการตลาดทางตรง การประชาสมัพนัธ์ การบริการ การโฆษณา การขายโดยพนกังาน การ
สง่เสริมการขาย และการใช้ส่ือเคล่ือนท่ี ตามล าดบั และสอดคล้องกบังานวิจยัของ ฉัตรชยั เจริญมงคล 
เร่ือง การส่ือสารทางการตลาด (IMC) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สบู่เหลวของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครพบว่า การส่งเสริมการขายมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้สบู่เหลวด้านจ านวน
ขาดท่ีซือ้ต่อครัง้ และสอดคล้องกับงานวิจยัของ ชินวุธ แสงเรือง (2550) เร่ือง “การส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของลูกค้าใน
กรุงเทพมหานคร” สรุปได้ดังนี ้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) ด้านการใช้ป้ายต่างๆ มีความสมัพันธ์กับการเลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) อาจเน่ืองมาจาก การจัดโชว์รูมของ บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME เลือกสถานท่ีเป็นบริเวณรถไฟฟ้า BTS สถานีศาลาแดง สยาม 
และอนสุาวรีย์ชยัสมรภูมิ มีผู้ ใช้บริการผ่านไปมาตลอดทัง้วนั และเกิดการค้นหาข้อมลูข่าวสารเลือกใช้
บริการหลงัจากท่ีได้พบเห็นโชว์รูมท่ีทางธนาคารจดัขึน้  
 
   2.3 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การประ เมินทางเลือก  เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร มีค่า 
Sig. ทกุด้าน ทกุข้อ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ในด้านการ
จดัโชว์รูม (Showroom) และการใช้ป้ายต่างๆ (Signage) และมีความสมัพนัธ์ในระดบัค่อนข้างต ่า ใน
ด้านการโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย 
(Sales Promotion) การประชาสัมพัน ธ์  (Public Relation : PR) การให้บ ริการ (Service) การใช้
เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) เน่ืองจากด้านการ
จดัโชว์รูม (Showroom) และการใช้ป้ายตา่งๆ (Signage) ท าให้ผู้ใช้บริการเกิดเป็นกระบวนการประเมิน
ทางเลือกใช้บริการท่ีมาจากข้อมูลข่าวสารท่ีได้รับผ่านการจัดโชว์รูมและการใช้ป้ายต่าง อาทิ การใช้
ป้ายตามสาขาของธนาคาร บริเวณตู้ เอทีเอ็ม หรือแม้แต่ Landmark ณ ลาน  Parc Paragon ป้ายข้าง
รถโดยสารประจ าทาง ป้ายบริเวณสถานีรถไฟฟ้า BTS และ MRT ซึ่งมีอยูท่ัว่ไป สามารถมองเห็นได้ง่าย 
จึงท าให้ผู้ ใช้บริการเกิดการจดจ า และเกิดการประเมินทางเลือกต่างๆในการใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2MEสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชินวุธ 
แสงเรือง (2550) เร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ท่ีมีผลตอ่การเลือกใช้บริการธนาคารไทย
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พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของลกูค้าในกรุงเทพมหานคร” สรุปได้ดงันี ้การส่ือสารการตลาดแบบบรูณา
การการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ด้านการใช้ป้ายต่างๆ มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้
บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศศิประภา ชยัประสิทธ์ิ 
และอชิรญา อินเงิน (2555) เร่ือง “การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซือ้รถยนต์นั่งขนาดเล็ก (City Car) ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พิจารณาพบว่า 
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบการจดัการแสดงสินค้า จดัว่าเป็นกิจกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคสงูสดุ  
 
   2.4 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีความสัมพันธ์ในระดบัปานกลาง ในด้านการใช้ป้ายต่างๆ (Signage) 
การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) และมีความสัมพันธ์ในระดับค่อนข้างต ่า ในด้านการ
โฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การจัดโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ 
(Service) การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) เน่ืองจากการใช้ป้ายตา่งๆ ป้ายข้างรถโดยสาร
ประจ าทาง ป้ายบริเวณสถานีรถไฟฟ้า BTS และ MRT ภายในสาขา ธ.ไทยพาณิชย์ และจดั Pop-Up 
ลาย SCBUP2ME บริเวณตู้ เอทีเอ็มธนาคาร และการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ การจดัตู้จบัตุ๊กตาหวัใจ ลาย 
SCBUP2ME และแจกปากกา กระเป๋า สมุดโน้ต ตุ๊ กตา ลาย SCBUP2ME ทัง้นี ถื้อเป็นการสร้าง
เอกลกัษณ์ผ่านสินค้าตา่งๆและบริการ โดยการใช้ป้าย และผลิตภณัฑ์เป็นส่ือถือเป็นอีกเคร่ืองมือหนึ่งท่ี
จะสามารถส่ือสารไปยังกลุ่มเป้าหมายผู้ ใช้บริการ และส่งผลให้เกิดการตดัสินใจเลือกใช้บริการภายใน
เวลาต่อมา นอกจากนีธ้นาคารต้องส่ือสารให้กลุ่มเป้าหมายหรือผู้ ใช้บริการรับรู้และเกิดเป็น
กระบวนการตดัสินใจในเวลาต่อมา ถึงความสามารถในการตอบสนองการใช้งาน ความน่าเช่ือถือ 
ภาพลักษณ์ ความปลอดภัยของระบบ ประกอบกับการส่งเสริมการขายท่ีหลากหลาย ของบริการ 
Payment SCB Easy Pay ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชินวุธ แสงเรือง (2550) เร่ือง “การส่ือสาร
การตลาดแบบบรูณาการ ท่ีมีผลตอ่การเลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของลกูค้า
ในกรุงเทพมหานคร” สรุปได้ดังนี ้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) ด้านการใช้ป้ายต่างๆ มีความสมัพันธ์กับการเลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) และสอดคล้องกบังานวิจยัของ วรรชยั อิฐรัตน์ เร่ือง การส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการ
ของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สาขากมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์  พบว่าความ
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คิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์
การเกษตร สาขากมลาไสย จงัหวดักาฬสินธุ์โดยรวมเป็นรายด้าน ในระดบัมาก โดยเรียงล าดบัคา่เฉล่ีย
จากมากไปหาน้อย ดงันี ้การใช้ยานพาหนะของบริษัทเคล่ือนท่ี รองลงมาคือ การประชาสัมพนัธ์ และ
การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ  
 
   2.5 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้าน
พฤติกรรมหลังการซื อ้  เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ในด้านการโฆษณา (Advertising) การ
ส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การจดัโชว์รูม (Showroom) การให้บริการ (Service) การใช้ป้าย
ตา่งๆ (Signage) และการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) และมีความสมัพนัธ์ในระดบัคอ่นข้าง
ต ่า ในด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation : PR) 
และการใช้เคร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) เน่ืองจากการโฆษณาผ่านส่ือ โทรทศัน์ ส่ือออนไลน์ 
เช่น โฆษณาชุด "เร่ืองจริงจากผู้ ผ่านศึกการทวงตงัส์" (True Story of a Desperate Loaner) ซึ่งได้รับ
รางวัล Bronze Award รางวัลสุดยอดแคมเปญการตลาดแห่งปี ครัง้ท่ี 7 จาก MAT Award 2014 
(Marketing Association of Thailand 2557 : ออนไลน์) นอกจากนีย้งัคลอบคลุมการโฆษณาไปยงัส่ือ
สิ่งพิมพ์ผ่านส่ือนิตยสาร เช่น A Day Bulletin, M2F, BK Magazine เป็นต้น ด้านการส่งเสริมการขาย 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) วางแผนกลยทุธ์ไว้เพ่ือท่ีจะกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการใช้
บริการ SCB UP2ME โดยการแจกคูปอง 1,000 บาท และรับส่วนลด 10%  เม่ือช าระสินค้าผ่าน 
Mobile Application: Payment Easy Pay ของผลิตภัณฑ์ SCB UP2ME ณ เซ็นทรัล ดีพาร์ทเมนท์
สโตร์ และเซน ทุกสาขาทั่วประเทศ รับส่วนลดสูงสุด 70%  กับร้านค้าดาราในงาน M2F BKK Music 
Festival รับส่วนลด หรือ เพิ่มขนาด (Upsize) สินค้าเม่ือช าระผ่าน Mobile Application: Payment 
Easy Pay ของผลิตภัณฑ์ SCB UP2ME กบัร้านค้าท่ีร่วมรายการ และร่วมลุ้นรับ Voucher, Samsung 
Galaxy Tab3 7.0 เม่ือร่วมสนุกผ่าน UP2ME Facebook  ซึ่งการท าการส่งเสริมการขายนัน้ถือได้ว่า
เป็นเคร่ืองมือท่ีจะท าให้กลุ่มเป้าหมายหรือผู้ ใช้บริการเกิดการตดัสินใจมาใช้บริการได้สูงสุด เพราะ
เน่ืองมาจากข้อเสนอต่างๆท่ีธนาคารได้เสนอให้ และภายในบริเวณธนาคารไทยพาณิชย์เพ่ือเป็นการ
ส่ือสารไปยังกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากท่ีสุด ธนาคารต้องรักษามาตรฐานให้กับบริการทัง้ฝ่าย Call 
Center 02-777-7777 และพนกังานสาขา ธ.ไทยพาณิชย์ ถึงการแนะน า การแก้ไขปัญหา และท าให้
เกิดการท่ีผู้ ใช้บริการแนะน าให้ผู้ อ่ืนดาวน์โหลดและใช้ บริการ Payment Easy Pay ของผลิตภัณฑ์ 
SCB UP2ME ต่อไป ซึ่งการท่ีธนาคารให้ความส าคญักับการบริการหลงัการขายนัน้ จะสามารถท าให้
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ผู้ ใช้บริการเกิดความพอใจ กลายเป็นการบอกต่อ การใช้ซ า้ หรือแม้แต่การแนะน าให้ผู้ อ่ื นต่อไป ซึ่ง
สอดคล้องกับงานของสภุาพร ชตานนท์ (2550) เร่ือง “การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น (7 - Eleven) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
พิจารณาพบว่า ระดบัอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินค้าร้านเซเว่นอีเลฟเว่น (7 - Eleven) ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านพนักงานให้บริการ การจดัร้าน การ
ส่งเสริมการขาย การโฆษณา และระดบัอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น (7 – Eleven) ในระดบัปานกลาง ได้แก่ ประชาสมัพนัธ์ 
กิจกรรมทางการตลาด และสอดคล้องกับงานวิจยัของ ศศิธร เดชะคุปต์ เร่ือง ปัจจัยด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจร (IMC) ท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการเลือกใช้บริการบตัรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย์ 
จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงาน
ขาย (Personal Selling) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation : PR) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) มีผลตอ่พฤตกิรรมการเลือกใช้บริการบตัรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)  
 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวิจัย 
   ผลจากการวิจยั เร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะ ดงันี ้
   1. ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ควรดแูลกลุ่มเป้าหมายผู้ ใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 
ส่วนใหญ่เป็นผู้ ใช้บริการกลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท มีผลต่อการตดัสินใจ ด้าน
การรับรู้ถึงความต้องการ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุด
ผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด ดังนัน้ ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) โดยเฉพาะฝ่ายพัฒนา
ผลิตภณัฑ์ (Product Development) และกลุ่มดแูลลูกค้า (Customer Service) สามารถน าข้อมูลท่ีได้
จากงานวิจยัชิน้นี ้ไปประยกุต์วางแผน กลยทุธ์ ประกอบการพิจารณาในการออกผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ หรือ
แม้แต่การพัฒนาผลิตภัณฑ์เดิม เพ่ือให้เหมาะสมตรงกับกลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะด้านการรับรู้ถึง
ความต้องการ และด้านพฤติกรรมหลังการขายต่อกลุ่มรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 35,000 - 44,999 บาท ซึ่ง
สามารถเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล ตลอดจนบรรลุวตัถุประสงค์ท่ีได้วางไว้ และจะได้เกิดการ
พฒันาเคร่ืองมือการตลาดแบบบรูณาการในโอกาสตอ่ๆไป 
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   2. ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ควรดแูลกลุ่มเป้าหมายผู้ ใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 
เพศหญิง มีสถานภาพสมรส/ อยู่ด้วยกัน และอายุตัง้แต่ 45 ปี ขึน้ไป มีการตัดสินใจ ด้านการค้นหา
ข้อมลูข่าวสาร เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB 
UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครมากท่ีสดุ ดงันัน้ ทางธนาคาร
ไทยพาณิชย์จ ากัด (มหาชน) โดยเฉพาะฝ่ายการส่ือสารทางการตลาด ควรท าการตลาดผ่านช่องทาง
เคร่ืองมือท่ีสามารถให้ข้อมลู ตดิตามความเคล่ือนไหวขา่วสารของบริการ ได้แก่ เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค รวมไป
ถึงการให้ข้อมูลข่าวสารใหม่ๆผ่านแอพพลิเคชั่น ดังนัน้ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) จะ
สามารถได้กลุม่ลกูค้าเป้าหมายท่ีเป็นเพศหญิง มีสถานภาพสมรม/ อยู่ด้วยกนั และอายตุัง้แต ่45 ปี ขึน้
ไป เพิ่มขึน้ 
   3. ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ควรดแูลกลุ่มเป้าหมายผู้ ใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 
ท่ีมีเพศชาย อายุ 45 ปีขึน้ไป และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท มีผลต่อการตดัสินใจ 
ด้านประเมินทางเลือก เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานครมากท่ีสดุ 
ดงันัน้ ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ฝ่ายพฒันาผลิตภัณฑ์ (Product Development) รวมไป
ถึงฝ่ายการตลาด จะต้องให้ความส าคญักลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 44,999 บาท ให้มากขึน้ 
สามารถน าข้อมูลงานวิจยันีไ้ปด าเนินการในส่วนของการวางแผนในการท าการตลาดให้เกิดความโดด
เด่น มีเอกลักษณ์ เหนือคู่แข่ง โดยให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี  ้จากนัน้จะท าให้ธนาคารได้
กลุม่เป้าหมายผู้ใช้บริการเพิ่มขึน้ 
   4. ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ควรดแูลกลุ่มเป้าหมายผู้ ใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 
เป็นเพศชาย อายุ 45 ปีขึน้ไป มีอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 
44,999 บาท มีผลตอ่การตดัสินใจ ด้านการตดัสินใจเลือกใช้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนใน
กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด ดงันัน้ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ควรน าข้อมลูท่ีได้จากงานวิจยั
ไปวางแผน สร้างกลยุทธ์ ประกอบการพิจารณาในการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ หรือแม้แต่การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์เดิม ต่อกลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี ้เพราะจากผลงานวิจัยท าให้ทราบว่ากลุ่มนีมี้ผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการ ดังนัน้ถ้าหากธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) มีการส่ือสารท่ีต รงกับ
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ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ก็จะสามารถท าให้ธนาคารสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มี
ประสิทธิภาพและกลายเป็นจดุแข็งทางการตลาดมากขึน้ 
   5. ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ควรเพิ่มป้ายต่างๆ ให้มากขึน้ เช่น เพิ่มป้ายตาม
ช่องทางโดยรถสารประจ าทาง และรถไฟฟ้าขนส่งมวลชนทัง้ BTS และ MRT ตลอดจนทางเดิน และ
อาจจะจัดให้มีป้ายบริเวณทางด่วน ส่ีแยกจราจร โดยอาจจะเลือกใช้ป้าย Billboard ผสมผสานกับ
เทคโนโลยีผ่านจอภาพ เพ่ือความโดดเด่นมากยิ่งขึน้ รวมไปถึงบริเวณภายในสาขาของธนาคาร รถ
ประจ าธนาคาร ป้ายบริเวณหน้าส านักงาน ตู้ เอทีเอ็ม หรือแม้แต่ป้ายหลังเคาร์เตอร์ให้บริการเพราะ
เน่ืองจาก การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ทุกด้าน มีค่า Sig. ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.01 โดยพบว่า 
การใช้ป้ายต่างๆ (Signage) มีค่า Sig. มากท่ีสุด ในด้านการรับรู้ถึงความต้องการ และด้านการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: 
SCB UP2ME  
   6. ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ควรมีการจดัโชว์รูมไปยงัสถานท่ีตา่งๆ มากขึน้ เกิด
กิจกรรมให้กับผู้ ใช้บริการได้สามารถเข้ามาถ่ายรูป นั่งเล่น และอาจจะขอค าปรึกษาเก่ียวกับการใช้
บริการ ธนาคารสามารถน าข้อมูลท่ีได้จากการวิจยั น าไปประกอบการวางกลยุทธ์ หรือต่อยอดความ
ความคิดทางการตลาด ผ่านการใช้เคร่ืองมือการจดัโชว์รูมให้เกิดประสิทธิภาพสงูสุด ไม่ว่าจะเป็นการ
สร้างความน่าสนใจ การน าเสนอรูปแบบใหม่ๆ การคิดค้นวิธีการน าเสนอ ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายให้
มากขึน้ และอาจจะมีการเลือกสถานท่ีในการจัดโชว์รูมท่ีหลากหลายมากขึน้ เพราะการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคน
ในกรุงเทพมหานคร ทุกด้าน มีค่า Sig. ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 โดยพบว่า การจัดโชว์รูม 
(Showroom) มีค่า Sig. มากท่ีสุด ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจ ด้านการค้นหาข้อมลูข่าวสาร การ
รับรู้ถึงความต้องการ การประเมินทางเลือก และพฤติกรรมหลังการซือ้ ตามล าดับ เลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME  
   7. ผลการวิจัยท าให้ทราบว่า ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ควรจัดให้มีการอบรม
พนกังานขาย หรือพนักงานเจ้าหน้าท่ีทางธนาคาร ธนกิจ และธุรกิจ (Teller) ท่ีนอกเหนือจะต้องสร้าง
การบริการท่ีประทบัใจแล้ว ยงัต้องสามารถให้ค าแนะน า เป็นท่ีปรึกษาในการใช้บริการ Payment SCB 
Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ได้ดีอีกด้วย อาจจะมีการอบรม
เพิ่มเตมิ หรือแม้แตก่ารเรียนรู้ผ่าน E-learning หรือคูมื่อเก่ียวกบัการแนะน าผลิตภณัฑ์ เพราะเน่ืองจาก
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พนกังานขายเป็นบคุคลท่ีสามารถพบเจอผู้ ใช้บริการธนาคารได้เยอะท่ีสดุ ดงันัน้การเสริมสร้างความรู้ 
ความเช่ียวชาญแก่เจ้าหน้าท่ีธนาคารถือเป็นสิ่งท่ีส าคญัท่ีจะท าให้ผู้ ใช้บริการ หันมาสนใจตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME มาก
ขึน้ เพราะการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร ทุกด้าน มีค่า Sig. ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.01 โดยพบว่า 
ด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) มีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจ ด้านการรับรู้ถึง
ความต้องการ การค้นหาข้อมูลข่าวสาร  การประเมินทางเลือก การตัดสินใจเลือกใช้บริการ และ
พฤติกรรมหลังการซื อ้  เลือกใช้บ ริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณ ฑ์  Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร น้อย
ท่ีสดุ  
   8. ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ฝ่ายดูแลลูกค้า (Customer Service) และกลุ่ม
บริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resources) ควรมีการฝึกอบรมพนกังานให้บริการของทางธนาคาร
โดยเฉพาะต าแหน่งดแูลลกูค้า Call Center พนกังานสาขา เก่ียวกับการบริการให้ข้อมูล ให้ค าแนะน า
การใช้บริการ และการแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึน้ เพราะผู้ ใช้บริการมีความสนใจเก่ียวกบัพฤติกรรมหลงัการ
ซือ้ ซึ่งมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการในระดบัสูง กลุ่มเป้าหมายผู้ ใช้บริการ Payment SCB Easy Pay 
ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) มีผลต่อ
การตดัสินใจ ด้านพฤติกรรมหลงัการซือ้ เลือกใช้บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2MEธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของคนในกรุงเทพมหานคร
มากท่ีสดุ 
 
ข้อเสนอแนะในงานวิจยัครัง้ต่อไป 
   1.  ควรมีการศึกษาเก่ียวกับ ความคิดเห็น หรือทัศนคติของผู้ ใช้บริการ ท่ีมีต่อการเลือกใช้
บริการ Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) เพ่ือท่ีจะได้ข้อมูลวิจัยในอีกแง่มุมหนึ่ง ไปปรับปรุงและพัฒนาเพ่ือท่ีจะเกิด
ประสิทธิภาพมากย่ิงขึน้ 
   2. ควรมีการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรม ข้อคิดเห็น รวมไปถึงข้อเสนอแนะจากผู้ ใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ขอ งชุดผลิ ตภัณ ฑ์  Mobile Application: SCB UP2ME ธน าคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) เพราะจะสามารถได้ข้อมูลเชิงลึกและละเอียดมากขึน้ ถึงการใช้งานใน
รูปแบบต่างๆ อาทิ ความถ่ี ลักษณะการใช้งาน จ านวนเงินในแต่ละครัง้ท่ีจ่ายผ่านบริการ Payment 
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SCB Easy Pay เป็นต้น เพ่ือท่ีธนาคารจะสามารถน าข้อมูลท่ีได้ไปต่อยอดส าหรับการออกผลิตภัณฑ์
ใหม่ๆ  
   3. ควรมีการศึกษาปัจจัยอิสระอ่ืนๆ อาทิ กลยุทธ์ทางการตลาดอ่ืนๆ เช่น ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) หรือส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix’ 7Ps) 
เพ่ือท่ีจะได้ข้อมูลในอีกมุมมองท่ีเก่ียวกับการส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบอ่ืนๆ ว่ามีผลต่อการใช้
บริการหรือไม ่และควรจะมีการพฒันาชอ่งทางนัน้ๆ อยา่งไร 
   4. ควรให้ความส าคญักบัการท าวิจยัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ IMC ในเชิงลกึมาก
ขึน้ เช่น อาจจะศึกษาเจาะจงแตล่ะเคร่ืองมือท่ีมีผู้ ใช้บริการให้ความคิดเห็นในระดบัสูงท่ีสดุ หรือแม้แต่
การศึกษาเปรียบเทียบกบั บริการจากธนาคารอ่ืนๆ ท่ีมีลกัษณะรูปแบบคล้ายคลึงกัน เพ่ือท าให้ทราบ
ถึงจดุแข็ง จดุอ่อน โอกาส และภยัคกุคามท่ีอาจจะเกิดขึน้ สภาพการแข่งขนัในตลาด นอกเหนือจากนัน้
ยงัสามารถคาดเดาความต้องการของผู้ใช้บริการในอนาคตได้อีกด้วย 
   5. ควรท าการศึกษาเคร่ืองมือการตลาดแบบบูรณาการ ทุกชนิด โดยมีการเก็บข้อมูลเชิง
คณุภาพ เพ่ือท่ีจะขยายผลตอ่ไปในมมุมองท่ีกว้างขึน้  และได้ข้อมลูเชิงลกึมากขึน้ 
   6. ควรท าการศึกษาเก่ียวกับบริการรูปแบบอ่ืนๆของธนาคาร เพราะเน่ืองจากบริการของ
ธนาคารตา่งๆนัน้ มีการใช้งานท่ีต่างกนั กลุ่มเป้าหมายตา่งกนั ดงันัน้เพ่ือให้ได้ข้อมลูท่ีละเอียดมากขึน้ 
และธนาคารสามารถน าข้อมลูนัน้ไปพฒันาตวัผลิตภณัฑ์นัน้ๆตอ่ไป 
   7. เคร่ืองมือการตลาดแบบบูรณาการ IMC นัน้ จดัได้ว่าเป็นแนวความคิดท่ีมีการต่อยอดอยู่
ตลอดเวลา มีการเปล่ียนแปลงไปตามพฤติกรรมผู้ บริโภคและสภาพทางการตลาด มีการคิดค้น 
แนวความคิดใหม่ๆอยู่เสมอ ดงันัน้ ทัง้นกัวิจยั ธนาคาร หรือแม้แตผู่้ ท่ีสนใจควรท าการศกึษาในประเด็น
ของการส่ือสารเคร่ืองมือการตลาดแบบบรูณาการอย่างตอ่เน่ือง เพ่ือให้ทราบถึงแนวโน้มทางการตลาด
ในอนาคต 
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แบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัย 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชุดผลิตภัณฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME  
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ของผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร 

เรียน ผู้ตอบแบบสอบถาม 
แบบสอบถามชดุนีจ้ดัท าเพ่ือประกอบการท าวิจยัของนิสิตปริญญาโท หลกัสตูรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต วิชาเอกการตลาด มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาถึงการ
ส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการ Payment SCB Easy 
Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) จงึ
ใคร่ขอความร่วมมือจากทา่น ในการตอบแบบสอบถามฉบบันีท้กุข้อตามความเป็นจริงของตวัทา่นเอง 
ทัง้นีจ้ะไมมี่การระบช่ืุอผู้ตอบ ผู้วิจยัจะเก็บค าตอบของทา่นไว้เป็นความลบัและน ามาใช้ในการวิเคราะห์
เชิงสถิตเิพ่ือท่ีจะท าให้ผลการวิจยันีไ้ด้ผลสมบรูณ์ตามความมุง่หมาย จงึหวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่จะได้รับ
ความกรุณาและความร่วมมือจากท่าน และขอขอบคณุมา ณ ท่ีนี ้

ผู้วิจยั 
 
ค าชีแ้จงในการตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามมีจ านวนทัง้หมด 6 หน้า ประกอบด้วย 3 สว่น ดงันี ้
 ส่วนที่ 1 ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)  
 ส่วนที่ 3 การตดัสินใจเลือกใช้บริการ บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ 
Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)  
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ส่วนที่ 1 ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงในช่อง [  ] หน้าข้อความท่ีตรงกบัข้อมลูสว่นตวัของทา่น 

1. เพศ 
  [  ] ชาย     [  ] หญิง 
2. อาย ุ
  [  ] 15 – 24 ปี    [  ] 25 – 34 ปี     

[  ] 35 – 44 ปี    [  ] 45 – 54 ปี 
[  ] ตัง้แต ่55 ปี ขึน้ไป 

3. สถานภาพ 
  [  ] โสด     [  ] สมรส/อยู่ด้วยกนั 
  [  ] หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู่ 
4. ระดบัการศกึษา 
  [  ] ต ่ากว่าปริญญาตรี   [  ] ปริญญาตรี 
  [  ] สงูกวา่ปริญญาตรี    
5. อาชีพ 
  [  ] นกัเรียน / นิสิต / นกัศกึษา  [  ] ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

[  ] ลกูจ้าง / พนกังานบริษัทเอกชน [  ] ค้าขาย / ธุรกิจสว่นตวั   
  [  ] แมบ้่าน/พอ่บ้าน   [  ] อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ...........................  
6. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
  [  ] น้อยกวา่ 15,000 บาท  [  ] 15,000 – 24,999 บาท 
  [  ] 25,000 – 34,999 บาท  [  ] 35,000 – 44,999 บาท 
  [  ] 45,000 – 54,999 บาท        [  ] 55,000 บาท ขึน้ไป 
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ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ตอ่การเลือกใช้บริการ Payment 
SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั 
(มหาชน)  
          ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงในชอ่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของทา่นมากท่ีสดุ 

 

การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ตอ่การเลอืกใช้ บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลติภณัฑ์  Mobile Application: 

SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 

ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย 
อยา่งยิ่ง 

เห็นด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

เห็นด้วย
น้อย 

เห็นด้วย
น้อยที่สดุ 

การโฆษณา 

1. การโฆษณาผา่นสือ่ โทรทัศน์ เช่น โฆษณาชดุ "เร่ืองจริงจากผู้
ผา่นศกึการทวงตงัส์" (True Story of a Desperate Loaner) 

     

2. การโฆษณาผา่นสือ่นิตยสาร เช่น A Day Bulletin, M2F, BK 
Magazine เป็นต้น 

     

3. การโฆษณาผา่นสือ่ ในสาขาของ ธ.ไทยพาณิชย์ ท่ีให้บริการ      
4. การโฆษณารูปแบบสิง่พิมพ์ ในห้างสรรพสนิค้าในเครือเซน็ทรัล      
การขายโดยใช้พนักงานขาย 
1. พนกังานสาขา ธ.ไทยพาณิชย์  ให้ความรู้และค าแนะน าของการ
ให้บริการ Payment Easy Pay ของผลติภณัฑ์ SCB UP2ME 

     

2.  พนกังานของร้านค้าที่ร่วมบริการ  ให้ความรู้และค าแนะน าของ
การให้บริการ Payment Easy Pay ของผลติภณัฑ์ SCB UP2ME 

     

การส่งเสริมการขาย 
1. รับคปูอง 1,000 บาท เมื่อช าระสนิค้าผา่น Mobile Application: 
Payment Easy Pay ของผลติภณัฑ์ SCB UP2ME ณ เซ็นทรัล  

ดีพาร์ทเมนท์สโตร์ และเซน ทกุสาขาทัว่ประเทศ 

     

2. รับสว่นลดสงูสดุ 70%  กับร้านค้าดาราในงาน M2F BKK Music 
Festival เมื่อช าระสนิค้าผา่น Mobile Application: Payment Easy 
Pay ของผลติภณัฑ์ SCB UP2ME  

     

3. ดาวน์โหลด Mobile Application: Payment Easy Pay ของ
ผลติภณัฑ์ SCB UP2ME ผา่น App Store หรือ Play Store ร่วมลุ้น
บตัร Starbucks มลูคา่ 100 บาท 

     

4. รับสว่นลด หรือ เพิ่มขนาด (Upsize)สนิค้าเมื่อช าระผา่น Mobile 
Application: Payment Easy Pay ของผลติภณัฑ์ SCB UP2ME กบั
ร้านค้าที่ร่วมรายการ เช่น  D’oro, D.vine, Escape, Mellow café, 

Major Cineplex, EGV, ห้องเสือ้ Panicloset, Sizzler, Swensen เป็นต้น 
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การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ตอ่การเลอืกใช้ บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลติภณัฑ์  Mobile Application: 

SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 

ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย 
อยา่งยิ่ง 

เห็นด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

เห็นด้วย
น้อย 

เห็นด้วย
น้อยที่สดุ 

5. รับสว่นลด 10% เมื่อช าระสนิค้าผา่น Mobile Application: 
Payment Easy Pay ของผลติภณัฑ์ SCB UP2ME ณ เซ็นทรัล ดีพาร์
ทเมนท์สโตร์ และเซน ทกุสาขาทัว่ประเทศ 

     
 

6. ร่วมลุ้นรับ Voucher, Samsung Galaxy Tab3 7.0 เมื่อร่วมสนกุ
ผา่น UP2ME Facebook 

     

การประชาสัมพันธ์ 

1. จดักิจกรรมต้อนรับ ฮาโลวีน SCB Up2ME ในงาน “Exclusive 
Halloween Party @ Parc Paragon” 

     

2. งานแฟชัน่โชว์ SCB UP2Me ชีวิตเรา ... แล้วแตเ่รา น าทีมเดิน
แบบโดย มิน้-ชาลดิา เต้ย-พงศกร เดี่ยว-สริุยนต์ ร่วมกบั 17 แบรนด์ดี
ไซเนอร์ชัน้น า เช่น Vatanika, FRIDAY, Kwankao, 5CM, IZZUE, 
Aristotle 

     

3. เปิดตวั SCB UP2Me ร่วมกบั 3 เซเลบริตี ้เพชร-นาระ เอือ้ทวีกลุ 
กุ๊บก๊ิบ-สมุณทิพย์ เหลอืงอทุยั  และ ครูลกูกอล์ฟ-คณาธิป สนุทรรักษ์  

     

4. การเป็นผู้สนบัสนนุ The Star ค้นฟ้าคว้าดาว ปี 10      
5. จดับทู ในงาน Money Expo      
การจัดโชว์รูม (Showroom) 

1. SCB UP2ME Space บริเวณ BTS สถานีสยาม สถานีศาลาแดง 
สถานีช่องนนทรี และสถานีอนเุสาวรีชยัสมรภมู ิ

     

2. SCB UP2ME Space ภายในห้าง Siam Center      
3. SCB UP2ME Space ในงาน M2F BKK Music Festival และ 
Big Mountain Music Festival 

     

การให้บริการ 

1. การให้บริการของพนกังานสาขา ธ.ไทยพาณิชย์ แนะน าการดาวน์
โหลด และการใช้งาน Payment Easy Pay ของผลติภณัฑ์ SCB 
UP2ME ผา่น App Store หรือ Play Store 

     

2. การให้บริการของพนกังานร้านค้าที่ร่วมรายการ แนะน าการดาวน์
โหลด และการใช้งาน Payment Easy Pay ของผลติภณัฑ์ SCB 
UP2ME ผา่น App Store หรือ Play Store 

     

3. การให้บริการของพนกังาน Call Center สภุาพ ให้ข้อมลูชดัเจน      
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การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ตอ่การเลอืกใช้ บริการ 
Payment SCB Easy Pay ของชดุผลติภณัฑ์  Mobile Application: 

SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 

ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย 
อยา่งยิ่ง 

เห็นด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

เห็นด้วย
น้อย 

เห็นด้วย
น้อยที่สดุ 

การใช้ป้ายต่างๆ      
1. SCB UP2ME Landmark ณ ลาน  Parc Paragon      
2. ป้ายข้างรถโดยสารประจ าทาง      
3. ป้ายบริเวณสถานีรถไฟฟ้า BTS และ MRT      
4. ภายในสาขา ธ.ไทยพาณิชย์      
5. จดั Pop-Up ลาย SCBUP2ME บริเวณตู้เอทีเอม็ธนาคาร      
การใช้เคร่ืองมอืสื่อสารอนิเตอร์เน็ต 
1. www.scbup2me.com ใช้งานง่าย ทนัสมยั และข้อมลูครบถ้วน       
2. www.facebook.com/scbup2me ใช้งานงา่ย ทนัสมยั และข้อมลู
ครบถ้วน 

     

3. www.youtube.com  มีการอพัเดท TVC อยูเ่ป็นประจ า      
การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นสื่อ 
1. จดัตู้จบัตุ๊กตาหวัใจ ลาย SCBUP2ME       
2. แจกปากกา กระเป๋า สมดุโน้ต ตุ๊กตา ลาย SCBUP2ME      
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ส่วนที่ 3 ด้านการตดัสินใจเ ลือกใช้บริการ บริการ Payment SCB Easy Pay ของชดุผลิตภณัฑ์ Mobile 
Application: SCB UP2ME ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ใช้บริการในกรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงในช่องท่ีตรงกบัความคดิเห็นของทา่นมากท่ีสดุ 

การตดัสนิใจเลอืกใช้บริการ 
ระดบัความส าคญั 

มากที่สดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สดุ 

การรับรู้ถงึความต้องการ  
พิจารณา เม่ือใด/เพราะเหตใุดท่ีท่านดาวน์โหลดใช้บริการ Payment 
Easy Pay ของผลิตภณัฑ์ SCB UP2ME 
1. เมื่อต้องการช าระสนิค้าโดยไมต้่องใช้เงินสด      
2. เมื่อเงินสดไมพ่อจา่ย      
3. เมื่อเห็นโฆษณาทางสือ่ตา่ง ๆ ของผลติภณัฑ์      
4. เมื่ออยากได้ของสมนาคณุ หรือร่วมสนกุลุ้นชิงโชค      
5. เมื่อมีการจดัรายการจากร้านค้าที่ร่วมรายการ ลดราคา      
6. เมื่อต้องการความสะดวก รวดเร็วในการช าระเงิน      
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร  

พิจารณา แหล่งข้อมลูใดที่ทา่นใช้ในการหาข้อมลู Payment Easy 
Pay ของผลิตภณัฑ์ SCB UP2ME 
1. สือ่โฆษณา (โทรทศัน์, หนงัสอืพิมพ์, วิทย,ุ นิตยสาร)      
2. สือ่ทางอินเตอร์เน็ต (เว็บไซต์, Facebook, IG)      
3. พนกังานสาขาของ ธ.ไทยพาณิชย์ และพนกังานร้านค้าร่วม
บริการ 

     

4. ประสบการณ์ในการใช้ผลติภณัฑ์      
5. บคุคลภายในครอบครัว เพื่อน บคุคลผู้มีอิทธิพลทางความคิด
ในสงัคม เช่น Blogger, ห้องในเวบ็ไซต์ Pantip 
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การตดัสนิใจเลอืกใช้บริการ 
ระดบัความส าคญั 

มากที่สดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สดุ 

การประเมินทางเลือก  
พิจารณา สิ่งท่ีทา่นพิจารณาเม่ือตดัสินใจใช้บริการ Payment Easy 
Pay ของผลิตภณัฑ์ SCB UP2ME 
1. การใช้งานสะดวก       
2. ความนา่เช่ือถือและภาพลกัษณ์ในผลติภณัฑ์      
3. มัน่ใจในความปลอดภยัของผลติภณัฑ์      
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ  
พิจารณา เหตผุลท่ีท่านตดัสินใจใช้บริการ Payment Easy Pay ของ
ผลิตภณัฑ์ SCB UP2ME 
1. ผลติภณัฑ์สามารถตอบสนองความต้องการได้      
2. มีความนา่เช่ือถือและภาพลกัษณ์ที่ด ี      
3. ระบบมีความปลอดภยั      
4. การสง่เสริมการขายที่หลากหลาย      
พฤติกรรมหลงัการซือ้   
พิจารณา สิ่งท่ีทา่นพิจารณาเก่ียวกบัการบริการหลงัการขาย 
Payment Easy Pay ของผลิตภณัฑ์ SCB UP2ME 

1. การให้บริการ แนะน า แก้ปัญหา จาก Call Center 02-777-
7777 

     

2. การให้บริการ แนะน า แก้ปัญหา จากพนกังานสาขา  
ธ.ไทยพาณิชย์ 

     

3. จะแนะน าให้ผู้อื่นดาวน์โหลดและใช้ บริการ Payment Easy 
Pay ของผลติภณัฑ์ SCB UP2ME 

     

 
 

ขอขอบพระคณุทกุทา่นท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบบันี ้
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ภาคผนวก ข 
หนังสือขอความอนุเคราะห์เชิญผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ค 
รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

  รายช่ือ    ต าแหน่งและสถานท่ีท างาน 
 

1. รองศาสตราจารย์สพุาดา สิริกตุตา หวัหน้าภาควิชาบริหารธุรกิจ 

คณาจารย์ภาควิชาบริหารธุรกิจ 
คณะสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
 

2. อาจารย์ ดร.กลัยกิตติ ์กีรติองักรู  อาจารย์ประจ าภาควิชาบริหารธุรกิจ 

คณะสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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ประวัตย่ิอผู้ท ำสำรนิพนธ์ 
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ประวัตย่ิอผู้ท ำสำรนิพนธ์ 
 
ช่ือ นามสกลุ    นางสาวดรุวรรณ กโูน 
วนัเดือนปีเกิด    5 กมุภาพนัธ์ 2532 
สถานท่ีเกิด    สงขลา 
ต าแหนง่หน้าท่ีการงานปัจจบุนั  Compliance Officer, Compliance Operational Control  
     Division 
สถานท่ีท างานปัจจบุนั   ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 
 
ประวตัิการศกึษา 
 พ.ศ. 2553   ศลิปศาสตร์บณัฑิต (ภาษาเพ่ือธุรกิจ) 
     จาก มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ 
 พ.ศ. 2558   บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (การตลาด)   
     จาก มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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