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ABSTRACT 
 

This research intended to study the opinion level on marketing media of customers using loan 
service on people banking project of Government Saving Bank. The influence of each marketing 
media was also examined. The 400 respondents were customers using loan service on people 
banking project. Questionnaire was used as research data collecting tool. Data were analyzed using 
statistic techniques of frequency, percentage, mean, standard deviation, t-test, One-way Anova, 
Fisher’s Least Significant Difference and Factor Analysis. 

The results showed that the majority rated the three most important media as sale promotion, 
personal, and electronic media respectively. For hypotheses testing, customers with different sex 
perceived the influence of marketing media differently on direct marketing. Customer with different 
age perceived the media contrarily on printing media, personal media, and sale promotion while 
customer with different education perceived the media in a different way on printing media, 
electronic media and direct marketing. Additionally, customers with different occupation perceived 
the media differently on printing media, electronic media, personal media and direct marketing 
whereas those with different status perceived media otherwise on printing media, personal media, 
and sale promotion. On the other hand, it was found that customers with different income were 
having no different on perceiving the marketing media on all aspects. Moreover, further analysis 
from factor analysis revealed that the three most influencing factors affecting customers on using 
loan service were direct marketing, printing media and sale promotion. 

KEYWORDS :  communication influence, marketing communication, loan service, people 
banking project   
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บทที ่1 
 

บทน ำ 
 

1.1 ควำมเป็นมำ และควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

นับตั้งแต่วิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจท่ีเกิดข้ึนกับประเทศไทยในปี  2540  ส่งผลกระทบต่อ
หลายฝ่ายทั้ งธุรกิจภาครัฐบาลและเอกชนท าให้ธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็กต้องปิดตัวลง   
มีผลกระทบมาถึงประชาชนตอ้งตกงานเกิดปัญหาการวา่งงานในปี พ.ศ. 2541 ถึง 1.4 ลา้นคน คิดเป็น
ร้อยละ 4.40 ของก าลังแรงงานทั้ งหมด (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2542) ขาดรายได้มาจุ่นเจือ
ครอบครัว ท าให้มีภาระหน้ีสินเพิ่มข้ึนตอ้งไปเป็นหน้ีเป็นสิน จนท าให้เกิดปัญหาหน้ีนอกระบบ  
ประกอบกบัสถาบนัการเงินมีความเขม้งวดยิ่งข้ึนในการให้สินเช่ือ ท าให้สถานประกอบการจ านวน
หลายแห่งตอ้งปรับตวัดว้ยการลดขนาดองค์กร ลดก าลงัการผลิต ปลดคนงานออก เกิดการพฒันา
ประเทศอย่างไม่สมดุลและไม่ย ัง่ยืน นอกจากน้ีอัตราการขยายตัวของเศรษฐกิจก็มีการลดลง
ก่อใหเ้กิดปัญหาในวงกวา้งทั้งปัญหาเศรษฐกิจ การเมืองและสังคม 

 
แนวทางในการแกปั้ญหาท่ีดีนั้น คือการสร้างงานใหก้บัประชาชนและส่งเสริมใหป้ระชาชนมี

ความคิดริเร่ิมท่ีจะประกอบอาชีพ สนบัสนุนให้มีการประกอบอาชีพส่วนตวัมากยิ่งข้ึน แต่อยา่งไรก็
ตามการท่ีจะประกอบกิจการส่วนตวัหรือผูป้ระกอบการรายยอ่ยก็จ  าเป็นตอ้งมีเงินทุนเพื่อน ามาใชใ้น
การซ้ือวตัถุดิบ อุปกรณ์ ตลอดจนสถานท่ีในการประกอบกิจการเน่ืองจากประชาชนส่วนใหญ่นั้นมี
รายไดต้ ่า และขาดแคลนเงินออม จึงท าให้ไม่มีเงินในการลงทุนท่ีเพียงพอจึงจ าเป็นตอ้งอาศยัเงินกู ้
แต่โดยขอ้จ ากดัทางฐานะความน่าเช่ือถือนั้น ท าให้ไม่สามารถกูย้ืมเงินจากสถาบนัการเงินในระบบ
ได ้จึงท าให้ตอ้งไปพึงพาเงินกูน้อกระบบจากพวกนายทุนเงินกูใ้นอตัราดอกเบ้ียท่ีสูงเกินกวา่อตัราท่ี
กฎหมายก าหนดไว ้

 
ทางรัฐบาลได้ตระหนักถึงปัญหาท่ีท าให้ผูป้ระกอบการไม่สามารถเขา้ถึงแหล่งเงินทุนใน

ระบบไดน้ั้น จึงมีนโยบายท่ีจะจดัหาแหล่งเงินทุนดอกเบ้ียต ่าให้ประชาชนกูย้ืมโดยอาศยักลไกของ
การให้สินเช่ือของธนาคารรัฐเพื่อสนบัสนุนให้ประชาชนผูด้อ้ยโอกาสในสังคมสามารถไดรั้บความ
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เช่ือถือในการกู้ยืมเงิน เพื่อน ามาใช้เป็นทุนในการลงทุน หมุนเวียนในกิจการ และน าไปใช้หน้ี 
นอกระบบท่ีได้กู ้ยืมมาเพื่อช่วยแบ่งเบาภาระค่าใช้จ่ายให้น้อยลง นอกจากน้ียงัท าให้ประชาชนมี
รายได ้ลดปัญหาการวา่งงาน และพฒันาคุณภาพชีวติใหดี้ข้ึน   

 
ต่อมาในปี พ.ศ. 2544 ธนาคารออมสินไดด้ าเนินโครงการธนาคารประชาชน  หรือท่ีรู้จกักนั

ในนาม  “ธนาคารคนจน” เพื่อสนองนโยบายของรัฐบาล ตามวสิัยทศัน์ของธนาคารออมสินคือ “เป็น
สถาบนัการเงินท่ีมัน่คงเพื่อการออม และเป็นผูน้ าในการสนับสนุนเศรษฐกิจฐานรากและลูกค้า 
รายยอ่ย ดว้ยการบริหารจดัการท่ีมีประสิทธิภาพและธรรมาภิบาล” แก่กลุ่มประชาชนท่ีดอ้ยโอกาส
แต่ตอ้งการเงินทุนในการประกอบอาชีพ  ซ่ึงธนาคารออมสินไดน้ าโครงการธนาคารประชาชนเสนอ
กระทรวงการคลงั  การเปิดใหบ้ริการโครงการธนาคารประชาชนของธนาคารออมสินมีวตัถุประสงค ์ 
เพื่อส่งเสริมการออมแก่สมาชิก มีการพฒันาอาชีพใหส้มาชิกมีงานท า  เป็นการส่งเสริมให้ประชาชน
ประกอบอาชีพสร้างรายไดแ้ละเป็นแหล่งเงินทุนให้กบัสมาชิกท่ีเป็นผูป้ระกอบการรายยอ่ย  โดยไม่
ตอ้งพึ่งแหล่งเงินทุนนอกระบบ  โดยธนาคารคาดหวงัวา่เม่ือประชาชนมีรายไดเ้พิ่มข้ึนจะก่อให้เกิด
การใชจ่้ายเพิ่มข้ึนสามารถกระตุน้เศรษฐกิจโดยรวมไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและยงัช่วยแกไ้ขปัญหา
เงินกู้นอกระบบได้อีกด้วย เช่น พ่อคา้แม่คา้ท่ีประกอบอาชีพอิสระ (คา้ขาย หาบเร่ แผงลอย ท่ีมี
สถานท่ีประกอบอาชีพท่ีแน่นอน) ประชาชนท่ีมีรายได้รายวนัหรือรายได้น้อย (พนกังานโรงงาน 
ลูกจา้งชัว่คราว ฯลฯ) ซ่ึงประชาชนกลุ่มน้ีอยากจะสร้างรายไดเ้พิ่มโดยการลงทุนคา้ขายหรือสร้าง
อาชีพเสริม แต่ไม่มีเงินทุน จึงท าให้หันไปพึ่งเงินทุนนอกระบบจึงเกิดโครงการน้ีข้ึนมา (ธนาคาร
ออมสิน, 2544) 

 
บทบาท ในการด าเนินงานการให้สินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน นั้นสนับสนุนให้

ประชาชนประกอบอาชีพ หรือมีธุรกิจขนาดยอ่มเป็นของตวัเอง โดยให้สินเช่ือเพื่อเป็นเงินทุนหรือ 
ใช้ในการหมุนเวียนในการใช้จ่ายและช าระหน้ีต่าง ๆ เป็นการสร้างโอกาสในการสร้างรายไดเ้พิ่ม 
จากผลการด าเนินงานในช่วงเวลา 1 ปีแรกของโครงการธนาคารประชาชนรวมทั้งประเทศ  ปรากฎ
วา่ไดรั้บผลตอบรับท่ีดี มีประชาชนใหค้วามสนใจจ านวนมากมาใชบ้ริการสินเช่ือธนาคารประชาชน  
โดยมีประชาชนสมคัรเขา้เป็นสมาชิกโครงการและขอเปิดบญัชีเพื่อกูเ้งินแลว้ทั้งส้ิน 537,331  ราย   
มียอดเงินฝากในการเปิดบญัชี  รวม  1,480,826,265.65  บาท  จากสมาชิกรวมทั้งหมดน้ีมีสมาชิกท่ี
ขอกู้จ  านวน  456,735  ราย  คิดเป็นร้อยละ 85  ของสมาชิกรวม  และธนาคารออมสินได้พิจารณา
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อนุมัติสินเช่ือแล้วจ านวน 405,137 ราย คิดเป็นเงินอนุมัติสินเช่ือ 6,611,943,603 บาท (สุกันยา  
อารีวงศ,์ 1-2) 
  

ในปี 2556 ธนาคารออมสินตั้งเป้าหมายอนุมติัสินเช่ือใหม่ในโครงการธนาคารประชาชน                       
2 หม่ืนลา้นบาท หวงัให้ประชาชนเขา้ถึงแหล่งเงินทุน ลดพึ่งพาเงินกูน้อกระบบ  โครงการธนาคาร
ประชาชนน้ี   ไดข้ยายวงเงินกูสู้งถึงรายละไม่เกิน 200,000 บาท และขยายเวลาช าระเงินกูเ้พิ่มข้ึน จาก 
5 ปี เป็น 8 ปี  เพื่อช่วยลดภาระการผอ่นช าระค่างวดแต่ละเดือนไม่ใหสู้งจนเกินไป โดยทางธนาคารมี
ความคาดหวงัท่ีให้ประชาชนทัว่ไป หรือผูท่ี้สนใจและผูท่ี้มาใชบ้ริการธนาคารออมสินนั้นสามารถ
เขา้ถึงแหล่งขอ้มูล และแหล่งเงินทุนไดเ้ร็ว และลดการพึงพาเงินกูน้อกระบบ 

 
เน่ืองจากสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน เป็นสินเช่ือตามนโยบายของ

รัฐบาล เพื่อช่วยเหลือประชาชนฐานราก ให้มีเงินทุนน าไปประกอบอาชีพ หรือน าไปช าระหน้ีสิน
ต่างๆทั้งในระบบ  และนอกระบบ นอกจากน้ีสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนธนาคารออมสิน 
เป็นสินเช่ือประเภทหน่ึงท่ีได้รับความสนใจจากประชาชนโดยทัว่ไปเป็นจ านวนมาก โดยทาง
ธนาคารออมสินไดมี้การท าการตลาดหลายรูปแบบ และหลากหลายช่องทาง เช่น การประชาสัมพนัธ์
ตามหน่วยงานต่าง ๆ แผน่พบั การโฆษณา และการลงพื้นท่ีโดยพนกังาน เป็นตน้ ซ่ึงการท าการตลาด
ในแต่ละคร้ัง ทางธนาคารจะตอ้งมีค่าใชจ่้ายในการท าการตลาดเป็นจ านวนมาก แต่ไม่สามารถทราบ
ได้ว่าข้อมูลข่าวสารท่ีผูใ้ช้บริการได้รับท่ีแท้ท่ีจริงแล้วได้รับข้อมูลมาจากส่ือแหล่งใด  และส่ือ
ประเภทใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้สินเช่ือมากท่ีสุด ในการท่ีทางธนาคารท าการตลาดแบบ
กระจายตวัไปตามส่ือต่าง ๆ นั้น จะเป็นการท าให้ทางธนาคารไม่สามารถเขา้ไปถึงกลุ่มเป้าหมายได้
อยา่งถูกตอ้ง และมีประสิทธิภาพ ซ่ึงท าใหค้่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนกบัการท าการตลาดนั้นค่อนขา้งสูง และ
ความคาดหวงัของทางธนาคารท่ีจะเขา้ถึงผูใ้ช้บริการให้ตรงตามกลุ่มเป้าหมาย อาจไดม้าไม่คุม้ค่า
ตรงตามวตัถุประสงค์ท่ีตอ้งการอย่างแทจ้ริง แต่ในทางกลบักนันั้นจะท าให้ทางธนาคารตอ้งเสีย
ตน้ทุนในการท าการตลาดท่ีสูงเกินความจ าเป็น 

 
จากปัญหาดงักล่าวน้ี ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจ และตอ้งการทราบถึงความส าคญัของการส่ือสาร

การตลาด  ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชสิ้นเช่ือท่ีจะสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดโ้ดยตรงและมี
ประสิทธิภาพ นอกจากน้ีทางธนาคารยงัสามารถน าขอ้มูลไปใชใ้นการส่ือสารทางการตลาดไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง  อีกทั้งเป็นการช่วยลดตน้ทุนในการท าการตลาดอีกดว้ย 
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1.2  ค ำถำมกำรวจิัย หรือโจทย์วจิัย 
 

การส่ือสารการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน 
ธนาคารออมสินอยา่งไร 
 

1.3  วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 

ในการวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ี 
 1.3.1  เพื่อศึกษาความระดับคิดเห็นของผูใ้ช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน 

ธนาคารออมสิน ท่ีมีต่อการส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณาการ 
 1.3.2  เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กับการส่ือสาร

การตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีต่อการตดัสินใจใชสิ้นเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน 
 1.3.3  เพื่อวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณาการต่อ การ

ตดัสินใจใชสิ้นเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน 
 

1.4  สมมติฐำนกำรวจิัย 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีการรับรู้ความส าคญัของการส่ือสารการตลาดเชิง
บูรณาการท่ีแตกต่างกนั 
 

1.5  ขอบเขตของกำรวจิัย 
 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาระดบัความส าคญัต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินจะประกอบไปดว้ย 5 ดา้น ดงัต่อไปน้ี 

 
1.5.1 ขอบเขตด้ำนภูมิศำสตร์ 

ธนาคารออมสินสาขาในเขตพระโขนงในพื้นท่ีของธนาคารออมสินภาค 2 จ านวน 12 สาขา 
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1.5.2 ขอบเขตด้ำนประชำกรศำสตร์ 
คนในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ของธนาคารออมสิน 
 

1.5.3 ขอบเขตด้ำนตัวแปร 
ตัวแปรต้น  คือ  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศึกษา 

ดา้นรายได ้ดา้นอาชีพ  และดา้นสถานภาพ 

ตัวแปรตำม คือ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication)  
ได้แก่ ส่ือส่ิงพิมพ์  ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ส่ือเคล่ือนท่ี ส่ือตวับุคคล การตลาดทางตรง และการจดั
กิจกรรม 

 
1.5.4 ขอบเขตด้ำนประเด็นทีศึ่กษำ 

การส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณาการ การตดัสินใจ ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 

1.5.5 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
เดือนพฤศจิกายน 2556 – พฤษภาคม 2557 

 

1.6 ประโยชน์ทีไ่ด้จำกกำรวจิัย 
 

1.6.1 ธนาคารสามารถน าเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบรูณาการท่ีมีประสิทธิภาพมา
ใชใ้นการจดักิจกรรมทางการตลาด 

1.6.2 ธนาคารรู้ถึงแหล่งการรับรู้ข้อมูลข่าวสารท่ีผูใ้ช้บริการได้รับ และสามารถท าให้
ผูใ้ชบ้ริการมาใชบ้ริการไดดี้ท่ีสุดวา่มาจากแหล่งใด  

1.6.3 นกัวิชาการ นกัวิจยั และผูส้นใจทัว่ไปสามารถน าผลการวิจยัไปใช้เป็นขอ้มูลพื้นฐาน
และเป็นแนวทางในการศึกษาทางด้านการส่ือสารทางการตลาดต่อไปในอนาคต ท าให้ทราบว่า
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดมีอิทธิพลต่อผูใ้ชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน มาก
นอ้ยเพียงใด 
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1.7 นิยำมศัพท์เฉพำะ 

 
1.7.1 โครงการธนาคารประชาชน หมายถึง โครงการของธนาคารออมสินท่ีจดัตั้งข้ึนเพื่อ

ส่งเสริมให้ประชาชนประกอบอาชีพสร้างรายได้และเป็นแหล่งเงินทุนให้กับสมาชิกท่ี เป็น
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยโดยไม่ตอ้งพึ่งแหล่งเงินทุนนอกระบบ 

1.7.2 สาขา หมายถึง ธนาคารออมสินสาขาพระโขนง สาขารามค าแหง 1 สาขาคลองตนั สาขา
บางนา สาขารามค าแหง 2 สาขาพาราไดซ์ พาร์ค  สาขาหวัหมาก  สาขาซีคอนสแควร์  สาขาตน้ซุง 
แอฟเวนิว สาขาธญัญะช็อปป้ิง พาร์ค สาขาปตท.ประเวศ และสาขาเซเลเบรท บดินทรเดช 
 1.7.3 ภาค หมายถึง ธนาคารออมสินภาค 2 

1.7.4 เขต หมายถึง  ธนาคารออมสินเขตพระโขนง 
1.7.5 ผูป้ระกอบการอิสระรายยอ่ย หมายถึง ผูท่ี้คา้ขายมีร้านคา้ของตนเอง หาบเร่แผงลอย และ

รับจา้งทัว่ไป 
 1.7.6 ผูมี้รายไดป้ระจ า หมายถึง ขา้ราชการ พนกังานรัฐวสิาหกิจ และพนกังานเอกชน 

1.7.7 เงินกู ้หมายถึง เงินท่ีใหกู้ซ่ึ้งมีอตัราดอกเบ้ีย และมีการก าหนดระยะเวลาในการใชคื้น 
1.7.8 เงินกูน้อกระบบ หมายถึง เงินท่ีให้กู ้โดยผูใ้ห้กูท่ี้นอกเหนือจากสถาบนัการเงินต่าง ๆ 

โดยมีการคิดอตัราดอกเบ้ียในอตัราท่ีสูง 
 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) เป็นเคร่ืองมือและกิจกรรมท่ีธุรกิจในปัจจุบนัตอ้ง

ให้ความส าคญัอยา่งยิ่ง เนืองจากเป็นตวัช่วยท่ีสามารถแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้เป็นท่ีรู้จกั สามารถดึงดูด
ความสนใจของลูกคา้ และยงัสร้างยอดขายไดเ้ป็นอยา่งดี 

 
ตัวแปรทีใ่ช้ในกำรศึกษำ  ประกอบดว้ย 
ตัวแปรตำม  คือ  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communicatio)  

ได้แก่ ส่ือส่ิงพิมพ์  ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ส่ือเคล่ือนท่ี ส่ือตวับุคคล การตลาดทางตรง และการจัด
กิจกรรม  

ตัวแปรอสิระ  คือ  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ดา้นเพศ ดา้นอาย ุดา้นระดบัการศึกษา 

ดา้นรายได ้ดา้นอาชีพ  และดา้นสถานภาพ 
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ทฤษฎแีนวคดิ และงำนวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาวิจยัเร่ืองอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดต่อการใช้สินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชนธนาคารออมสินผูว้จิยัขอแบ่งทฤษฎี กรอบแนวคิด และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งไวด้งัน้ี 

 

2.1 ประวตัิธนำคำรออมสิน 
 

ยุคที่ 1 ก ำเนิดธนำคำรออมสิน คลังธนาคารออมสิน สังกัดของกรมพระคลังมหาสมบัติ 
กระทรวงพระคลงัมหาสมบติั พ.ศ. 2456 – 2471 จดัตั้งข้ึน เพื่อให้คลงัออมสินได้เป็นประโยชน์
เก้ือกูลเผือ่แผไ่ปถึงประชาชนโดยทัว่ถึง พระองคจึ์งไดท้รงพระกรุณา โปรดเกลา้โปรดกระหม่อมให้
ด าเนินการจดัแต่งตั้ง “คลงัออมสิน” ข้ึนในสังกดัของ กรมพระคลงัมหาสมบติั กระทรวงพระคลงั 
มหาสมบัติ และพระราชทานพระบรมราชานุญาตประกาศใช้ “พระราชบัญญัติคลังออมสิน  
พ.ศ.2456” ประกาศใชเ้ม่ือวนัท่ี 1 เมษายน พ.ศ. 2456 
 

ยุคที่ 2 เติบโต อย่ำงรุดหน้ำ กองคลงัออมสิน สังกดักรมไปรษณียโ์ทรเลข กระทรวงพาณิชย ์
และการคมนาคม ในปี พ.ศ.2472 – 2489 ต่อมา พ.ศ.2472 พระบาทสมเด็จพระปกเกล้าเจา้อยู่หัว 
รัชกาลท่ี 7 ทรงมีพระราชด าริเห็นควร ให้โอนกิจการคลงัออมสินให้ยา้ยไปอยูใ่นความรับผิดชอบ
ของกรมไปรษณียโ์ทรเลข กิจการซ่ึงไดเ้ร่ิมเผยแพร่ และ เป็นท่ีนิยมของประชาชนอยา่งกวา้งขวาง 
ซ่ึงนบัไดว้า่กิจการคลงัธนาคารออมสินอยูใ่นช่วงน้ีท่ีเจริญเติบโตเพิ่มมากข้ึน จึงกล่าวไดว้า่ “ยุคแห่ง
ความกา้วหนา้ของการคลงัออมสินแห่งประเทศไทย” 
 

ยุคที่ 3 รำกฐำนควำม มั่นคง ธนาคารออมสิน สังกดักระทรวงการคลงัในปี พ.ศ.2490 จนถึง
ปัจจุบนั ต่อมาภายหลงัเม่ือสงครามโลกคร้ังท่ี 2 ไดยุ้ติลง รัฐบาลจึงไดเ้ล็งเห็นถึงคุณประโยชน์ของ
การออม และความส าคญัของคลงัออมสินท่ีมีต่อการพฒันาในประเทศ จึงไดย้กระดบัฐานะของคลงั
ธนาคารออมสินข้ึนให้เป็นองค์กรของรัฐ โดยมีฐานะเป็นนิติบุคคล ด า เนินธุรกิจภายใต้ 
“พระราชบัญญัติธนาคารออมสิน ในปีพ.ศ. 2489” ซ่ึงมีการบริหารงานโดยอิสระ ภายใต้ 
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การควบคุมดูแลของคณะกรรมการ ซ่ึงไดรั้บการแต่งตั้ง ข้ึนจาก รัฐมนตรีว่าการกระทรวงการคลงั 
เร่ิมด าเนินธุรกิจในรูปแบบของธนาคารออมสิน ตั้ งแต่ในวนัท่ี 1 เมษายน พ.ศ. 2490 และค าว่า  
“คลงัออมสิน” ไดเ้ปล่ียนเป็น “ธนาคารออมสิน” นบัตั้งแต่นั้นเป็นตน้มา 
 

ยุคที่ 4 โฉมใหม่ สู่ควำมทันสมัยครบวงจร ในช่วงระยะเวลาท่ีผ่านมา ธนาคารออมสินได้มี
การปรับปรุงเปล่ียนแปลง พฒันาระบบการด าเนินงาน และการบริการในทุกๆ ด้านอย่างเป็น 
พลวตัร ธนาคารออมสินจึงไดมี้การปรับตวัให้เขา้กบัสถานการณ์ เพื่อรักษารากฐานของลูกคา้กวา่  
26 ล้านบัญชี โดยระดมทรัพยากรในทุกๆ ด้าน เตรียมการเพื่อปรับปรุง ภาพลักษณ์ รูปแบบ 
การให้บริการท่ีทนัสมยั และครบวงจรมากยิ่งข้ึน เพื่อสามารถรองรับการให้บริการท่ีสอดคล้องกบั
ความตอ้งการ ของทุกกลุ่ม ทุกอาชีพ และทุก ๆ ช่วงวยั  
 

2.2 สินเช่ือโครงกำรธนำคำรประชำชน จำกธนำคำรออมสิน 
 

สินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน เป็นสินเช่ือโดยตามนโยบายของรัฐบาล เพื่อเป็นแหล่ง
เงินทุนหรือทุนหมุนเวียนในการประกอบอาชีพ หรือเป็นค่าใช้จ่ายต่างๆในการด ารงชีพ หรือช าระ
หน้ีสินอ่ืน ๆ ซ่ึงสินเช่ือโครงการน้ีเป็นสินเช่ือท่ีสนบัสนุนให้ประชาชนทุกคนมีอาชีพ หรือประกอบ
ธุรกิจขนาดเล็กเป็นของตวัเอง โดยการน าสินเช่ือของธนาคาร เพื่อน าไปเป็นเงินทุนหมุนเวียนใน 
การประกอบกิจการ สินเช่ือน้ีจ าต้องมีหลักประกันให้กับทางธนาคาร เช่น บุคคลค ้ าประกัน 
หลกัทรัพย ์หรือหลกัประกนัอ่ืน ๆ ท่่ีธนาคารเห็นวา่เหมาะสม 
 

ลกัษณะเด่นของบริกำรสินเช่ือโครงกำรธนำคำรประชำชน 
-  เป็นเจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก ท่ีตอ้งการเพิ่มรายไดใ้นครอบครัว 
-  มีความตั้งใจท่ีจะประกอบธุรกิจขนาดเล็ก 
-  มีสถานท่ีในการประกอบธุรกิจ หรือการใหบ้ริการลูกคา้ท่ีชดัเจน 
-  มีสมุดบญัชีเงินฝาก กบัธนาคารออมสิน 
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คุณสมบัติของผู้กู้ 
- เป็นผูป้ระกอบการรายยอ่ย หรือผูท่ี้มีรายไดป้ระจ า 
- เป็นผูท่ี้ยงัไม่ไดป้ระกอบอาชีพใด ๆ แต่มีความตั้งใจท่ีจะประกอบอาชีพอิสระ 
- ผูกู้จ้ะตอ้งมีอาย ุ20 ปี บริบูรณ์ข้ึนไป และระยะเวลาช าระเงินคืนตอ้งไม่เกิน 65 ปี 
- เป็นผูมี้ถ่ินฐานท่ีแน่นอน และสามารถติดต่อได ้
- มีสถานท่ีประกอบอาชีพท่ีแน่นอน 
- เปิดบญัชีเงินฝากประเภทเผื่อเรียก ณ สาขาท่ียืน่กูเ้งิน 

 
วงเงินกู้ 
 ให้กูไ้ดต้ามความสามารถและความจ าเป็นในการใชว้งเงิน โดยพิจารณาถึงความสามารถใน

การช าระหน้ีคืน รายละไม่เกิน 200,000 บาท 
 

ระยะเวลำในกำรช ำระคืนเงินกู้ 
ระยะเวลาในการช าระเงินคืนพร้อมดอกเบ้ียรวมแลว้ตอ้งไม่เกิน 8 ปี (96 งวด) โดยช าระเงิน

ต้นพร้อมดอกเบ้ียเป็นงวดรายเดือน และการค านวณช าระหน้ีจะเป็นแบบอัตราดอกเบ้ียคงท่ี  
(Flat Rate) 
 

ประเภทและวงเงินกู้อตัรำดอกเบีย้เงินกู้กรณีผดินัดไม่ช ำระหนี้ 

ประเภทเงินกู้ ดอกเบีย้เงินกู้  
กรณผีดินัดไม่ช ำระ

หนี้ 

1. อตัราดอกเบ้ียคงท่ี (Flat Rate)   

1.1 สินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน   

     (1) วงเงินกูต้อ้งไม่เกิน 30,000 บาท 0.50 ต่อเดือน 25.00 

     (2) วงเงินกูต้อ้งเกินกวา่ 30,000 บาท 0.75 ต่อเดือน 25.00 

     (3) กรณีลูกคา้ท่ีมีหน่วยงานรวบรวมเงินน าส่งธนาคาร 0.50 ต่อเดือน 25.00 
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2.3 แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัด้ำนประชำกรศำสตร์ (Demographic) 
 

2.3.1 ควำมหมำยของประชำกร 
ชยัวฒัน์ ปัญจพงษ์ และณรงค์ เทียนส่ง (2521 : 2) ประชากรศาสตร์ (Demography) คือ เป็น

วชิาท่ีศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัประชากรไดแ้ยกมาจากรากศพัทด์งัต่อไปน้ีคือ Demo หมายถึง  ประชาชน 
หรือ ประชากร ส่วนค าว่า Graphy หมายถึง ลักษณะเม่ือน ามารวมกนัจึงมีความหมายคือ วิชาท่ี
เก่ียวกบัประชากร  
 

ยุบล เบ็ญจรงคกิ์จ (2542 : 44-52) ไดก้ล่าวถึงแนวความคิดทางดา้นประชากรซ่ึงเป็นทฤษฏีท่ี
ใช้หลกัการ และเหตุผล คือ พฤติกรรมต่าง ๆ ของมนุษยท่ี์เกิดข้ึนตามแรงบงัคบัจากภายนอกมา
กระตุน้ ท าใหมี้พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนแตกต่างกนัออกไป  
 

2.3.2 ลกัษณะประชำกร  
อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543 : 38-39) ไดก้ล่าวไวว้า่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อายุ เพศ วงจร

ชีวิตของครอบครัว การศึกษา รายได้ และการเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์ ช้ีให้เห็นถึง 
การเกิดข้ึนของตลาดใหม่ และตลาดอ่ืน หรือความส าคญัลดลง ของลกัษณะทางประชากรศาสตร์  
 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538 : 41-42) ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้
ในการแบ่งส่วนตลาด ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัมีดงัน้ี คือ 

1) เพศ คือ ลักษณะท่ีสามารถแบ่งแยกความต้องการของผูบ้ริโภคได้ โดยดูจากเพศของ
ผูบ้ริโภคเป็นหลกัในการตอบสนองความตอ้งการ เพราะปัจจุบนัน้ีตวัแปรดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมการบริโภคมากข้ึน เพศท่ีแตกต่างกนัมกัจะมีทศันคติ การตดัสินใจในเร่ืองการซ้ือสินคา้
อุปโภค และบริโภคต่าง กนั 

2) อายุ  คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัออกไป ยอ่มจะมีความตอ้งการในการซ้ือสินคา้ 
และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่ ชอบสินคา้แฟชั่น ส่วนกลุ่ม
ผูสู้งอายกุ็จะสนใจสินคา้เก่ียวกบัสุขภาพ และความปลอดภยัเป็นหลกั 

3) สถานภาพครอบครัว  คือ การเร่ิมเขา้สู่ชีวิตการสมรส การแตกแยกของชีวิตสมรส เช่น  
การตาย การแยกกนัอยู ่การหยา่ร้าง หรือการสมรสใหม่  
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4) รายได้ ระดับการศึกษา และอาชีพ เป็นตัวแปรท่ีส าคัญในการก าหนดส่วนของทาง 
การตลาด ซ่ึงมีแนวโน้มความสัมพนัธ์ใกล้ชิดกนัในดา้นเหตุและผล ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมี
ระดบัการศึกษาสูง หรือการศึกษาต ่า โดยโอกาสท่ีจะหางานในระดบัท่ีสูงข้ึน จึงเป็นเร่ืองท่ียากท าให้
มีรายได้น้อย นักการตลาดจะรวมรายได้เขา้กบัตวัแปรทางด้านประชากรศาสตร์ เพื่อให้สามารถ
ก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจน เช่น กลุ่มรายไดอ้าจเก่ียวขอ้งกบัเกณฑอ์าย ุและอาชีพท่ีท าร่วมกนั 
 
ตำรำงที ่2.1 การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ ตวัแปรประชากรศาสตร์ 

ตัวแปรประชำกรศำสตำร์ ตัวอย่ำงกำรแบ่งกำรตลำด 
1. อาย ุ(Age) ต ่ากวา่ 6, 6-11, 12-19, 20-34, 50 ข้ึนไป และ 64 
2. เพศ (Sex) หญิง ชาย 
3. ขนาของครอบครัว  

(Family Sizel) 
1-2, 3-4, 5 ข้ึนไป 

4. วฏัจกัรชีวติครอบครัว โสด และยงัหนุ่ม แต่งงานแล้ว และยงัไม่มีบุตร 
แต่งงาน (Family Life Cycle) แล้วมีบุตรยงัเล็กอยู่ 
(เป็นบุตรต ่ากวา่ 6 ขวบ) แต่งงานแลว้ มีบุตรโตแลว้ 
(อาย ุ6 ขวบข้ึนไป) แต่ยงัศึกษาเล่าเรียนอยูก่บัพ่อแม่ 
แต่งงานมานานแลว้ค่อนขา้งมีอายุ มีบุตรโตแลว้แต่
ยงัไม่แต่งงานพอ่แม่อายมุาก อยูค่นเดียว และอ่ืน ๆ 

5. อาชีพ (Occupation) มีความรู้ความช านาญในวิชาชีพ ผูจ้ดัการ เจา้ของ
กิจการ เสมียน พนักงาน ช่างฝีมือ ชาวนา ว่างงาน 
นกัศึกษา แม่บา้น 

6. การศึกษา (Education) ประถมศึกษา มธัยมศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาโท 
7. ศาสนา (Religion) พุทธ คาทอลิค โปรแตสเตนท ์อิสลาม 
8. ผวิ (Race) ขาว ด า เหลือง 
9. เช้ือชาติ (Nationality) อเมริกนั องักฤษ ฝร่ังเศษ เยอรมนั ไทย จีน ญ่ีปุ่น 
10. รายได ้(Incom) สูง กลาง ต ่า 

 

ท่ีมา : (Kotler, 2003 : 264-266) 
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จึงสรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เป็นปัจจยัท่ีนิยมน ามาใชศึ้กษาในดา้นทางการตลาด
กนัมากท่ีสุดในเร่ืองของการแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดโดยตามกลุ่มของผูบ้ริโภค โดยตอ้งอาศยัตวั
แปรทางศึกษา ดงัน้ีต่อไปน้ี เพศ การศึกษา รายได้ อาชีพ สถานภาพ อายุ เช้ือชาติ ศาสนา ขนาด
ครอบครัว หรือวงจรชีวิตครอบครัวนั้ นๆ เพื่อน ามาวางแผนการก าหนดกลยุทธ์ เพื่อสร้าง 
ความตอ้งการ หรือแรงจูงใจในการซ้ือใหก้บัผูบ้ริโภคหรือบริการนั้น 
 

2.4  แนวคดิเกีย่วกบักำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
 

2.4.1 ควำมหมำยของกำรส่ือสำรทำงกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
ดารา ทีปะปาล (2541) แนวความคิดของการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ หรือ IMC 

(Integrated Marketing Communication) เป็นการวางแผนการใช้กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด
อย่างผสมผสานให้ไปในทิศทางเดียวกนัและส่งเสริมซ่ึงกนัและกนั เพื่อเสริมสร้างประสิทธิภาพ
สูงสุดของการติดต่อส่ือสารและสะทอ้นถึงภาพลกัษณ์และเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์และองคก์ารต่อ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  
 

นธกฤต วนัต๊ะเมล์  (2555 : 36) IMC  เป็นแนวความคิดท่ีถูกกล่าวถึงกนัอย่างแพร่หลายจาก
คนในแวดวงวิชาการในสาขาทางการตลาด การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ เป็นอยา่งมาก ทั้งน้ี
เน่ืองจากเป็นแนวคิดท่ีได้รับการยอมรับกันทั้ งในประเทศและต่างประเทศว่าสามารถสร้าง
ผลกระทบทางการส่ือสาร (Impact) ไดอ้ยา่งมากแก่ผูบ้ริโภคเป้าหมาย อนัท าใหก้ารส่ือสารการตลาด
เกิดประสิทธิภาพ และประสิทธิผลสูงสุดตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ 
 

ศิริวรรณ (2541) อา้งอิงจาก โบวี่ และคณะ (1995 : 5) การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบ
ผสมผสาน (Integrated Marketing Communication) ระหวา่งการส่ือสารทางการตลาดหลายเคร่ืองมือ 
เพื่อส่งข่าวสารใหก้บัองคก์รไดอ้ยา่งชดัเจน 
 

เส รี  วงษ์มณฑา  (2540  : 28 -29 )  การ ส่ือสารทางการตลาด  ( Integrated Marketing 
Communication) คือ กระบวนการพฒันาแผนการส่ือสารทางการตลาดท่ีจ าเป็นตอ้งอาศยัการจูงใจท่ี
มีหลายรูปแบบในกลุ่มเป้าหมาย การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ คือ การสร้าง
พฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย และความต้องการทางการตลาดโดยพิจารณาจากตราสินค้า  
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ตราสัญลักษณ์ เพื่อให้กลุ่มเป้าหมาย หรือผูบ้ริโภคได้รู้จกัสินค้า และผลิตภณัฑ์ โดยสร้างจาก
ความคุน้เคย และความเช่ือมนั ซ่ึงการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ เป็นวิธีการพื้นฐาน
ในการส ารวจ การติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภค และกระบวนการติดต่อส่ือสารกบัผูรั้บข่าวสาร 
 

ช่ืนจิตต์ แจง้เจนกิจ (2546 : 12) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณา
การเป็นรูปแบบการส่ือสารท่ีมีผูส่้งสาร คือ ผูผ้ลิตสินคา้หรือการบริการ ผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้ ฝ่าย
โฆษณาของบริษทัหรือตวัแทนการจดัจ าหน่าย การโฆษณาสินค้าโดยพนักงานขาย ฯลฯ ท าให้ 
การส่งข่าวสารในรูปแบบของสัญลักษณ์หรือภาพลักษณ์ เช่น ภาพ เสียง แสง การเคล่ือนไหว 
ตวัอกัษร ค าพูด และเสียงเพลงผ่านช่องทางการส่ือสารประเภทต่าง ๆ ไปให้ยงัผูรั้บสาร ซ่ึงเป็น
กลุ่มเป้าหมายของผูส่้งสาร โดยมีวตัถุประสงคใ์ห้ผูรั้บสารมีการตอบสนองไปในทิศทางเดียวกนักบั
ท่ีทางบริษทัตอ้งการ 
 

เสรี วงษ์มณฑา (2540 : 28-29) ได้กล่าวไวว้่าการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ คือ 
กระบวนการพัฒนาแผนงานทางการส่ือสารการตลาดท่ีต้องการใช้รูปแบบในการจูงใจให้
หลากหลายกบัลกัษณะกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งต่อเน่ือง ดว้ยวิธีการส่ือสารทางตราสินคา้เพื่อให้
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดความสนใจในตวัของสินคา้ หรือผลิตภณัฑ์ จนเกิดความเช่ือมัน่ในตวั 
แบรนของสินคา้นั้น ๆ 
 

นธกฤต ว ันต๊ะเมล์ (2555 : 38) การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานนั้ นจัดได้ว่าเป็น
แนวความคิดของการน าเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดหลากหลาย ในรูปแบบต่าง ๆ ไม่ว่าจะ
เป็นการโฆษณา การตลาดทางตรง หรือทางออ้ม เช่น การส่งเสริมการขาย การใช้พนักงานขาย  
การประชาสัมพนัธ์ หรือเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภทต่างๆ มาผสมผสานกันอย่าง
เหมาะสม โดยการส่งข้อมูลข่าวสารท่ีมีความชัดเจน และสอดคล้องกัน เพื่อสร้างพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มผูบ้ริโภค และกลุ่มเป้าหมายใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542)ได้ให้ความหมายการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ 
กระบวนการการพฒันาแผนงานการส่ือสารทางการตลาดท่ีจ าเป็นจะตอ้งใชก้ารส่ือสารเพื่อเป็นส่ิง
ในการจูงใจในรูปแบบท่ีหลากหลายกบักลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง  โดยเป้าหมายของ IMC คือ 
การมุ่งสร้างพฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภคให้สอดคล้องกับความต้องการของการตลาด ซ่ึงจะ
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พิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา้ เพื่อให้กลุ่มผูบ้ริโภคไดรู้้จกัในตวัผลิตภณัฑ์ เพื่อน าไปสู่ความรู้ 
ความคุน้เคย และความเช่ือมัน่ในสินคา้ 
 
 ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองค า (2544) ไดใ้ห้ความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด คือ กลยุทธ์การ
ส่ือสารทางการตลาดเป็นหวัใจหลกัในการสร้างตราสินคา้ เน่ืองจากการส่ือสารท าหนา้ท่ีส่งข่าวสาร 
และค ามั่นสัญญาต่าง ๆ ไปยงักลุ่มเป้าหมาย ดังนั้ น ท่วงท านองในการส่ือสาร จึงต้องมีผลต่อ
บุคลิกภาพในระยะยาวของตราสินคา้ การใชว้ิธีการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบเดิมจึงลา้สมยั โดย
ในปัจจุบนัจะน าเขา้กลยทุธ์ IMC เขา้มามีบทบาท เพื่อในการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย  
 

2.5  ขั้นตอนกำรวำงแผนกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด 
 
 ขั้นตอนการวางแผนส่ือสารทางการตลาดสามารถแบ่งออก ไดด้งัน้ี 

2.5.1 วเิครำะห์ปัญหำ และโอกำส (An Analysis of Problems or Opportunities)  

คือ การรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ ไดม้าจากการวิจยัท่ีสามารถไปประกอบกบัการใชป้ระสบการณ์ 
น ามาวเิคราะห์สถานการณ์ต่าง ๆ  เป็นปัญหา และโอกาสทางการส่ือสาร ซ่ึงในขั้นตอนน้ีสามารถน า
หลกัทางการตลาด การท า SWOT Analysis น ามาใช้ในการจดัท าในการวิเคราะห์ปัญหา และดา้น
โอกาสทางการส่ือสาร 
 

2.5.2  ก ำหนดวตัถุประสงค์ (Determine the Objectives)  

วตัถุประสงคท์างการส่ือสารจะเป็นการแกปั้ญหาเร่ืองดา้นภาพพจน์ ทศันคติ การรับรู้ การรับ

ข่าวสารส่ิงท่ีควรจดจ าคือ การส่ือสารทางการตลาดจะไม่สามารถท าให้เกิดยอดขายในสินคา้ท่ีมี

จุดอ่อนเร่ืองของสรรพคุณของตวัสินคา้ การตั้งราคาท่ีไม่เหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค และสินคา้ท่ีมี

การกระจายสินคา้นอ้ย  การวางแผนส่ือสารทางการตลาด จึงมุ่งเนน้การส่ือสารท่ีสามารถแกปั้ญหา

ทางการตลาดให้กบัตวัสินคา้ท่ีมีคุณภาพราคาท่ีเหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายเกิด

การยอมรับ และสนใจซ้ือสินคา้ 
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วตัถุประสงคใ์นการส่ือสารการตลาด ประกอบดว้ย 
1) สร้างความเขา้ใจท่ีดี  

2) เปล่ียนทศันคติและการรับรู้ 

3) กระตุน้ให้ตดัสินใจซ้ือ 

4) สร้างความรู้จกั 

5) เปล่ียนแปลงพฤติกรรม 

 

2.5.3  กำรเลือกผู้รับสำร(Select the Target Audience)  

กลุ่มเป้าหมายทางการตลาด คือ กลุ่มบุคคลท่ีมีอ านาจในการซ้ือสินคา้ และมีความตอ้งการ

สินคา้ส่วนผูรั้บสารคือ กลุ่มบุคคลท่ีมีความตอ้งการส่ือสาร เช่น สินคา้ของเล่นเด็กส าหรับเด็กซ่ึง

กลุ่มเป้าหมายคือเด็กแต่ผูรั้บสารอาจเป็นผูป้กครอง เด็ก โรงเรียนหรือครู หน่วยงานราชการท่ี

เก่ียวข้องกับการคุ้มครองผู ้บริโภคเพื่อให้เข้าใจในข้อดีของตัวผลิตภัณฑ์ถ้าธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีมี

งบประมาณท่ีจ ากดัมากในการเลือกผูรั้บสารนั้นอาจจ าเป็นตอ้งก าหนดให้แคบลงหรือมุ่งเน้นไปท่ี

กลุ่มเป้าหมายท่ีผูใ้ชเ้ฉพาะบางส่วน เช่น ผูท่ี้มีก าลงัในการซ้ือสินคา้สูงหรือผูใ้ชสิ้นคา้ท่ีมีจ านวนมาก 

โดยผูว้างแผนการส่ือสารจ าเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาขอ้มูลต่าง ๆ ในตวัผลิตภณัฑ์และกลุ่มเป้าหมายของ

สินคา้ 

 
2.5.4  กำรเลือกเคร่ืองมือส่ือสำรกำรตลำด (Select the Marketing Communication Mix)  

การเลือกเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดจะข้ึนอยูก่บัลกัษณะของกลุ่มผูรั้บข่าวสารแต่ละกลุ่ม ปัญหา

ทางการตลาดท่ีเกิดข้ึนและลกัษณะของผลิตภณัฑ์นั้นเป็นสินคา้บริโภคหรือเป็นสินคา้อุตสาหกรรม 

โดยผูว้างแผนส่ือสารจ าเป็นตอ้งพิจารณาไปพร้อมกบัการศึกษาจุดแข็งและจุดอ่อนของเคร่ืองมือ

ส่ือสารทางการตลาดบางชนิดตามตารางต่อไปน้ี  
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ตำรำงที ่2.2 แสดงจุดแขง็ และจุดอ่อนของเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดบางชนิด 

เคร่ืองมือส่ือสำร
กำรตลำด 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

การโฆษณา ก่อใหเ้กิดการรู้จกัผลิตภณัฑ ์และ
แนะน าผลิตภณัฑสู่์กลุ่มเป้าหมาย
จ านวนมากได ้

เป็นการส่ือสารท่ีกวา้ง
เกินไป และค่าใชจ่้ายในการ
โฆษณาสูง 

การส่งเสริมการขาย ช่วยในการสร้างความน่าสนใจ 
ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมซ้ือซ ้ า หรือ
ซ้ือสินคา้จ านวนมาก 

ก่อใหเ้กิดปัญหาสงครามราคา
ในกรณีลดราคา และภาพพจน์
ของสินคา้ 

การประชาสัมพนัธ์ ช่วยสร้างภาพพจน์ท่ีดี และสร้าง
ความน่าเช่ือถือ 

ยากในการประเมินผล และมี
ผลนอ้ยต่อการเพิ่มยอดขาย 

การตลาดทางตรง สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ
กลุ่มไดดี้ ค่าใชจ่้ายนอ้ย และช่วยใน
การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อ
กลุ่มเป้าหมาย 

ประสิทธิภาพข้ึนอยูก่บัความ
แม่นย  าของฐานขอ้มูล 
กลุ่มเป้าหมาย )Database (และ
มีค่าใชจ่้ายสูงส าหรับ
กลุ่มเป้าหมายขนาดใหญ่ 

การขายโดยใช้
พนกังานขาย 

เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีขายให้ธุรกิจ 
(Business-to-business) และ
สามารถใหข้อ้มูลจ านวนมากพร้อม
กบัการกระตุน้ความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

ค่าใชจ่้ายสูง และอาจสร้าง
ความร าคาญใหก้บั
กลุ่มเป้าหมายได ้

บรรจุภณัฑ์ ช่วยสร้างความโดดเด่นใหก้บัสินคา้
และใหข้อ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้
ก่อนท่ีกลุ่มเป้าหมายจะตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ 

สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ไดจ้  านวนนอ้ย 
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2.5.5  เลือกกลยุทธ์ข่ำวสำร (Select the Message Strategy)  

คือ การก าหนดส่ิงท่ีจะบอกอะไรให้กลุ่มเป้าหมายไดรั้บทราบถึงตวัผลิตภณัฑ ์หรือองค์กรซ่ึง
เป็นขั้นตอนท่ียากและส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกกลยทุธ์ข่าวสารให้กบักลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั 
(ในกรณีท่ีมีกลุ่มเป้าหมายหลายกลุ่ม) อาจจะใชข้่าวสารท่ีแตกต่างกนัเน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายแต่ละ
กลุ่มนั้นจะมีความตอ้งการท่ีไม่เหมือนกนัในดา้น ความรู้ ฐานะ เพศ วนั และการศึกษา โดยข่าวสาร
ต่าง ๆ ท่ีจะส่งให้กลุ่มเป้าหมายนั้นจะตอ้งมีความสม ่าเสมอในการส่ือสารโดยก าหนดเป็นหัวขอ้ซ่ึง
หลกัในการส่ือสารเพื่อใหเ้คร่ืองมือในการส่ือสารทางการตลาดในแต่ละประเภทส่ือใหก้ลุ่มเป้าหมาย
ไดรั้บทราบ 
 

2.5.6  ก ำหนดงบประมำณในกำรส่ือสำร (Determine a Budget)  
งบประมาณมีความส าคัญในการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดในการก าหนด

งบประมาณ ซ่ึงในการก าหนดงบประมาณข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงคท์างการตลาด นโยบายของบริษทั 
และสภาพการแข่งขนั 
  

2.5.7  กำรด ำเนินงำนตำมกลยุทธ์ (Implementation the Strategy)  
การด าเนินงานตามกลยทุธ์ จะตอ้งมีการก าหนดแผนงาน และการด าเนินงาน คือ 

1) ก าหนดรายละเอียดแผนงานการส่ือสาร ประกอบดว้ย ประเภทของส่ือท่ีใช ้วนั เวลา 

ขนาด และกระบวนการผลิตช้ินงาน 

2) มีความมัน่ใจว่าองค์ประกอบต่าง ๆ ในการส่ือสาร สามารถด าเนินการได้ และมี 

การมอบหมายหนา้ท่ีใหแ้ก่บุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง 

3) ควบคุมผูท่ี้เก่ียวขอ้ง และกิจกรรมต่าง ๆ วา่มีการด าเนินการท่ีถูกตอ้งในการปฏิบติั 
ควรจะมีการเผื่อระยะเวลาในการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ เพื่อไม่ให้เปิดปัญหา และการขดัแยง้ใน 
การท างาน 
 

2.5.8 กำรประเมินผล (Evaluate the Results)  
หลงัจากท่ีด าเนินงานตามแผนการส่ือสารแลว้ จะตอ้งมีขั้นตอนต่อไป 
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2.6 เหตุผลที่ท ำให้นักกำรตลำดให้ควำมส ำคัญกับกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร
เพิม่ขึน้ 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ส่วนใหญ่จะถูกน าไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ และ
แผนการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีกลุ่มเป้าหมายของลูกคา้ไม่ว่าจะเป็นขนาดเล็ก ขนาดใหญ่ หรือ
หน่วยงาน และองคก์รต่าง ๆ ซ่ึงในช่วงปี พ.ศ. 2533-2543 ท่ีท าให้บริษทัต่าง ๆ น ามาประยุกตใ์ชใ้น
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดด้งัน้ี 
 

2.6.1 บริษทัเหล่าน้ีเขา้ใจ และตระหนกัถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการประสมประสานของ
กลยุทธ์การติดต่อส่ือสารหลายวิธีเขา้ดว้ยกนัมากกวา่ท่ีจะใชเ้พียงกลยุทธ์ใดกลยุทธ์หน่ึงเท่านั้นโดย
การประสานกลยทุธ์ และการส่ือสารการตลาดเขา้ดว้ยกนั บริษทัสามารถหลีกเล่ียงความซ ้ าซ้อนและ
สามารถใชป้ระโยชน์จากการประสมประสานกนัของเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดไดอี้กดว้ย 
 

2.6.2  มีการเปล่ียนแปลงสภาวะแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจ จึงท าให้นักการตลาดต้อง
ปรับตวั หรือโครงสร้างให้เขา้กบัสถานการณ์ท่ีมีการเปล่ียนแปลงท าให้มีการประยกุตใ์ชก้ารส่ือสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการมากข้ึน เช่น รูปแบบการด ารงชีวิต รูปแบบการซ้ือหรือเลือกซ้ือสินคา้
ของลูกคา้ การเปล่ียนแปลงทางดา้นประชากรและการใชส่ื้อต่าง ๆ 
 

2.6.3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการพยายามคน้หาการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายใน
แต่ละกลุ่มให้เข้าถึงด้วยความถ่ีสูงสุดโดยจะเร่ิมจากกลุ่มเป้าหมายทุกคนมีเอกลักษณ์จะต้อง
ตอบสนองโดยการติดต่อส่ือสารท่ีมีลกัษณะเฉพาะตวับุคคลใหไ้ดดี้ท่ีสุด 
 

2.6.4  การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ จะสร้างการติต่อส่ือสารแบบสองทางกบัลูกคา้ 

ทั้งใชส่ื้อและไม่ใชส่ื้อ ซ่ึงนอกจากน้ีตอ้งใหข้อ้มูลกบัลูกคา้ และรับฟังความคิดเห็นความตอ้งการของ

ลูกคา้คือ ต้องรับฟังท่ีลูกค้าพูดและตอ้งการแลว้ก าหนดข่าวสารและจดัการตอบสนองส่ิงท่ีลูกคา้

ตอ้งการ 
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2.7 หลกักำรวำงแผนกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร  
 

2.7.1 แบ่งตำมพฤติกรรมของผู้บริโภค (Behavior Segmentation) เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากใน 
การวางแผนจาภายนอกสู่ภายในในการแบ่งส่วนตลาดตามลกัษณะกลุ่มเป้าหมายจะมองดูกวา้งกว่า
ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ และลกัษณะทางดา้นจิตวทิยา 

2.7.2 วำงวตัถุประสงค์ จะเนน้พฤติกรรมท่ีตอ้งการมากกวา่ท่ีจะใชก้ารรับรู้ และการยอมรับ 

2.7.3 วำงกลยุทธ์กำรส่ือสำรโดยเน้นการไดพ้บเห็นตราสินคา้มากกว่าดา้นประสิทธิภาพใน

การใชส่ื้อ เพราะการส่ือสารทางการตลาดจะให้มุ่นเน้นทั้งกิจกรรมในการส่ือสารท่ีใชส่ื้อและไม่ใช้

ส่ือ 

2.7.4 เคร่ืองมือกำรตลำด ตอ้งท าให้เกิดความชดัเจนในตวัสินคา้ การจดัจ าหน่าย และราคา  

ผูว้างแผนตอ้งใช้เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีหลากหลายส่ิงส าคญัท่ีเป็นปัจจยั คือ การเลือกเคร่ืองมือ 

หรือการประสมประสานท่ีสามารถบรรลุวตัถุประสงค์ 

2.7.5 กลยุทธ์เกี่ยวกับกำรติดต่อส่ือสำรทำงกำรตลำด  จะช่วยให้บรรลุกลุ่มเป้าหมาย 

การติดต่อ ส่ือสาร ซ่ึ งนักวางแผนการติดต่อ ส่ือสารทางการตลาดต้องมี จินตนาการใน 

การติดต่อส่ือสาร โดยเทคนิคในการติดต่อส่ือสารประกอบด้วย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย 

การตลาดโดยตรง การประชาสัมพนัธ์ การจดักิจกรรมพิเศษ การจดักิจกรรมภายในร้านค้าปลีก  

การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ การบรรจุภณัฑ์ 

 
ในปัจจุบนัน้ีได้แบ่งเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดเป็นสองส่วนคือ การส่ือสารผ่าน

ช่องทางส่ือมวลชน ไดแ้ก่ การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ท่ีผา่นส่ือมวลชน เช่น โทรทศัน์ วทิยุ 
หนังสือพิมพ์ หรือนิตยสาร และเคร่ืองมือท่ีไม่ผ่านช่องทางส่ือมวลชน เช่น การส่งเสริมการขาย  
การขายโดยพนักงานขาย การส่ือสารการตลาดโดยตรง กิจกรรมทางการตลาด การสนับสนุน
การตลาด การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ เป็นตน้ 
 

หลกัในการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการคือ การวางแผนการส่ือสารให้เหมาะสมกบักลุ่ม
ลูกคา้แต่ละกลุ่ม “รู้จกั” และ “เขา้ใจ” กลุ่มลูกคา้เป็นการส่วนตวั ซ่ึงถา้รู้จกัลูกคา้ดีเท่าไรก็สามารถ
ส่ือสารตรงใจกบัลูกคา้ไดดี้มากยิ่งข้ึนผลท่ีตามมาคือ ลูกคา้เกิดความเช่ือใจในสินคา้ และบริการท่ี
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น าเสนอ จึงน ามาในการตดัสินใจในการทดลองซ้ือสินคา้ หรือบริการในคร้ังแรก และต่อ ๆ ไป 
นัน่เอง ดงันั้นการส่ือสารการตลาดจึงเป็นการใหข้อ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการขององคก์ร
ธุรกิจ โดยแหล่งข่าวสาร คือ องค์กรธุรกิจให้ขอ้มูลข่าวสารไปยงัผูรั้บข่าวสาร คือ ผูบ้ริโภค โดยท่ี
การติดต่อส่ือสารทางการตลาดได้ ซ่ึงเร่ิมจากเจา้ของธุรกิจท่ีใช้การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์  
การขายโดยบุคคล 
 

จะเห็นไดว้า่การส่ือสารการตลาดเป็นการน าเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
ท่ีจะค านึงถึงลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย ค่านิยม และพฤติกรรมต่าง ๆ ของกลุ่มผูบ้ริโภค โดย
เคร่ืองมือท่ีจะน ามาใช้ในการส่ือสารนั้น จะใช้ทั้ งส่ือและไม่ใช้ส่ือ โดยท่ีจะไม่เน้นเคร่ืองมือใด
เคร่ืองมือหน่ึงเป็นส าคญั แต่จะมุ่งเนน้ในเร่ืองการใชเ้คร่ืองมือต่าง ๆ ให้เกิดความสอดคลอ้งกนัและ
ทุกเคร่ืองมือท่ีน ามาใช้จะตอ้งสามารถน าไปสู่กลยทุธ์ท่ีเป็นหน่ึงเดียวเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์และ
จุดหมายร่วมกนั 
 

2.8 เคร่ืองมือกำรส่ือสำรทำงกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
 

เคร่ืองการส่ือสารแบบบูรณาการ ประกอบดว้ย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์  การขายโดย
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การจดักิจกรรมพิเศษ การจดัแสงสินคา้ การจดั
โชวรู์ม การจดัศูนยส์าธิตการท างานของสินคา้ การสัมมนา การจดันิทรรศการ การจดัศูนยฝึ์กอบรม 
การให้บริการ การใชพ้นกังาน การบรรจุภณัฑ์ การใชย้านพาหนะบริษทัเคล่ือนท่ี การใชป้้ายต่าง ๆ 
การใชเ้ครือข่ายการส่ือสารอิเล็คทรอนิกส์ การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ การใหส้ัมปทาน และคู่มือ 

 
รายละเอียดเคร่ืองมือส่ือสารต่าง ๆ ทางการตลาดแบบบูรณาการ มีดงัน้ี คือ 
2.8.1 กำรโฆษณำ (Advertising) จะอยู่ในรูปแบบของการส่ือสารด้านตราสินค้า ได้แก่ 

หนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ หรือนิตยสาร ซ่ึงจะใชใ้นกรณีต่อไปน้ี คือ 

2.8.1.1  ตอ้งการยดึต าแหน่งครองใจสินคา้ 
 2.8.1.2 ใชโ้ฆษณาเม่ือตอ้งการสร้างผลกระทบท่ียิง่ใหญ่ 

            2.8.1.3 ตอ้งการสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑอ์ยา่งกวา้งขวาง และรวดเร็ว 
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 2.8.1.4  ถ้าเป็นสินค้าท่ี รู้จักกันดีอยู่แล้วไม่จ  าเป็นต้องให้ความรู้กับคนต้องการ 

ตอกย  ้าในต าแหน่งของสินคา้ ตอ้งการสร้างความแตกต่าง 

 

2.8.2 กำรประชำสัมพนัธ์ (Public Relations : PR) ซ่ึงจะใชใ้นกรณีต่อไปน้ี คือ 

2.8.2.1 ใชก้ารประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ให้เหนือกวา่คู่แข่งโดยคุณสมบติัอ่ืน 

ๆ จะไม่สามารถสร้างได้เหนือกว่าคู่แข่งซ่ึงภาพลักษณ์จะเป็นส่ิงเดียวท่ีจะสามารถสร้างความ 

แตกต่างในตวัสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

2.8.2.2  การประชาสัมพนัธ์จะใช้ก็ต่อเม่ือตอ้งการให้ความรู้กบัตวับุคคล สินคา้บาง

ชนิดจะประสบความส าเร็จไดเ้ม่ือคนมีความรู้ในตราสินคา้นั้นจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งอธิบายถึง    

คุณสมบติัเก่ียวกบัสินคา้ 
2.8.2.3 เม่ือมีขอ้มูลข่าวสารเป็นจ านวนมากท่ีจะสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัตวัสินคา้ และ

ข่าวสารนั้น ไม่สามารถบรรจุเขา้ไปในโฆษณาได ้
 

2.8.3 กำรตลำดเจำะตรง (Direct Marketing) คือ การตลาดทางไกลการขายทางแคตตาล็อก 
การสั่งซ้ือทางไปรษณีย ์การขายทางไปรษณีย ์การขายโดยการจดัปาร์ต้ี  การขายโดยวธีิสัมมนา และ
การขายโดยบุคคล 
 

2.8.4 กำรตลำดโดยกำรจัดกิจกรรมพิเศษ (Event Marketing) เป็นการจัดกิจกรรมพิเศษ  
จะประกอบดว้ย 

2.8.4.1 การจดัแข่งขนั เช่น การแข่งขนัเดิน การแข่งขนัวิง่ 
2.8.4.2 การฉลอง เช่น ฉลองรางวลัยอดขาย ฉลองครบรอบ 
2.8.4.3 การเปิดตวัสินคา้ใหม่ 
2.8.4.4 การจดัประกวด เช่น ประกวดนางงาม ประกวดสุนขั 
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2.8.5 กำรจัดแสดงสินค้ำ (Display) มีวตัถุประสงคด์งัน้ี 
2.8.5.1  การใช ้Display จะเป็นการดึงผูบ้ริโภคเขา้มา ณ จุดซ้ือ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีการ

ดูส่ือท่ีนอ้ยลง และมีการแข่งขนั ณ จุดขายท่ีรุนแรงมากยิง่ข้ึน จึงน า Display มาใชใ้นการดึงผูบ้ริโภค

เขา้มา ณ จุดซ้ือ 

2.8.5.2  การใช้ Display เป็นเคร่ืองมือตอกย  ้าจุดขายของตวัสินคา้ โดยเฉพาะสินคา้ท่ี

เพิ่งน าเขา้สู่ตลาดใหม่ 

2.8.5.3  การใช้ Display เพื่อเป็นการเสริมในการส่ือสารเก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย 

การท า Sale Promotion ใหมี้ความโดดเด่นของ Display  

การจดัแสดงสินคา้ มีอยู ่3 รูปแบบ ดงัน้ี 
1)  การจดัแสดงสินคา้ไวเ้พื่อขาย (Stock Display) เป็นการจดัแสดงสินคา้ท่ีน ามาวาง

ไวข้าย สามารถส่ือความหมายวา่อยูต่  าแหน่งส าคญัหรือไม่ 
2)  การจดัแสดงสินค้าถาวร (Fixed Display) เป็นของท่ีน ามาใช้ในการตกแต่งไว้

ถาวร แต่เวลาท่ีลูกคา้ซ้ือซ่ึงไม่หยิบจากท่ีอ่ืนโดยเป็นการแสดงสินคา้ท่ีเอาไวค้งพี่ คือ ของท่ีตกแต่ง

ไว ้และไม่มีการขาย หรือไม่การหยบิขาย 

3) การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) เป็นการจดัท าวสัดุส่ิงของนั้นข้ึนมา มี
ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้รวมอยูด่ว้ย อาจจะเป็น ตราสินคา้ โลโก ้ค าขวญั ซ่ึงอาจก่อให้เกิดความถ่ีใน
การส่ือสารตราสินคา้ และท าให้การเปิดรับ วสัดุส่ิงของจ าพวกน้ีจะน ามาใชใ้นการใชส่ื้อเคล่ือนท่ี 
และสามารถท าใหเ้กิดการติดต่อส่ือสารดา้นตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 

2.8.6 กำรใช้สัมปทำน (Licensing) เป็นการจดัท าสินคา้ไวข้าย ซ่ึงตวัสินคา้นั้นจะช่วยในการ
ส่ือสารตราสินคา้ เป็นการขายลิขสิทธ์ิช่ือตราสินคา้ และโลโก้ให้ผูรั้บสิทธ์ิเป็นผูผ้ลิตสินคา้ โดย
น าไปติดสินคา้ไวเ้พื่อขาย ซ่ึงเป็นอีกวธีิการส่ือสารตราสินคา้ท่ีดีมาก 
 

 2.8.7 หน่วยงำนขำย (Sales Force) คือ การมีพนกังานขายซ่ึงการขายโดยใชพ้นักงานขายจะ
เป็นส่ือท่ีส าคญัมาก 
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2.8.8   ส่ือเคล่ือนที ่ (Transit Media) คือ ส่ือท่ีไปกบัพาหนะของบริษทัซ่ึงบริษทัจะตอ้งท าให้
รถส่วนตวัหรือรถต่าง ๆ ในบริษทัใชโ้ลโกช่ื้อของตราสินคา้ หรือค าขวญัต่าง ๆ เพื่อเป็นส่วนในการ
เพิ่มความถ่ีในการส่ือสารสินคา้ 
 

2.8.9   กำรสัมมนำ (Seminar) การจดัสัมมนานั้นถือไดว้่าเป็นจุดท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสาร
ตราสินคา้อีกแบบซ่ึงการจดัสัมมนาจะใชใ้นกรณีดงัต่อไปน้ี 

2.8.9.1  ตอ้งการยนืยนัสนบัสนุนจากผูน้ าทางความคิดหรือผูมี้ทรงคุณวฒิุ 
2.8.9.2  เม่ือผลิตภณัฑ์นั้นมีความต้องการให้ความรู้กับผูใ้ช้ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเป็น

แนวคิดแบบใหม่ ๆ ถา้ไม่มีความรู้และความเขา้ใจก็อาจจะไม่นิยมในตวัผลิตภณัฑน์ั้น 
2.8.9.3  ตอ้งการรักษาความเป็นสมาชิกเอาไว ้
2.8.9.4  ใชใ้นการฉลองเหตุการณ์ท่ีพิเศษซ่ึงอาจใช้ร่วมกบัการสัมมนาท่ีมุ่งสู่คนกลาง 

สมาชิก หรือพนกังานขาย 
 

2.8.10  กำรบรรจุภัณฑ์  (Packaging) จดัไดว้่าเป็นจุดท่ีใช้ในการติดต่อส่ือสารตราสินคา้ซ่ึง
บรรจุภณัฑมี์หนา้ท่ีต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 

2.8.10.1  บอกต าแหน่งผลิตภณัฑ ์
2.8.10.2  เพื่อการท าก าไร บรรจุภณัฑ์นั้นจะเป็นตวัท่ีสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัตวั

สินคา้ในราคาท่ีสูงมากข้ึนได ้
2.8.10.3  เพื่อคุม้ครองผลิตภณัฑ์ซ่ึงเป็นการป้องกนัไม่ให้ตวัสินคา้นั้นเกิดการช ารุด 

และเสียหาย 
2.8.10.4  ใชบ้รรจุภณัฑใ์นการใชข้อ้ความท่ีสร้างความแตกต่างใหก้บัตวัสินคา้ 
2.8.10.5  ขอ้มูลเก่ียวกบัการใชบ้รรจุภณัฑ ์
2.8.10.6  การสร้างมูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑ ์
2.8.10.7  วธีิการใชสิ้นคา้หรือผลิตภณัฑ ์
2.8.10.8  การส่งเสริมการขาย 
2.8.10.9  สินคา้ควรมีค าขวญัของสินคา้ระบุไวใ้นตวัสินคา้ 
2.8.10.10  ระบุส่วนผสมของผลิตภณัฑ ์
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2.8.11  พนักงำน (Employee) คือ จะต้องท าให้พนักงานรู้จักจงรักภักดีต่อองค์กร และ
พนกังานจะตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หไ้ดม้ากท่ีสุด 

2.8.11.1  การบริการ (Service)  การบริการท่ีดีถือได้ว่าเป็นหัวใจส าคญัซ่ึงก่อให้เกิด
ความประทบัใจต่อลูกคา้หรือผูท่ี้พบเห็น 

2.8.11.2  การแสดงสินค้า (Exhibition) ควรมีการสาธิตวิธีการใช้ในตวัสินค้าให้แก่
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เพราะเป็นส่ิงท่ีดึงดูดใจแก่ผูซ้ื้อสินคา้ หรือผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 

2.8.11.3  คู่มือสินคา้ (Manual) คู่มือเป็นส่ิงท่ีส าคญัส าหรับลูกคา้ เน่ืองจากคู่มือเป็นตวั
บ่งบอกวธีิการใชใ้นตวัผลิตภณัฑน์ั้น 

2.8.11.4  ศูนยฝึ์กอบรม (Training Center) ควรมีการจดัตั้งศูนยฝึ์กอบรมเพื่ออบรมให้
พนกังานไดรั้บทราบถึงลกัษณะและวธีิการใชข้องตวัผลิตภณัฑน์ั้นไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

2.8.11.5  การจดันิทรรศการ (Exhibition) สินคา้หรือผลิตภณัฑ์บางชนิดควรมีการจดั
นิทรรศการเพื่อให้ลูกคา้จะไดเ้ห็นลกัษณะและรูปลกัษณะของผลิตภณัฑ์เพื่อจะสามารถจะดึงดูดใจ
ลูกคา้ได ้

2.8.11.6  การจดัศูนยส์าธิตการท างานของสินคา้ (Demonstration Center) สินคา้บาง
ประเภททางพนักงานขายจะตอ้งท าการสาธิตการท างานของตวัสินคา้ เพื่อท าให้กลุ่มลูกคา้มีแรง
ดึงดูดใจในการเลือกซ้ือสินคา้นั้น 

2.8.11.7  โชวรู์ม (Showroom) เป็นการติดต่อส่ือสารทั้งทางเดียวและสองทาง โดยทาง
ท่ี 1 โชวรู์มเปรียบเสมือนป้ายโฆษณา ทางท่ี 2  โชวรู์มมีพนกังานขายโดยตรง ซ่ึงโชวรู์มไดค้ลอบ
คลุมการติดต่อส่ือสารทั้ง 2 ทาง 
 

2.9 ทศันะกำรวำงแผนกำรติดต่อส่ือสำรทำงกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
 

เสรี วงษ์มณฑา (2540 : 28-29)ไดแ้บ่งทศันะการวางแผนการติดต่อส่ือสารทางการตลาด
แบบบูรณาการ ไว ้5 ประการ ดงัน้ี 

2.9.1 การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการใช้การติดต่อส่ือสารหลายรูปแบบกบั
ลูกคา้ ซ่ึงอยูภ่ายใตจุ้ดมุ่งหมายเดียวกนั การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการตระหนกัวา่
บุคคลสะสมขอ้มูลตลอดเวลา และขอ้มูลท่ีสะสมจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ดงันั้นจึงควรมี 
การป้อนขอ้มูลใหก้บัลูกคา้ดว้ยวธีิการต่าง ๆ ดงัน้ี 
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1)  การตลาดทางตรง 
2)  การโฆษณา 
3)  การประชาสัมพนัธ์ 
4)  การตลาดแบบปากต่อปาก 
5)  เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสาร อ่ืน ๆ 
6)  การส่งเสริมการขาย 
7)  การขายโดยใชพ้นกังานขาย 

2.9.2  การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการเร่ิมตน้ท่ีลูกคา้ไม่ใชผ้ลิตภณัฑคื์อ วธีิการ
คน้หาหรือการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ในกลุ่มเป้าหมายโดยเร่ิมตน้จากความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ท่ีมี
ต่อผลิตภณัฑ ์

2.9.3  การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการคน้หาการติดต่อลูกคา้โดยผ่านทางคน 
และส่ือท่ีใช ้ดงันั้นจึงตอ้งตอบสนองลูกคา้ ดงัน้ี 

1)  Swing User  (ผูใ้ชท่ี้เปล่ียนตราสินคา้) 
2)  Loyal and User (ผูใ้ชท่ี้ภกัดีต่อตราสิคา้) 
3)  Competitive User  (ผูใ้ชสิ้นคา้ของคู่แข่งขนั) 

2.9.4  การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการเป็นการติดต่อส่ือสารแบบสองทาง คือ 
1)  การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
2)  รับฟังความคิดเห็น และความตอ้งการของลูกคา้ 

2.9.5  การส่ือสารการตลาด และเคร่ืองมือการตลาด (4P’s) โดยให้สอดคล้องภายใต้แผน
เดียวกนัและบรรลุเป้าหมายเดียวกนัโดยใชเ้คร่ืองมือ ดงัน้ี 

1)  Product  (ราคา) 
2)  Marketing communication 
3)  Product  (ผลิตภณัฑ)์ 
4) Distribution (การจดัจ าหน่าย) 
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จากการทบทวนการศึกษาเก่ียวกับการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ สรุปได้ว่า 
แนวความคิดของการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีการวางแผนและรู้ถึงคุณค่าของการส่ือสารทาง
การตลาดมีการพฒันาข้ึนโดยการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารในหลากหลายรูปแบบท่ีสามารถน ามา
ประสมประสานกนั เช่น การโฆษณา การตลาดทางตรง การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยพนกังาน
ขาย รวมถึงการส่งเสริมการขาย เป็นตน้ เน่ืองจากการรับรู้ของลูกคา้นั้น สามารถรับรู้ข่าวสารไดจ้าก
หลายช่องทางเพื่อท าให้เกิดการส่ือสารท่ีมีความชัดเจนและถูกต้องให้สอดคล้องไปในรูปแบบ
เดียวกนัซ่ึงจะท าใหก้ารส่ือสารมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 

2.10 งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

กญัญฌชั นคัรเรือง (2547) ศึกษาประสิทธิผลกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีมุ่งต่อผูบ้ริโภค
ของเคร่ืองด่ืมชูก าลงัคาราบาวแดงในเขตจงัหวดันครศรีธรรมราช ซ่ึงการวจิยัน้ีพบวา่ กิจกรรมในการ
ส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูก าลงัยีห่อ้คาราบาวแดง จะผา่นส่ือทางสาธารณาท่ีสามารถเขา้ถึง
กลุ่มผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายใหม้ากท่ีสุด เช่น โปสเตอร์ ป้ายโฆษณา หรือส่ือทางโทรทศัน์ ส่วน
ส่ือเฉพาะ คือ นักร้อง ช่ือ แอ๊ดคาราบาว เป็นการประชาสัมพนัธ์อย่างหน่ึง โดยเดินทางพบปะ
สังสรรค์กบัผูบ้ริโภค การแจกลายเซ็นต์ โดยการน าฝาขวดเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงน ามาแลกของ
รางวลั ซ่ึงส่ือ 2 ประเภทน้ีส่งสามารถสร้างการจดจ าใหก้บัผูบ้ริโภคไดดี้มาก 
 

จิลมิกา  เจริญทนงั  (2551) ไดศึ้กษา  “เร่ือง การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการ
ซ้ืออาหารแช่แข็งพร้อมรับประทาน”  พบวา่ การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการดา้นการโฆษณามีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารแช่แข็งพร้อมรับประทานมากท่ีสุด รองลงมา ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ 
การส่งเสริมการขาย การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ การใช้พนกังานขาย และการจดักิจกรรมทางการตลาด  
โดยพบวา่แต่ละปัจจยัมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.64 0.337  0.229  0.108  0.053  และ 0.038  ตามล าดบั 
แต่ถา้หากไม่มีการใชก้ารส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ จะท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออาหารแช่แข็ง
พร้อมรับประทานลดลง  โดยมีค่าคงท่ี  - 5.456 
 

ฉตัรหทยั มีประดิษฐ ์( 2551) ศึกษาเร่ืองการส่ือสารแบบบอกต่อในธุรกิจไทย การวจิยัคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาการส่ือสารแบบบอกต่อท่ีใชใ้นธุรกิจของประเทศไทย ซ่ึงการวจิยัน้ีพบวา่ กล
ยทุธ์ท่ีใชใ้นการส่ือสารแบบบอกต่อ และปัจจยัท่ีท าใหก้ารส่ือสารแบบบอกต่อจะประสบความส าเร็จ 
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หรือล้ม เหลว  ด้วยการใช้การวิจัย ในด้าน เ ชิ ง คุณภาพ ด้วยการศึกษาจากด้าน เอกสาร 
ต่าง ๆ และการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก  โดยการส่ือสารแบบบอกต่อเขา้มามีบทบาทในธุรกิจไทย 11 
ประการ เช่น ช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายในการโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ เม่ือเปรียบเทียบกบัการ
ใช้ส่ือมวลชน การสร้างการรับรู้ในตราสินคา้นั้น หรือการให้ข้อมูลของสินค้า ท่ีมีขอ้จ ากัดด้าน
กฎหมายในการโฆษณา เช่น ยา หรือ แอลกอฮอล ์ซ่ึงกลยทุธ์ทางการตลาด 
 

ชลาลยั นาควิไล (2545) ศึกษาเร่ืองสถานภาพการวางแผนส่ือโฆษณากบัแนวคิดการส่ือสาร
การตลาดแบบผสมผสาน ซ่ึงการวิจยัน้ีพบว่า มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา คือ อิทธิพลของแนวคิดใน
การส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสานต่อการวางแผนส่ือโฆษณาและความรู้ความเขา้ใจของ
บุคลากรในดา้นการวางแผนส่ือโฆษณาต่อการส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสานซ่ึงสามารถแบ่ง
ส่วนในการวิจยัเป็น 2 ส่วน คือ 1. การวิจยัเชิงคุณภาพ ดว้ยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกบัผูบ้ริหาร
บริษทัวางแผนส่ือในการโฆษณาอิสระและผูบ้ริหารในฝ่ายวางแผนส่ือในการโฆษณาภายในบริษทั
ตวัแทน และส่วนท่ี 2 คือ การวิจยัเชิงปริมาณ ซ่ึงเป็นการวิจยัในเชิงส ารวจโดยท่ีจะใชแ้บบสอบถาม
กบันกัวางแผนส่ือโฆษณาในบริษทัวางแผนส่ือโฆษณาอิสระและฝ่ายวางแผนส่ือโฆษณาโดยใน 
การวิจยัน้ีพบว่า ปัจจุบนัในการท างานวางแผนส่ือการโฆษณามีการยอมรับและน าแนวความคิด 
การส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสานน าไปใช้ในการท างานได้มากยิ่งข้ึนโดยใช้ลกัษณะของ 
การใชเ้คร่ืองมือในการส่ือสารท่ีหลายรูปแบบโดยส่ือคือ จุดท่ีติดต่อส่ือสารไดทุ้กรูปแบบท่ีสามารถ
จะติดต่อส่ือสารให้กับผูบ้ริโภคซ่ึงนักวางแผนส่ือโฆษณาจะมีความต้องการข้อมูลเพื่อสามารถ
น าไปใช้ในการท างานได้มากยิ่งข้ึนโดยกลุ่มข้อมูลผูบ้ริโภคเชิงลึกเพื่อสามารถท่ีจะวางแผนใน 
การเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดต้รงกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน เม่ือการน าความคิดการส่ือสารทางการตลาดแบบ
ผสมผสานน ามาใช้ในการท างานแล้ว บทบาทของนักวางแผนส่ือในการโฆษณาได้มี 
การ เป ล่ี ยนแปลงไป ซ่ึง มีความส าคัญมาก ข้ึน เพราะกระบวนการของการหา ช่องทาง 
การติดต่อส่ือสารจะเร่ิมข้ึนก่อนการคิดงานในการโฆษณาและนกัวางแผนส่ือโฆษณายงัมีส่วนร่วม
ในการท างานฝ่ายอ่ืน ๆ มากข้ึนโดยผลกระทบของการส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสานต่อธุรกิจ
วางแผนส่ือในการโฆษณา คือ ธุรกิจเกิดการขยายตวั เน่ืองมาจากผูบ้ริโภคมีค่าใชจ่้ายท่ีเพิ่มมากข้ึน
จากการขยายขอบเขตของการให้บริการส่งผลท าใหก้ารท างานมีการพฒันาและมีคุณภาพซ่ึงการวจิยั
น้ี ไดก้ล่าววา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการสามารถน าเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีหลายรูปแบบมา
ผสมผสานโดยพร้อมกนัได ้เพื่อการโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ การใชส่ื้อบุคคลเป็นตวั
ส่ือสารของตราสินคา้เพื่อสร้างความประทบัใจในดา้นบวกให้กบัผูรั้บรู้ตราสินคา้ซ่ึงท าให้เกิดความ
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มัน่ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อตราสินค้า หรือเพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดีได้ โดยส่ือท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 
ไดแ้ก่ ส่ือทางโทรทศัน์  
 

ฐจิตรา สรรพกิจ (2547) ศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกร้านกาแฟคัว่บดของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงการวจิยัน้ีพบวา่ การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ร้านกาแฟคัว่บดนั้นอยูใ่นระดบัปานกลาง สามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี คือ การส่ือสารการตลาดอ่ืน ๆ 
เช่น เพื่อนหรือคนรู้จกัแนะน าใหไ้ดรั้บข่าวสารนั้นมีผลต่อการเลือกร้านกาแฟคัว่บดอยูใ่นระดบัปาน
กลาง การส่ือสาร ณ จุดซ้ือโดยกิจกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านกาแฟคัว่บดอยูใ่นระดบัปาน
กลาง คือ ป้ายบริเวณหนา้ร้าน ป้ายบริเวณภายในร้าน บรรจุภณัฑ ์โบร์ชวัร์ หรือแผน่พบัและการขาย
โดยพนักง านขาย ซ่ึ ง กิ จกรรม ท่ี มีผล ต่อการตัด สินใจ เ ลือก ร้ านกาแฟคั่วบดในระดับ 
ปานกลาง คือ การใหข้อ้มูลต่าง ๆ การแต่งกายของพนกังานขายรวมถึงการส่งเสริมการขาย กิจกรรม
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านกาแฟคัว่บดในระดบัปานกลาง เช่น คูปองส่วนลด ของแถม ของท่ี
ระลึก บตัรสมาชิก หรือการสะสมแตม้ เพื่อแลกรางวลั  
 

ธนากร มิตตะกงั (2548) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดบริการ ซ่ึงมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้
บริการสินเช่ือ เพื่อท่ีอยู่อาศยัของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาเชียงใหม่ การวิจยัน้ีพบว่า 
ลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีใชบ้ริการสินเช่ือจะประกอบดว้ยอาชีพขา้ราชการ หรือ พนกังานรัฐวิสาหกิจ โดย
ปัจจยัทางการตลาดบริการเขา้มามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการดา้นสินเช่ือมากท่ีสุด คือ 
ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัทางด้านราคา และปัจจยัทางด้านบุคลากร  Mehta (2000) ศึกษา
เก่ียวกบัผลกระทบของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิผลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ซ่ึงการวจิยัน้ี
พบว่า ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิผลของการส่ือสารทางการโฆษณานั้น สามารถน าไป 
สู่ดา้นทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ คือ ทศันคติท่ีมีการส่ือสาร ซ่ึงจะสร้างผลกระทบต่อ
ความรู้สึกท่ีเปล่ียนแปลงได ้โดยการใชต้ราสินคา้ จะเป็นไปในทิศทางท่ีน่าพอใจ  
 

นลัท อินทรวิเ ชียร การส่ือสารการตลาดของรถยนต์มาสด้าภายใต้แนวคิด ซูม ซูม  
(Zoom-Zoom) พบว่า แนวความคิดท่ีส าคญัประกอบไปด้วย การวางแผนทางการตลาด การส่ือ
ทางการตลาด การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ และแนวความคิดการรับรู้ของผูบ้ริโภค  
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จากแนวความคิดทั้งหมดน้ี สามารถเขา้ใจเร่ืองแนวความคิด กลยทุธ์ การส่ือสารทางการตลาด
ในรูปแบบต่าง ๆ ท่ีเลือกใช้เคร่ืองมือท่ีมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภค เพื่อท าให้กลุ่มเป้าหมาย หรือ
ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ไปในทิศทางเดียวกนัในตวัสินคา้นั้น ๆ แนวความคิดการส่ือสารทางการตลาด
ไม่ไดช่้วยแค่ผูบ้ริโภคเท่านั้น แต่ยงัช่วยให้กบัองคก์รสามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายของลูกคา้ไดอ้ยา่ง
ชดัเจน 
 

บวรสรรค ์ เจ่ียด ารง  (2550) ไดศึ้กษา “เร่ืองการส่ือสารการตลาดเพื่อจูงใจและสร้างความพึง
พอใจให้กับนักท่องเท่ียวของโรงแรมสีดารีสอร์ท จังหวดันครนายก” ผลการศึกษา  พบว่า   
การส่ือสารการตลาดเพื่องจูงใจนกัท่องเท่ียวของโรงแรมสีดารีสอร์ทใช้การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการเพื่อจูงใจนกัท่องเท่ียว โดยส่ือท่ีทางโรมแรมสีดารีสอร์ทเป็นช่องทางในการติดต่อส่ือสาร
รับบกัท่องเท่ียวสามารถแบ่งออกเป็น  9  ประเภท  ไดแ้ก่ ส่ือโทรทศัน์ วิทยุ นิตยสารส่ือกลางแจง้ 
แผน่พบั ใบปลิว ส่ือบุคคล การส่งเสรมการขาย และส่ือกิจกรรมพิเศษ ซ่ึงการส่ือสารของโรงแรมสี
ดารีสอร์ทมีความสอดคล้องกับการเปิดรับข่าวสารของนักท่องเท่ียว การเปิดรับข้อมูลข่าวสาร
โดยทัว่ไปแลว้ นกัท่องเท่ียวเปิดรับขอ้มูลข่าวสารจากส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุดโดยเฉล่ียรับชมโทรทศัน์
ในช่วง 18.01 – 24.00 น. มากกว่า  21  คร้ัง/เดือน  และนักท่องเท่ียวได้รับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั
โรงแรมสีดารีสอร์ท จากส่ือบุคคลมากท่ีสุด รองลงมา คือส่ือมวลชน และอินเตอร์เน็ต ตามล าดบั 
 

ผุสดี  วฒันสาคร(2552) ได้ศึกษา “เร่ืองการส่ือสารการตลาดของภาพยนต์ไทย”  พบว่า 
ประเภทของส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกชมภาพยนตไ์ทยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั  
3.56  เรียงล าดบั 5 อนัดบัแรก  ไดด้งัน้ี คือ (1)  ส่ือบุคคล(ปากต่อปาก)  (2)  ส่ือโทรทศัน์  (3)  ส่ือโรง
ภาพยนต ์ (4)  ส่ืออินเทอร์เน็ต  และ(5) ส่ือหนงัสือพิมพ ์การใชป้ระโยชน์จากการส่ือสารการตลาด
ของภาพยนตไ์ทยและความพึงพอใจจากการส่ือสารการตลาดของภาพยนตไ์ทยโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.42  และ 3.68 ตามล าดบั  
 

ภัทรียา กลางณรงค์ กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเคร่ืองด่ืม แอลกอฮอล์ผสมพร้อมด่ืม 
กรณีศึกษา บาคาร์ดี บรีเซอร์ พบวา่บุคคลส่วนใหญ่ไดใ้หค้วามส าคญักบัการโฆษณาการส่งเสริมการ
ขาย กิจกรรมและการประชาสัมพนัธ์เพื่อเป็นแรงจูงใจท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความอยากไดแ้ละมีความ
ตอ้งการซ้ือสินคา้นั้น 
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มนตรี เทียมอมัพร กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของเคร่ืองด่ืมน ้ าอดัลมโคก้ พบว่าปัจจยัท่ี
ส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกเคร่ืองด่ืมน ้ าอดัลม เพราะความพึงพอใจของลูกคา้ในดา้นราคา 
สถานท่ีและตราสัญลกัษณ์ของสินคา้ 
 

ยพุิน พึ่งภิญโญ  (2551) ไดศึ้กษา “เร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานของร้านอาหาร
ไทยในกรุงโตเกียว” พบว่า  ร้านอาหารไทยในกรุงโตเกียวใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบ
ผสมผสาน เพื่อการประชาสัมพนัธ์ร้านตนเองในรูปแบบท่ีหลากหลาย ทั้งส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือดิจิตลั 
โปรโมชัน่ต่างๆ รวมถึงการใชส่ื้อบุคคลแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) แต่ส่ิงท่ีถือวา่มีอิทธิพล
ต่อชาวญ่ีปุ่นมากคือส่ือดิจิตลั คือ ส่ืออินเตอร์เน็ต และโทรศพัท์มือถือ การท าการตลาด และ 
การประสัมพนัธ์ของร้านอาหารไทยในญ่ีปุ่นนั้นมีความหลากหลาย และจะเนน้การใช้ประโยชน์
จากเทคโนโลยเีป็นอยา่งมาก 

 
รัชนีกร ดวงเลขา (2543) ศึกษาประสิทธิผลของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าอุตสาหกรรมของผู ้บริโภค ซ่ึงการวิจัยน้ีพบว่า ผู ้บริโภคเล็งเห็นต่อ 
การส่ือสารแบบผสมผสานของสินคา้อุตสาหกรรม จ าพวกวสัดุก่อสร้าง-ปูนซีเมนต ์หรือวสัดุตกแต่ง
กระเบ้ืองเซรามิคปูพื้น ในเชิงบวกซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางดา้นประชากรท่ีแตกต่างกนั จะทราบ
ตราสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่วนทางดา้นทศันคติ พบวา่ ทศันคติในเชิงบวกท่ีผูบ้ริโภคท่ีผูบ้ริโภคมีต่อ
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้อุตสาหกรรม 2 ประเภท มีความสัมพนัธ์ใน
ดา้นเชิงบวกกบัดา้นทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ 
 

รัฐศกัด์ิ  สันตินานาเลิศ  (2547)  ไดศึ้กษา “เร่ือง เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดฟาสต์ฟู้ดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค” พบวา่  เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีกลุ่มตวัอยา่งระบุว่ามี
ระดบัการเห็นมากท่ีสุดคือ การโฆษณา รองลามาคือ การใชต้ราสัญลกัษณ์และการลดแลกแจกแถม 
โดยท่ีโฆษณาทางโทรทศัน์เป็นส่ือท่ีมีการเห็นบ่อยท่ีสุด 
 

วรวิสาข์ โปตระนันทน์ (2550) ศึกษาเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ
หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงการวิจัย น้ีพบว่า  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ กับระดับทางอิทธิพล ผลการทดสอบ 
การเปรียบเทียบมีความแตกต่างกนัในการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ เช่น ดา้นอายุ 
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เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได้ ส่วนความแตกต่างในเร่ืองสถานภาพ ไม่มีความ
แตกต่างกนั ในเร่ืองการไดรั้บอิทธิพลจาการใช้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการของ
ห้องสรรพสินคา้เซ็นทรัล  การส่ือสารแบบบอกต่อส าหรับนกัการตลาด และนกัส่ือสารการตลาดท่ี
นิยมใช ้พบวา่ ลกัษณะเหมือนกลยทุธ์ทางการตลาดโดยทัว่ไป ซ่ึงผูนิ้ยมใชม้ากท่ีสุด คือ การน าเสนอ
ท่ีโดนใจ การผสมผสานของส่ือท่ีลงตวั และการทราบขอ้มูลกลยุทธ์ของคู่แข่งขนั โดยผลการวิจยัน้ี
พบวา่ การสร้างกลยุทธ์ให้ผลิตภณัฑ์นั้นมีการพูดถึงไดน้ั้น จะให้ความส าคญักบักระบวนการต่าง ๆ 
ในการใชเ้คร่ืองมือ เช่น การสร้างขอ้มูลอยา่งไร ผา่นส่ืออยา่งไร ท่ีจะท าใหผู้รั้บข่าวสารสามารถบอก
ต่อ และกระจายขอ้มูลไดอ้ยา่งรวดเร็ว โดยท่ีไม่ตอ้งท าการสร้างยอดขาย ซ่ึงปัจจยัท่ีท าใหก้ารส่ือสาร
แบบบอกต่อประสบความส าเร็จ หรือไม่นั้นจะประกอบด้วยปัจจยัดา้นตวัผลิตภณัฑ์ หรือบริการ 
ปัจจยัด้านการสร้างสาร ปัจจยัด้านการเลือกใช้ส่ือ ปัจจยัด้านผูรั้บสาร ปัจจยัด้านสภาพแวดล้อม 
ปัจจยัดา้นสังคม และวฒันธรรม เป็นตน้  
 

ศศิประภา ชยัประสิทธ์ิ, อชิรญา อินเงิน (ปีท่ี 9 ฉบบัท่ี 2 กรกฎาคม-ธนัวาคม 2555) ไดศึ้กษา 
“การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ขนาดเล็ก 
(City Car) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผลการวิจยัเก่ียวกับความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

1) การโฆษณา ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นด้วยในระดบัปานกลางต่อการตดัสินใจ 
การซ้ือรถยนต ์City Car ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2) การประชาสัมพนัธ์ พบว่ามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ City Car ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อนัเน่ืองมาจากความคิดเห็นว่าการจดัแคมเปญพิเศษ เช่น การลดราคา หรือของ
แถม สามารถกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือไดเ้ป็นอยา่งดี  

3) การขายโดยใชพ้นกังาน พบวา่ สามารถส่งผลต่อการตดัสินใจการซ้ือรถยนต ์City Car ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากพนกังานมีความรู้ ความสามารถ มีประสบการณ์ จะช่วย
สร้างความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 

4) การส่งเสริมการขาย พบวา่ เห็นดว้ยวา่จะสามารถส่งผลต่อการตดัสินใจการซ้ือรถยนต ์City 
Car ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดว้ยเหตุผลท่ีวา่ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นวา่การจดัขอ้เสนอ
ทางดา้นการเงินดาวน์และอตัราดอกเบ้ียต ่าท่ีสมเหตุสมผลเป็นการลดขอ้จ ากดัทางการเงิน ท าใหผ้อ่น
จ่ายไดอ้ยา่งสะดวกสบายมากข้ึน 
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5) ดา้นการตลาดทางตรง กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง วา่การตลาดทางตรง
สามารถส่งผลต่อการตดัสินใจการซ้ือรถยนต ์City Car ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

6) ดา้นการจดัแสดงสินคา้ พบวา่ ส่งผลต่อการตดัสินใจการซ้ือรถยนต ์City Car ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร วา่การจดัแสดงสินคา้ท่ีมีขอ้มูลของสินคา้และป้ายโฆษณาท่ีชดัเจน รวมถึง
ความหลากหลายของสี 

7) ส่ือเคล่ือนท่ี ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจการซ้ือรถยนต์ City Car ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง  

8) การบริการ ในภาพรวมสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจการซ้ือรถยนต์ City Car ของ
ผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าการมีศูนย์บริการท่ี
สะดวกสบายและตั้งอยู่ใกลบ้า้น ถือเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัท่ีสุดของการซ้ือรถ City Car รวมถึง
บริการหลงัการขายท่ีน่าเช่ือถือ ซ่ือตรง และมีหวัใจของการบริการท่ีดี 
 

โศรดา  บงกชมาศ (2544) ไดศึ้กษา “เร่ืองปัจจยัส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชสิ้นเช่ือ
บุคคลของธนาคารไทยท่ีร่วมทุนกบัต่างชาติ” พบวา่ ปัจจยัส่ือสารปัจจยัส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกใชสิ้นเช่ือบุคคลของธนาคารไทยท่ีร่วมทุนกบัต่างชาติ ดงัต่อไปน้ี 

1) ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรกบัการใชสิ้นเช่ือบุคคลของธนาคารไทยท่ีร่วม
ทุนกับต่างชาติ จากการวิจยัพบว่า ลักษณะประชากรท่ีมีความสัมพนัธ์กับการใช้สินเช่ือบุคคล 
ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ อาชีพ สถานภาพสมรส และจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 

2) ความสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิดรับข่าวสารทางการตลาดกบัการใชบ้ริการสินเช่ือบุคคลของ
ธนาคารไทยท่ีร่วมทุนกบัต่างชาติ จากการวิจยัพบว่า การเปิดรับข่าวสารการตลาดเก่ียวกบัสินเช่ือ
บุคคล ทางส่ือมวลชน ส่ือเฉพาะกิจ ไดแ้ก่ โทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพ ์อินเตอร์เน็ต ป้ายโฆษณา
กลางแจง้ นิตยสาร/วารสาร แผ่นพบั/ใบปลิว/โปสเตอร์ ไม่มีความสัมพนัธ์การใช้บริการสินเช่ือ
บุคคลของธนาคารไทยร่วมทุนกบัต่างชาติ มีแต่เพียงตวัแปรย่อยบางตวั ได้แก่ อินเตอร์เน็ต ป้าย
โฆษณากลางแจง้ นิตยสาร/วารสาร ท่ีมีความสัมพนัธ์ในเชิงลบกบัจ านวนวงเงินของการบริการ
สินเช่ือบุคคลท่ีใชเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

สมชัย  เกรียงชัยพฤกษ์ (2548) ได้ศึกษา “เร่ือง การส่ือสารการตลาดของบริษทั ไทยฟูจิซี
ร็อกซ์ จ ากดั ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้” พบว่า พฤติกรรมการเปิดรับส่ือเก่ียวกบัขอ้มูล
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ของสินคา้ประเภทเคร่ืองถ่ายเอกสารจากยี่ห้อ ซีร็อกซ์ (XEROX) และยี่ห้ออ่ืนๆ พบว่าลูกคา้ส่วน
ใหญ่จะเปิดรับจากส่ือบุคคล โดยใช้ประสบการณ์การใช้เคร่ืองถ่ายเอกสารของตนเองและผูอ่ื้น  
ส่วนส่ือ และกิจกรรมท่ีมีประสิทธิภาพของบริษทั ไทยฟูจิซีร็อกซ์ จ ากดั คือส่ือบุคคลและกิจกรรม
การบริการหลงัการขาย   
 

อรยา บุญสกุลโสภิต (2555) การรับรู้ทศันคติต่อส่ือโฆษณาของธนาคารกสิกรไทย ท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
การวจิยัน้ีพบวา่ การเปิดรับส่ือโฆษณาโดยรวมมีระดบัปานกลางโดยช่องทางท่ีผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ 
และเขา้ใจในเน้ือหามากท่ีสุด คือ ช่องทางโทรทศัน์ ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่ือโฆษณา ในด้าน
เน้ือหา ดา้นการน าเสนอ ดา้นโยชน์ ซ่ึงโดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัดี และแนวโนม้ดา้นพฤติกรรมการ
ตดัสินใจใชบ้ริการของผูบ้ริโภค อยูใ่นระดบัปานกลาง 
  

Mike (2002) ศึกษาเก่ียวกับการสร้างตราสินค้าท่ีเข้มแข็งผ่านการจัดการด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ซ่ึงการวิจยัน้ีพบว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะเกิดข้ึนในการ
บริหารทางด้านการตลาด ถา้จะเพิ่มการเคล่ือนไหวสถานการณ์ทางดา้นการตลาดและผลกระทบ  
การเคล่ือนไหวนั้ น จะสัมพันธ์กับอุปกรณ์การส่ือสารการตลาดท่ีใช้อยู่และวิธีการวางแผน 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการโดยการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เป็นส่ิงส าคญัใน 
การสร้างตราสินคา้ท่ีเขม้แขง็ โดยการผา่นส่ือกิจกรรมท่ีหลากหลาย หรือกิจกรรมท่ีแตกต่างกนั 
 

ชนญัชิดา ดอนดง (2549) ไดศึ้กษาเร่ือง ทศันคติของนกัศึกษามหาวิทยาลัยท่ีมีต่อการเสริม
ความงาม การวิจยัน้ีพบวา่ ในยุคปัจจุบนัมีการน าเสนอส่ือขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ให้มีความน่าเช่ือถือ
มากท่ีสุดได้แก่ โทรทศัน์และอิทธิพลของกลุ่มเพื่อนๆเน่ืองจากเพื่อนสามารถให้ค  าปรึกษา และ
แนะน าในเร่ืองของปัญหาและสถานท่ีท่ีท าความงามไดดี้ท่ีสุด 
 

ชลาลัย นาควิไล (2545) ได้ศึกษาเร่ือง สถานภาพการวางแผนส่ือโฆษณากับแนวคิดการ
ส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน การวิจยัน้ีพบวา่ ส่ือท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด ไดแ้ก่ โทรทศัน์ อิทธิพล
ของกลุ่มเพื่อน ส่วนการส่ือสารท่ีสามารถติดต่อหรือบอกต่อได ้โดยสามารถใช้ช่องทางต่าง ๆ ได้
ดงัน้ี  การติดต่อส่ือสารทางอินเตอร์เน็ต 
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กฤติยา ไตรรัตน์ และนิตนา ฐานิตธนกร (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง อิทธิพลของคุณค่าตราสินคา้ 
(Brand Equity) การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ(IMC) และคุณภาพการให้บริการ
(Service Quality) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานเสริมความงามของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร การวจิยัน้ีพบวา่ การจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการดา้นกิจกรรมทางการตลาดท่ีไม่ใช้ส่ือและส่ือออนไลน์ ปัจจยัคุณภาพการให้บริการดา้น
ทกัษะและความสามารถในการบริการและด้านรูปลกัษณ์ มีอิทธิต่อการตดัสินใจใช้บริการสถาน
เสริมความงามของผูบ้ริโภค อยา่งมีระดบันยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

กฤษกร จิตเลิศวรวงศ์ และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการ 3G จากผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์ True Move-H ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์และดา้นเพศท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 3G แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 
อาย ุ อาชีพ รายไดแ้ละระดบัการศึกษาท่ีมีความแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 

ภูษณ ตนัสุเมษ (2552) ได้ศึกษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัทางการตลาดและพฤติกรรมการใช้
บริการคาร์แคร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจยัพบว่า เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
ระดบัความส าคญัของดา้นสถานท่ี การส่งเสริมทางการตลาด กระบวนการให้บริการ อายุท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อระดบัความส าคญัของ ด้านสถานท่ี ด้านราคา ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด สถานภาพดา้นการสมรสท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อระดบัความส าคญัของ ดา้น
ราคา พนักงานผูใ้ห้บริการ กระบวนการการให้บริการ ลักษณะทางกายภาพและด้านส่งเสริม
การตลาด ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีผลต่อระดบัความส าคญัของผลิตภณัฑ์ พนกังานผูใ้ห้บริการ 
กระบวนการให้บริการและดา้นผลิตภณัฑ์ รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนและอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผล
ต่อระดบัความส าคญัของ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านสถานท่ี  การส่งเสริมทางการตลาด ด้านราคา ด้าน
กระบวนการการใหบ้ริการ ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ การส่งเสริมทางการตลาดและดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 
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ภัควฒัน์ คงคะคิด (2552)ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความ
จงรักภกัดีในการเลือกใช้บริการร้านคาร์แคร์แห่งหน่ึงในเขตต าบลหนองปรือรวมทั้งอิทธิพลต่อ
ปัจจยัส่วนบุคคล จากการวิจยัพบวา่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และรายไดไ้ม่มีความแตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
ณฏัฐา ตั้งงามสกุล และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง ความสัมพนัธ์ของการส่ือสาร

ทางการตลาดแบบบูรณาการ และความรับผิดชอบต่อสังคมกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอิ์เกีย
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจยัพบว่า ปัจจยัทางดา้นการส่ือสารออนไลน์ ดา้น
การตลาดทางตรง ดา้นการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดย
พนกังานและดา้นการประชาสัมพนัธ์มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อิเกียของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัท่ีระดบั 0.05 

 
ดุจเดือน พงษ์พิณ และนิตนา ฐานิตธนกร (2556) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความ

จงรักภกัดีของผูใ้ช้บริการธนาคารซีไอเอ็มบีไทยในเขตกรุงเทพ และปริมณฑล จากการวิจยัพบวา่ 
ด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ ระดับการศึกษา อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน(เงินเดือน)  
มีความถ่ีในการใชบ้ริการของธนาคารท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหค้วามจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการธนาคาร
ซีไอเอ็มบีไทยท่ีไม่แตกต่างกนั ส่วนในดา้นปัจจยัการรับรู้ทางคุณภาพการให้บริการ การตอบสนอง 
ความเป็นรูปธรรมการบริการ การเขา้ถึงจิตใจ การบริหารผูบ้ริโภคสัมพนัธ์ และส่ือสังคมออนไลน์ มี
อิทธิพลต่อความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการของธนาคารอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

จนัทร์ญาวรรณ ไพรวนั (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองการเปรียบเทียบภาพลกัษณ์ตราสินคา้ โออิชิ กบั
ตราสินคา้อิชิตนัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ให้ภาพลกัษณ์ของดา้นตราสินคา้โออิชิ และอิชิตนัมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่าง
กนั 

 
อุไรวรรณ จนัทร์เจริญวงษ์ (2555) ได้ศึกษาเร่ืองคุณภาพการให้บริการธนาคารพาณิชยใ์น

อ าเภอปากเกร็ด จงัหวดันนทบุรี พบว่า ปัจจยัท่ีส าคญัในการให้บริการแก่กลุ่มเป้าหมาย มีผลต่อ
ธนาคารในภาพรวมอยูใ่นระดบัท่ีดีมาก 
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ภทัรา มหามงคล (2554) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธนาคารทาง
โทรศพัทมื์อถือของธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพล
ต่อการเลือกใช้บริการ ซ่ึงส่วนใหญ่จะให้ความส าคญัในระดบัมากโดยมุ่งเน้นในด้านพนักงานท่ี
จะตอ้งมีความรู้ ความสามารถ และมีความน่าเช่ือถือในการให้ข้อมูล และข่าวสารต่าง ๆ แก่ตวั
ผูใ้ชบ้ริการของธนาคาร 

 
พลากร เถินบุรินทร์ (2548) ได้ศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้สินเช่ือท่ีมีต่อการส่ือสาร

การตลาดของธนาคาร เพื่อการเกษตร และสหกรณ์การเกษตร หน่วยอ าเภอเถิน จงัหวดัล าปาง พบวา่ 
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในระดบัความส าคญัท่ีน้อยมากเก่ียวกบัการรับขอ้มูลแผ่นพบั ใบปลิว 
และป้ายโปสเตอร์  
 

ณัฐผลิน จิตชูภากร (2556) ได้ศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผล ต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการเงินฝากของธนาคารออมสินสาขาส านักงานพหลโยธิน พบว่า การตลาด
ทางตรงสามารถน ามาใชใ้นการช้ีวดัของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีส่วนใหญ่มีแนวโน้มของพฤติกรรมในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเงินฝาก 
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ตำรำงที ่2.3 สรุปการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของการส่ือสารทางการตลาด 

รำยช่ือ ส่ือส่ิงพมิพ์ 
ส่ือ

อเิลก็ทรอนิกส์ 
ส่ือเคล่ือนที่ ส่ือตัวบุคคล 

ส่ือตลำด
ทำงตรง 

กำรจัดกจิกรรม 
ส่งเสริมกำรขำย 

กญัญฌชั นคัรเรือง (2547)    - - -  
จิลมิกา  เจริญทนงั  (2551)    - -  -  
ชลาลยั นาควไิล  )2545(    -  -  
ฐจิตรา สรรพกิจ (2547)  - -  -  
บวรสรรค ์ เจ่ียด ารง (2550)   -  -  
ผสุดี  วฒันสาค (2552)   -  -  
ภทัรียา กลางณรงค ์   -  -  
ยพุิน พึ่งภิญโญ (2551)   -  -  
รัฐศกัด์ิ  สันตินานาเลิศ (2547)   - - -  
ศศิประภา ชยัประสิทธ์ิ , อชิรญา อินเงิน 
ปีท่ี  9 ฉบบัท่ี  2 กรกฎาคม-ธนัวาคม  2555  

* * - * * * 

สมชยั  เกรียงชยัพฤกษ ์(2548)  - -  -  
อรยา บุญสกุลโสภิต (2555)  * * - * - - 
สุชญัญา ธารารัตนสุวรรณ (2558)   -    
สหเทพ เพช็รเกล้ียง (2554) * * - - * - 
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ตำรำงที ่2.3 สรุปการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของการส่ือสารทางการตลาด (ต่อ) 

รำยช่ือ ส่ือส่ิงพมิพ์ 
ส่ือ

อเิลก็ทรอนิกส์ 
ส่ือเคล่ือนที่ ส่ือตัวบุคคล 

ส่ือตลำด
ทำงตรง 

กำรจัดกจิกรรม 
ส่งเสริมกำรขำย 

ชนญัชิดา ดอนดง (2549)   - - - - 
ชลาลยั นาควไิล (2545)    - - - - 
กฤติยา ไตรรัตน์และ 
นิตนา ฐานิตธนกร (2556) 

- - - * * - 

ภูษณ ตนัสุเมษ (2552) * * - * * * 
ณฎัฐา ตั้งงามสกุล และ  
นิตยา ฐานิตธนกร (2557) 

* * - * * * 

ดุจเดือน พงษพ์ิณ และ  
นิตยา ฐานิตธนกร (2556) 

- * - * * - 

จนัทร์ญาวรรณ ไพรวนั (2555) - - - * - - 
อุไรวรรณ จนัทร์เจริญวงษ ์(2555) - - - * * * 

ภทัรา มหามงคล  (2554) * * * * * * 

พลากร เถินบุรินทร์  (2548) * * - * * * 

ณฐัผลิน จิตชูภากร (2556) * * - * * * 
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2.11 กรอบแนวควำมคดิ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพที ่2.1 กรอบแนวคิดของการวจิยั 

 

 

 

ลกัษณะ

ประชากรศาสตร์ 

-  ดา้นเพศ 

-  ดา้นอาย ุ

-  ดา้นระดบั

การศึกษา 

-  ดา้นรายได ้
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-  ส่ือส่ิงพิมพ ์

-  ส่ืออิเล็คทรอนิกส์ 

-  ส่ือเคล่ือนท่ี 

-  ส่ือตวับุคคล 

-  การตลาดทางตรง 

-  การจดักิจกรรมการส่งเสริม  

การขาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
การตดัสินใจใช้

สินเช่ือโครงการ

ธนาคารประชาชน 
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บทที ่3 
 

ระเบียบวธิีวจิัย 
 

 3.1 ประชำกร และกลุ่มตัวอย่ำง 
 

การวิจยัเชิงน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณโดยประชากรท่ีใช้ศึกษาเป็นกลุ่มผูใ้ช้บริการธนาคาร
ออมสินทางดา้นสินเช่ือในเขตกรุงเทพมหานคร โดยน าขอ้มูลจ านวนผูใ้ช้บริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ในสายกิจการ 1  ภาค 2 เดือน มกราคม - ธันวาคม  2556  มีจ านวนผูใ้ช้บริการ
สินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนทั้งส้ิน 10,251 ราย โดยเขตพระโขนง อยูใ่นภาค 2 และเป็นเขตท่ี
มีจ านวนผูใ้ช้บริการมากท่ีสุด จ านวน 3,095 ราย  จากขอ้มูลของสายงานสินเช่ือชุมชน ฝ่ายสินเช่ือ
ประชาชนเม่ือปี 2556  

กลุ่มตวัอย่างใช้สูตรของ T.Yamane (Taro Yamane) คิดจากจ านวนประชากร 10,000 คนข้ึน
ไป ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ในการเลือกตวัอยา่งประมาณ 95% ก าหนดความผดิพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนไดไ้ม่
เกิน 5 % 

n =   N 

                  1 + Ne2 

  เม่ือ n = ขนาดของประชากร 

        N = จ านวนประชากร 

        e  = ค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้

 โดยใหผู้ม้าใชบ้ริการธนาคารออมสินทั้งดา้นเงินฝากและสินเช่ือ เป็นผูต้อบแบบสอบถาม 

                                          แทนค่า   n =  10,251 

                              1 + 10,251(0.05)2 

n =   384.98  หรือ 385  
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จากกการค านวณได้กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัเท่ากบั 385 คน ดังนั้นเพื่อป้องกันความ
ผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ ผูว้ิจยัจึงไดมี้การส ารองกลุ่มตวัอย่างเพิ่ม 15 คน 
รวมขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ินเท่ากบั 400 คน 
 

กำรสุ่มตัวอย่ำง 
การสุ่มแบบเป็นชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) มีการจดัแบ่งประชากรเป็นกลุ่มหรือ

ชั้นยอ่ย ๆ ก่อน สุ่มตวัอยา่งจากกลุ่มยอ่ยแต่ละกลุ่ม เพื่อเป็นสมาชิกของกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะศึกษาตาม
สัดส่วน(Proportional Allocation) กล่าวคือ ชั้นใดมีประชากรมากควรได้รับการสุ่มตวัอย่างเป็น
ตวัแทนท่ีมากกวา่ แต่ถา้กลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่มมีจานวนท่ีแตกต่างกนัมากควรค านึงถึงเหตุผลเพื่อให้
ได้จานวนท่ีเหมาะสมและมีความครอบคลุมลักษณะประชากรท่ีไม่จ าเป็นต้องใช้สัดส่วนก็ได้ 
(Disproportional Allocation)  งานวิจัยน้ีใช้การสุ่มแบบไม่เป็นสัดส่วน และการเก็บข้อมูลแบบ
สะดวกจากจ านวนสาขาทั้งหมด 12 สาขา ของธนาคารออมสินในเขตพระโขนง จนครบจ านวน 400 
คน โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากจ านวนผูม้าใชบ้ริการในแต่ละสาขาในช่วงวนัท าการของแต่ละสาขา    
 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 

แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ ส่วนท่ี  1 เป็นขอ้มูลทัว่ไป
เก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัการเปิดรับข่าวสารทางการตลาด ส่วนท่ี 3 
เป็นข้อมูลเก่ียวกับการส่ือสารทางการตลาด ส่วนท่ี 4 เป็นข้อมูลเก่ียวกับการใช้บริการสินเช่ือ
โครงการธนาคารประชาชน 
 

ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยก าหนดค่า
น ้ าหนกัตามวิธีของลิเคิร์ด (Likert)(ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553) ซ่ึงจะก าหนดระดบัมาตราส่วนท่ีเป็น
ขอ้ความ ให้เป็นค่าน ้ าหนกัตามตวัเลข เพื่อให้ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้คะแนนตามค่าระดบัความ
คิดเห็น จึงก าหนดค่าเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
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 คะแนน  ค าตอบ  ความหมายของค าตอบ 
   5  มากท่ีสุด การส่ือสารทางการตลาดมีความส าคญัมากท่ีสุด 
   4  มาก  การส่ือสารทางการตลาดมีความส าคญัมาก 
   3  ปานกลาง การส่ือสารทางการตลาดมีความส าคญัปานกลาง 
   2  นอ้ย  การส่ือสารทางการตลาดมีความส าคญันอ้ย 
   1  นอ้ยท่ีสุด การส่ือสารทางการตลาดมีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

ซ่ึงสามารถน ามาก าหนดเกณฑร์ะดบัความคิดเห็นของการส่ือสารการตลาดจากการการแปล
ความหมายค่าคะแนนเฉล่ียใชก้ารค านวณดงัน้ี 
   คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด     =     5 – 1         =   0.80 

                                                            จ  านวนระดบั                       5 
  
ไดช่้วงคะแนนเฉล่ียแต่ละช่วงมีขนาดเท่ากบั  0.80  ดงันั้น  จึงใหค้วามหมายค่าคะแนนเฉล่ีย ดงัน้ี 

คะแนนเฉล่ียในช่วง   1.00  -  1.80  มีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ียในช่วง   1.81  -  2.60  มีความส าคญันอ้ย 
คะแนนเฉล่ียในช่วง   2.61  -  3.40  มีความส าคญัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ียในช่วง   3.41  -  4.20  มีความส าคญัมาก 
คะแนนเฉล่ียในช่วง   4.21  -  5.00  มีความส าคญัมากท่ีสุด 

  
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล ไดแ้ก่ แบบสอบถาม 1 ชุด โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นผูก้รอก

ค าตอบเอง เน้ือหาของแบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามปลายปิด 
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3.3 กำรทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

ผู ้วิจัยได้ท าการทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือมั่น (Reliability) ของ
แบบสอบถามก่อนน าแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลจริง ดงัน้ี  

1) ไดน้ าแบบสอบถามไปปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ และน าเสนอให้ผูท้รงคุณวุฒิ 
จ  านวน  3 ท่าน เพื่อตรวจสอบการความเท่ียงตรง (Validity) ความชดัเจน โครงสร้างแบบสอบถาม 
เน้ือหา และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช้   โดยใช้ดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับ
จุดประสงค ์(Index of Item Objective Congruence : IOC) ท่ีมีเกณฑใ์นการพิจารณาใหค้ะแนน ดงัน้ี 

คะแนน +1 หมายถึง เม่ือแน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
คะแนน 0 หมายถึง เม่ือไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
คะแนน -1 หมายถึง เม่ือแน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์

หลังจากนั้ นน าผลการพิจารณาของผู ้เ ช่ียวชาญ หาดัชนีความสอดคล้องตามสูตรของ 
(Rovinelli and Hambleton, 1977 : 49-60) 

 
   สูตรการค านวณ IOC   =  ∑R 

                                                    N 
            โดยท่ี IOC  เป็นค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัจุดประสงค ์
             ∑R      เป็นผลรวมของคะแนนจากการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญ 
             N      เป็นจ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 

โดยก าหนดเกณฑ์การพิจารณาระดับค่าดัชนีความสอดคล้อง ของข้อค าถามท่ีได้จาก 
การค านวณจากสูตรท่ีจะมีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.00 ถึง 1.00 มีรายละเอียดการพิจารณา ดงัน้ี 
 

มีค่า  IOC ตั้งแต่ 0.5 ข้ึนไป คดัเลือกขอ้ค าถามขอ้นั้นใชไ้ด ้
แต่ถา้ค่า IOC ต ่ากวา่ 0.5 ควรพิจารณาแกไ้ขหรือปรับปรุง 

  
โดยเลือกขอ้ค าถามท่ีมีค่าตั้งแต่ 0.67 ข้ึนไป จากขอ้ค าถามมีจ านวนทั้งหมด 31 ขอ้ โดยให้

เป็นไปตามท่ีผูท้รงคุณวุฒิไดแ้นะน า ซ่ึงขอ้ค าถามทั้งหมดมีค่าคะแนน IOC อยู่ในช่วง 0.67 – 1.00 
ทุกขอ้ ถือวา่มีความเท่ียงตรงและน ามาใชไ้ด ้
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2) ได้น าแบบสอบถามท่ีได้ท าการทดสอบความเท่ียงตรงและได้ท าการปรับปรุงแล้วไป

ทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีคุณสมบติัเช่นเดียวกบักลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 30  ชุด  เพื่อน ามาหาค่าความ
เช่ือมัน่ (Reliability) แลว้น าผลท่ีไดม้าแกไ้ขขอ้บกพร่องของแบบสอบถาม เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจใน
แบบสอบถาม  สามารถส่ือความหมายไดอ้ยา่งชดัเจนและถูกตอ้งตรงตามวตัถุประสงคใ์นการวิจยั
คร้ังน้ี ก่อนการน าไปใช้เก็บข้อมูลจริง  โดยในส่วนของค าตอบซ่ึงเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิการหาค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ (Reliability Coefficient Alpha) โดย
ใช้สูตรหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Coefficient Alpha)  (วิเชียร เกตุสิงห์, 
2530)  ซ่ึงค่าความเช่ือมัน่ในแต่ละตอนมีค่ามากกวา่  0.70 โดยมีสูตรดงัน้ี 

 

    K    =  






 


 2

2

1
1

tS

S

K

K  

  

  เม่ือ K  แทน ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
   K  แทน จ านวนขอ้ในแบบสอบถาม 

   
2

tS  แทน ผลรวมค่าความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

   
2

tS  แทน ความแปรปรวนของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามไปทดลองใช ้จากนั้นน ามาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยแบ่งเป็นรายดา้น

และโดยรวม ดงัแสดงในตารางท่ี 3.1 โดยมีเกณฑใ์นการประเมินความน่าเช่ือถือดงัน้ี 
0.80 – 1.00 = มีความน่าเช่ือถือสูงมาก 
0.60 – 0.79 = มีความน่าเช่ือถือค่อนขา้งสูง 
0.40 – 0.59 = มีความน่าเช่ือถือไดป้านกลาง 
0.20 – 0.39 = มีความน่าเช่ือถือไดต้  ่า 
0.01 – 0.19  = มีความน่าเช่ือถือไดต้  ่ามาก 
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ตำรำงที ่3.1 แสดงผลการวเิคราะห์ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามดว้ยวธีิสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า 

ส่ือ Cronbach's Alpha N of Items 

 ส่ือส่ิงพิมพ ์ 0.685 5 

 ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 0.715 5 

 ส่ือเคล่ือนท่ี 0.920 2 

 ส่ือตวับุคคล 0.807 3 

 การตลาดทางตรง 0.859 3 

 การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 0.879 3 

 
จากตาราง จะเห็นไดว้่า ทางดา้นส่ือส่ิงพิมพน์ั้น มีค่าความเช่ือมัน่เพียง 0.685 เท่านั้น ซ่ึงค่า

ความเช่ือมัน่ในแต่ละตอนนั้นตอ้งมีค่า 0.70 ทางด้านผูว้ิจยัได้ท าการแก้ไขโดยการขยายความใน
แบบสอบถามเพื่อใหผู้ท้  าแบบถามเกิดความเขา้ใจมากข้ึน มีการเพิ่มขอ้ความเป็น ท่านใหค้วามส าคญั
กบัส่ือใบปลิว แผน่พบัระดบัใด ท่านใหค้วามส าคญักบัส่ือโปสเตอร์ระดบัใด ท่านใหค้วามส าคญักบั
ส่ือโฆษณาระดบัใด ท่านให้ความส าคญักบัส่ือจุลสาร วารสารของธนาคารออมสินระดบัใด และ
ท่านให้ความส าคญักบัส่ือนิตยสารระดบัใด จึงท าให้แบบสอบถามน้ีสามารถเช่ือมัน่ได ้ ผูว้ิจยัจึง
น ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลต่อไป 
 

กำรรวบรวมข้อมูล เป็นขอ้มูลปฐมภูมิ จะจดัท าแบบสอบถาม และน าแบบสอบถามท่ีจดัท า
ข้ึนไปเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเป้าหมาย โดยใหผู้ไ้ดรั้บการคดัเลือกเป็นกลุ่มตวัอยา่ง
เป็นผู ้กรอกแบบสอบถามเอง และมีผู ้วิจ ัยหรือพนักงานช่วยเก็บข้อมูล จะคัดเลือกผู ้ตอบ
แบบสอบถามเป็นกลุ่มตวัอยา่ง จากผูท่ี้มาใชบ้ริการธนาคารออมสินในช่วงเดือนพฤศจิกายน 2556 
ถึง พฤษภาคม 2557  ซ่ึงเป็นสาขาในเขตพระโขนงในพื้นท่ีของธนาคารออมสินภาค 2 จ านวน 12 
สาขา ซ่ึงเป็นเขตท่ีมีการใช้บริการสูงสุด ไดแ้ก่ สาขาพระโขนง สาขารามค าแหง 1 สาขาคลองตนั 
สาขาบางนา สาขารามค าแหง 2 สาขาพาราไดซ์ พาร์ค  สาขาหวัหมาก  สาขาซีคอนสแควร์  สาขาตน้
ซุง แอฟเวนิว สาขาธัญญะช็อปป้ิง พาร์ค สาขาปตท.ประเวศ และสาขาเซเลเบรท บดินทรเดชา 
เท่านั้ น  และให้ความกระจ่างเพิ่มเติมในกรณีท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามไม่เข้าใจวิธีการตอบ
แบบสอบถาม 
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3.4 กำรตรวจสอบควำมถูกต้องของข้อมูล 
 

มีการตรวจสอบตามขั้นตอนดงัน้ี 
1) ขณะท่ีท าการเก็บขอ้มูล ผูว้ิจยัจะท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของค าตอบทนัทีเม่ือมี

ขอ้มูลส่วนใดไม่ครบถว้น จะใหผู้ต้อบแบบสอบถามตอบใหค้รบถว้น 
2) ผูว้ิจยัจะวิเคราะห์เฉพาะแบบสอบถาม ท่ีผูไ้ดรั้บการคดัเลือกเป็นตวัอยา่ง ตอ้งตอบขอ้มูล

ให้ครบถ้วนทุกขอ้ และถ้าแบบสอบถามท่ีตอบไม่มีความสมบูรณ์ ผูว้ิจยัจะไม่น ามาวิเคราะห์หา
ความสัมพนัธ์ของตวัแปร   
 

3.5 กำรวเิครำะห์ข้อมูล และสถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

เป็นการวิเคราะห์เชิงปริมาณ ซ่ึงจะเป็นการน าขอ้มูลท่ีได้จากการตอบแบบสอบถาม มาท า  

การวเิคราะห์อิทธิพลของการส่ือสารการตลาดต่อการใชสิ้นเช่ือโครงการ ธนาคารประชาชนธนาคาร

ออมสิน พร้อมทั้งสรุปผลการวิจยั โดยศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูล ความแตกต่างของการส่ือสาร

การตลาดแต่ละแบบวา่ส่งผลต่อการเลือกใชสิ้นเช่ือโครงการธนาคารประชาชนมากนอ้ยเพียงใด 

หลงัจากท่ีไดท้  าการเก็บขอ้มูลครบถว้นแลว้นั้นผูว้ิจยัไดท้  าการตรวจสอบแบบสอบถาม และ
ความสมบูรณ์ของแบบสอบถามดว้ยตนเอง (Manual Editing) จากนั้นน าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มา
ลงรหสั (Coding) แลว้ใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป โดยเลือกใชส้ถิติท่ีเหมาะสมในการค านวณ  

สถิติท่ีน ามาใชว้ิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณา  (  Descriptive  Statistic)  ไดแ้ก่  การแจก
แจงความถ่ี  ร้อยละ  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเพื่ออธิบายลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ประเภทของส่ือท่ีมีผลต่อการเลือกใชสิ้นเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน 

สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics ) ไดแ้ก่ ใชส้ถิติ T-Test  F-Test(ANOVA)  เพื่ออธิบาย
ความแตกต่างกนัของประชากรศาสตร์ ประเภทส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชสิ้นเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน 

นอกจากน้ี ไดใ้ช้การวิเคราะห์ปัจจยั (Factor Analysis) เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงในการ
จ าแนกประเภทตวัแปร การจดักลุ่มตวัแปร และน ้าหนกัของแต่ละกลุ่มตวัแปร Sophonthummapham 
( 2009 : 394) 

 



 
 

47 

 

47 
  

 

 
ส่วนที่ 1 วิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัแบบสอบถาม ไดแ้ก่ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม 

เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และสถานภาพ  โดยใชสู้ตรวเิคราะห์ร้อยละ (Percentage) 
   P = f x 100 
        n 
  เม่ือ  P = ค่าร้อยละ 
   f = จ านวนความคิดเห็น 
   n = จ านวนขอ้มูลทั้งหมด 
 
 ส่วนที่ 2 วิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะการใชบ้ริการสินเช่ือธนาคารประชาชนของธนาคารออม
สิน ได้แก่ ช่องทางท่ีได้รับข้อมูลการใช้บริการสินเช่ือต่อปี และเหตุผลในการเลือกใช้สินเช่ือ
โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน โดยใชสู้ตรวเิคราะห์ร้อยละ (Percentage) 
 

   P = f x 100 
        n 
  เม่ือ  P = ค่าร้อยละ 
   f = จ านวนความคิดเห็น 
  n = จ านวนขอ้มูลทั้งหมด 
 
 ส่วนที ่3 วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน โดยใชสู้ตรการหาค่าเฉล่ีย 
(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 
   3.1)  การหาค่าเฉล่ีย (Mean) โดยใชสู้ตร 
 

𝑥̅ =  
∑ 𝑥

𝑁
 

     
      เม่ือแทนค่า X  แทน ค่าเฉล่ียของคะแนน 
    N  แทน จ านวนคะแนนทั้งหมดของกลุ่มประชากร 
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    ∑X แทน ผลรวมคะแนนทั้งหมด 
   3.2)  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชสู้ตร 

𝑆. 𝐷. = √
𝑁 ∑ 𝑥

2
− (∑ 𝑥)2

𝑁(𝑁 − 1)
 

     
                เม่ือแทนค่า   S.D.   แทน ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    2

X    แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
    ( 2

X )  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก าลงัสอง 
    N   แทน จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม 
 

สถิติทีใ่ช้ในกำรทดสอบสมมติฐำนระหว่ำงตัวแปรอสิระ และตัวแปรตำม 
 

1) ค่า t – test ใชท้ดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ีย เพื่อวิเคราะห์ตวัแปรกลุ่มตวัอยา่ง 2 
กลุ่ม ในกรณีท่ีทราบความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2  กลุ่ม โดยใชสู้ตร 
 

                                            𝑡 =  
𝑥̅−𝑢

√𝑁
𝑠   

 
  เม่ือ (degree of freedom) df-n-1 
 เม่ือแทนค่า t แทน สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 

    X แทน ค่าเฉล่ีย 
    S แทน ความแปรปรวน 
    n แทน จ านวนสมาชิกของกลุ่มตวัอยา่ง  
    U แทน ประชากรท่ีเราตอ้งการจะศึกษา 
 

2) ค่า F – test สถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว One Way ANOVA 
    F = MSb 

      MSw 

      เม่ือแทนค่า F แทน อตัราส่วนของความแปรปรวน 
    MSb แทน ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
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    MSw แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
 

ถา้ผลการทดสอบมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ตอ้งท าการทดสอบเป็นรายคู่
ต่อไป เพื่อดูวา่คู่ไหนบา้งท่ีแตกต่างกนัโดยใชว้ธีิ Fisher’s Least Significant Difference หรือ LSD 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545 : 332 – 333) 

   LSD =  𝑡1 −
𝑎

2
 ∴ 𝑛 ≡ 𝑘√𝑀𝑆𝐸  [

1

𝑛1
+

1

𝑛2
] 

 
      เม่ือแทนค่า LSD แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัท่ีค านวณส าหรับการทดสอบ 
    MSE แทน ค่า Mean Square Error ท่ีไดจ้ากตารางวเิคราะห์ 
      ความแปรปรวน 
    k แทน ค่าจ านวนกลุ่มทั้งหมดท่ีใชท้ดสอบ 
    n แทน ค่าจ านวนขอ้มูลตวัอยา่งทั้งหมด 
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บทที ่4 
 

ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจยัได้แบ่งการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 5 ส่วน 
ตามล าดบัดงัน้ี 

4.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
4.2 ลกัษณะการใชบ้ริการสินเช่ือธนาคารประชาชนของธนาคารออมสิน 
4.3 ระดบัความส าคญัของส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดต่อการใช้

สินเช่ือโครงการ ธนาคารประชาชนธนาคารออมสิน 

4.4  การวเิคราะห์ขอ้มูล เพื่อทดสอบสมมติฐาน และผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
4.5  การทดสอบ Factor Analysis 

 

4.1 กำรวเิครำะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 

การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และสถานภาพ โดยแจกแจงจ านวน และค่าร้อยละ  
ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

ตำรำงที ่4.1  จ านวน และค่าร้อยละ ของขอ้มูลเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

เพศ จ ำนวน ร้อยละ 
ชาย 173 43.30 
หญิง 227 56.80 

รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 
56.80 และเป็นเพศชาย จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.30 
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ตำรำงที ่4.2  จ านวน และค่าร้อยละ ของขอ้มูลอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 

อำยุ จ ำนวน ร้อยละ 
20-29 ปี 104 26.00 
30-39 ปี 155 38.80 
40-49 ปี 104 26.00 
50-59 ปี 33 8.30 
60-65 ปี 4 1.00 

รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 30-39 ปี จ  านวน 155 คน คิดเป็น
ร้อยละ 38.80 และมีอายุระหว่าง 20-29 ปี จ  านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 และมีอายุระหวา่ง 
40-49 ปี จ  านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 และมีอายุระหว่าง 50-59 ปี จ  านวน 33 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 8.30 และมีอายรุะหวา่ง 60-65 ปี จ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 
 

ตำรำงที ่4.3  จ านวน และค่าร้อยละ ของขอ้มูลระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 

ระดับกำรศึกษำ จ ำนวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 100 25.00 
ปริญญาตรี/เทียบเท่า 219 54.80 
สูงกวา่ปริญญาตรี 81 20.30 

รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี/เทียบเท่า จ  านวน 
219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.80 และมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.00 และมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.30 
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ตำรำงที ่4.4  จ านวน และค่าร้อยละ ของขอ้มูลอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 

อำชีพ จ ำนวน ร้อยละ 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 122 30.50 
พนกังานบริษทัเอกชน 193 48.30 
เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ 71 17.80 
อ่ืนๆ 14 3.50 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 193 
คน คิดเป็นร้อยละ 48.30 และมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.50 และมีอาชีพเจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.80 และมีอาชีพอ่ืนๆ 
จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 
 
ตำรำงที ่4.5  จ านวน และค่าร้อยละ ของขอ้มูลรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม 

รำยได้ต่อเดือน จ ำนวน ร้อยละ 
10,000-20,000 บาท 130 32.50 
20,001-30,000 บาท 146 36.50 
30,001-40,000 บาท 67 16.80 
40,001-50,000 บาท 26 6.50 
มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 31 7.80 

รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท จ านวน 
146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50  และมีรายได้ต่อเดือน 10,000-20,000 บาท จ านวน 130 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 32.50  และมีรายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 บาท จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.80 และ 
มีรายได้ต่อเดือน  40,001-50,000 บาท จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 และมีรายได้ต่อเดือน 
มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.80 
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ตำรำงที ่4.6  จ านวน และค่าร้อยละ ของขอ้มูลสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม 

สถำนภำพ จ ำนวน ร้อยละ 
โสด 173 43.30 
สมรสจดทะเบียน 133 33.30 
สมรสไม่จดทะเบียน 51 12.80 
หยา่ 28 7.00 
หมา้ย 15 3.80 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อย
ละ 43.30 และมีสถานภาพสมรสจดทะเบียน จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.30 และมีสถานภาพ
สมรสไม่จดทะเบียน จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.80 และมีสถานภาพหย่า จ  านวน 28 คน คิด
เป็นร้อยละ 7.00  และมีสถานภาพหมา้ย จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.80 
 

4.2 ลกัษณะกำรใช้บริกำรสินเช่ือธนำคำรประชำชนของธนำคำรออมสิน 
 
 จากการวเิคราะห์ลกัษณะการใชบ้ริการสินเช่ือธนาคารประชาชนของธนาคารออมสิน 
โดยแจกแจงจ านวน และค่าร้อยละ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

ตำรำงที ่4.7  จ านวน และค่าร้อยละ ของช่องทางท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินเช่ือ
ธนาคารประชาชนของธนาคารออมสิน 

ช่องทำงของข้อมูล จ ำนวน ร้อยละ 
พนกังานธนาคารออมสิน 184 46.00 
เพื่อน 235 58.80 
ครอบครัว 101 25.30 
ขอ้มูลภายในท่ีท างาน 127 31.80 
การจดับูท๊หรือนิทรรศการของธนาคาร 100 25.00 
ส่ือโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ 54 13.50 
อ่ืน ๆ 2 0.50 



 
 

54 

 

54 
  

 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินเช่ือธนาคารประชาชน
ของธนาคารออมสินจากเพื่อน จ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.80 และไดรั้บขอ้มูลจากพนักงาน
ธนาคารออมสิน จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 และได้ขอ้มูลจากข้อมูลภายในท่ีท างาน 
จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.80 และไดรั้บขอ้มูลจากครอบครัว จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.30 และไดรั้บขอ้มูลจากการจดับู๊ทหรือนิทรรศการของธนาคาร จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.00 และได้รับขอ้มูลจากส่ือโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ จ  านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 และ
ไดรั้บขอ้มูลจากส่ืออ่ืน ๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 

ตำรำงที ่4.8  จ านวน และค่าร้อยละ ของจ านวนท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชบ้ริการสินเช่ือต่อปี 

จ ำนวนคร้ังทีใ่ช้บริกำรสินเช่ือต่อปี จ ำนวน ร้อยละ 
1 คร้ัง 286 71.50 
2 คร้ัง 94 23.50 
3 คร้ัง 14 3.50 
4 คร้ัง 3 0.80 
5 คร้ัง 3 0.80 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชบ้ริการสินเช่ือ 1 คร้ังต่อปี จ  านวน 286 คน คิด
เป็นร้อยละ 71.50 และใช้บริการสินเช่ือ 2 คร้ังต่อปี จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 และ 
ใช้บริการสินเช่ือ 3 คร้ังต่อปี จ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 และใช้บริการสินเช่ือ 4 คร้ังต่อปี 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.80 และใชบ้ริการสินเช่ือ 5 คร้ังต่อปี จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.80 

 
ตำรำงที ่4.9  จ านวน และค่าร้อยละ ของวงเงินสินเช่ือท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชบ้ริการต่อคร้ัง 

วงเงินบริกำรสินเช่ือต่อคร้ัง จ ำนวน ร้อยละ 
10,000 – 30,000 บาท 67 16.80 
30,001 – 50,000 บาท 133 33.30 
50,001 – 100,000 บาท 124 31.00 
มากกวา่ 100,000 บาท ข้ึนไป 76 19.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้วงเงินบริการสินเช่ือประมาณคร้ังละ  
30,001 – 50,000 บาท จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.30 และใชว้งเงินบริการสินเช่ือประมาณคร้ัง
ละ 50,001 – 100,000 บาท จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 และใช้วงเงินบริการสินเช่ือ
ประมาณคร้ังละมากกว่า 100,000 บาท ข้ึนไป จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 และใช้วงเงิน
บริการสินเช่ือประมาณคร้ังละ 10,000 – 30,000 บาท จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.80  
 

ตำรำงที ่4.10  จ านวน และค่าร้อยละ ของเหตุผลท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชสิ้นเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสิน 

 

เหตุผล จ ำนวน ร้อยละ 
เพื่อการใชจ่้ายส่วนตวัในชีวิต 141 35.30 
ใชห้น้ีในระบบ 142 35.50 
ใชห้น้ีนอกระบบ 27 6.80 
เพื่อลงทุนในธุรกิจ 89 22.30 
อ่ืน ๆ 1 0.30 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชสิ้นเช่ือโครงการธนาคารประชาชน เพื่อ
ใชห้น้ีในระบบ จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 และเพื่อการใชจ้่ายส่วนตวัในชีวิต จ านวน 141 
คน คิดเป็นร้อยละ 35.30 และเพื่อลงทุนในธุรกิจ จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.30 และเพื่อใชห้น้ี
นอกระบบ จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.80 และเหตุผลอ่ืน ๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.30  
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4.3  ระดับควำมส ำคญัของส่ือสำรทำงกำรตลำดทีม่ีอทิธิพลของกำรส่ือสำรกำรตลำดต่อ
กำรใช้สินเช่ือโครงกำร ธนำคำรประชำชนธนำคำรออมสิน 
 
ตำรำงที ่4.11  ส่ือส่ิงพิมพ ์

ส่ือส่ิงพมิพ์ 

ระดับควำมส ำคัญต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร
ธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสิน 

X  S.D. แปลผล 

1. ใบปลิว แผน่พบั 3.79 0.787 มาก 

2. โปสเตอร์ 3.83 0.783 มาก 

3. โฆษณา 4.19 0.677 มาก 

4. จุลสาร วารสาร ของธนาคารออมสิน 3.68 1.123 มาก 

5. นิตยสาร 3.33 0.841 ปานกลาง 

รวม 3.76 0.578 มำก 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัส่ือโฆษณามีความส าคญัในระดบัมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.19 และใหค้วามส าคญักบัส่ือโปสเตอร์มีความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 3.83 และให้ความส าคญักบัส่ือใบปลิว แผน่พบัมีความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 
3.79 และใหค้วามส าคญักบัส่ือจุลสาร วารสารของธนาคารออมสินมีความส าคญัในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.68 และให้ความส าคญักบัส่ือนิตยสารมีความส าคญัในระดบัปานกลางโดยมีค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 3.33  ซ่ึงในภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัส่ือส่ิงพิมพใ์นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 
3.76 
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ตำรำงที ่4.12  ส่ืออิเล็กทรอนิค 

ส่ืออเิลก็ทรอนิค 
ระดับควำมส ำคัญต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร

ธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสิน 

X  S.D. แปลผล 

1. โทรทศัน์ 4.38 0.649 มากท่ีสุด 

2. อินเตอร์เน็ต 4.44 0.805 มากท่ีสุด 

3. วทิย ุ 3.41 1.030 มาก 

4. แอพพลิเคชัน่ (Application) บน
โทรศพัทมื์อถือ หรือ แทบ็เล็ต (Tablet) 

4.25 0.938 มากท่ีสุด 

5. ตู ้ATM ของธนาคาร 3.71 0.942 มาก 

รวม 4.04 0.541 มำก 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัส่ืออินเตอร์เน็ต มีความส าคญัในระดบั

มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.44 และให้ความส าคญักบัส่ือโทรทศัน์ มีความส าคญัในระดับมาก
ท่ีสุด โดยมีค่า เฉ ล่ียอยู่ ท่ี  4.38 และให้ความส าคัญกับส่ือแอพพลิเคชั่น (Application)  บน
โทรศพัทมื์อถือหรือแท็บเล็ต (Tablet) มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.25 และ
ให้ความส าคญักบัส่ือตู ้ATM ของธนาคาร มีความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.71 และ
ให้ความส าคญักบัส่ือวิทยุ มีความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.41  ซ่ึงในภาพรวมกลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัส่ืออิเล็กทรอนิค ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.04 
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ตำรำงที ่4.13  ส่ือเคล่ือนท่ี 

ส่ือเคล่ือนที่ 

ระดับควำมส ำคัญต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร
ธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสิน 

X  S.D. แปลผล 

1. รถเคล่ือนท่ีของธนาคาร 3.57 0.901 มาก 

2. รถโดยสารสาธารณะทัว่ไป 2.88 1.123 ปานกลาง 

รวม 3.23 0.788 ปำนกลำง 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับส่ือรถเคล่ือนท่ีของธนาคาร  
มีความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.57 และให้ความส าคญักบัส่ือรถโดยสารสาธารณะ
ทัว่ไป มีความส าคญัในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 2.88  ซ่ึงในภาพรวมกลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญักบัส่ือเคล่ือนท่ี ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.23 
 
ตำรำงที ่4.14  ส่ือตวับุคคล 

ส่ือตัวบุคคล 
ระดับควำมส ำคัญต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร

ธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสิน 

X  S.D. แปลผล 

1. พนกังานในธนาคาร 4.37 0.724 มากท่ีสุด 

2. พนกังานธนาคารท่ีลงพื้นท่ี 4.18 0.820 มาก 

3. การพูดปากต่อปากของลูกคา้ดว้ยกนั 3.67 0.950 มาก 

รวม 4.07 0.604 มำก 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับส่ือจากพนักงานในธนาคาร  
มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.37 และให้ความส าคญักบัส่ือจากพนักงาน
ธนาคารท่ีลงพื้นท่ีมีความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.18 และให้ความส าคญักบัส่ือจาก
การพูดปากต่อปากของลูกคา้ด้วยกนั มีความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.67  ซ่ึงใน
ภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัส่ือตวับุคคล ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.07 
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ตำรำงที ่4.15  การตลาดทางตรง 

กำรตลำดทำงตรง 
ระดับควำมส ำคัญต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือ

โครงกำรธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสิน 

X  S.D. แปลผล 

1. การจดับูท๊หรืองานนิทรรศการของธนาคาร 4.21 0.870 มากท่ีสุด 

2. การโทรศพัทติ์ดต่อลูกคา้ 3.73 0.888 มาก 

3. การส่งจดหมายตรงหาลูกคา้ 3.64 0.926 มาก 

รวม 3.86 0.761 มำก 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัส่ือจากการจดับู๊ทหรืองานนิทรรศการ
ของธนาคาร มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.21 และให้ความส าคญักบัส่ือจาก
การโทรศพัทติ์ดต่อลูกคา้ มีความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.73 และให้ความส าคญักบั
ส่ือจากการส่งจดหมายตรงหาลูกคา้ มีความส าคญัในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.64  ซ่ึงใน
ภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัการตลาดทางตรง ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.86 
 
ตำรำงที ่4.16  การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

กำรจัดกจิกรรมส่งเสริมกำรขำย 
ระดับควำมส ำคัญต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือ

โครงกำรธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสิน 

X  S.D. แปลผล 

1. ใหทุ้นการศึกษาแก่บุตรของลูกคา้ 4.32 0.981 มากท่ีสุด 

2. มีการจดัอบรมทางดา้นการขายและบริการ 3.75 0.803 มาก 

3. ใหข้องขวญัและแจกของแก่ลูกคา้ 4.32 0.792 มากท่ีสดุ 

รวม 4.13 0.679 มำก 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัส่ือในการให้ทุนการศึกษาแก่บุตรของ
ลูกคา้ มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.32 และให้ความส าคญักบัส่ือในการให้
ของขวญัและแจกของแก่ลูกคา้ มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.32 และให้
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ความส าคญักบัส่ือในการมีการจดัอบรมทางดา้นการขายและบริการ มีความส าคญัในระดบัมาก โดย
มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.75  ซ่ึงในภาพรวมกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 
ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.13 
 

4.4 กำรวเิครำะห์ข้อมูล เพ่ือทดสอบสมมติฐำน และผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

   สมมติฐำนที ่1 คือ  กลุ่มตวัอยา่งในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
แตกต่างกันมีระดับความส าคญัของส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือ
โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนั 
 

สมมติฐำนที่ 1.1 คือ เพศท่ีแตกต่างกนัให้ระดับความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด
แตกต่างกนั 

ตำรำงที่ 4.17  ทดสอบความแตกต่างของเพศต่อระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือ

โครงการธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์

T-test ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำรธนำคำร
ประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนส่ือส่ิงพมิพ์ 

ลกัษณะทาง
ประชากร 

N ค่าเฉล่ีย SD t df Sig 

เพศ ชาย 173 3.7607 0.60026 -0.100 398 0.921 
หญิง 227 3.7665 0.56155    

ตารางท่ี 4.17 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญัของการส่ือสาร
ทางการตลาด ด้านส่ือส่ิงพิมพ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน 
ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.18  ทดสอบความแตกต่างของเพศต่อระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือ

โครงการธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิค 

T-test ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำรธนำคำร
ประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนส่ืออเิลก็ทรอนิค 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD t df Sig 
เพศ ชาย 173 4.0416 0.50727 0.117 398 0.907 

หญิง 227 4.0352 0.56708    

ตารางท่ี 4.18 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญัของการส่ือสาร
ทางการตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิคท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน 
ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตำรำงที่ 4.19  ทดสอบความแตกต่างของเพศต่อระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือ

โครงการธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือเคล่ือนท่ี 

T-test ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำรธนำคำร
ประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนส่ือเคล่ือนที่ 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD t df Sig 
เพศ ชาย 173 3.2572 0.87206 0.668 398 0.504 

หญิง 227 3.2026 0.71852    

ตารางท่ี 4.19 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญัของการส่ือสาร
ทางการตลาด ด้านส่ือเคล่ือนท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน 
ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.20  ทดสอบความแตกต่างของเพศต่อระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือตวับุคคล 

T-test ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร
ธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนส่ือตัวบุคคล 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD t df Sig 
เพศ ชาย 173 4.1118 0.55484 1.134 398 0.257 

หญิง 227 4.0426 0.63930    

ตารางท่ี 4.20  แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศต่างกัน ให้ระดับความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ือตัวบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตำรำงที่ 4.21  ทดสอบความแตกต่างของเพศต่อระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือ

โครงการธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรง 

T-test ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำรธนำคำร
ประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนกำรตลำดทำงตรง 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD t df Sig 
เพศ ชาย 173 3.9538 0.71649 2.199 398 0.028* 

หญิง 227 3.7856 0.78772    

ตารางท่ี 4.21  แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศต่างกัน ให้ระดับความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรงท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.22  ทดสอบความแตกต่างของเพศต่อระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจใช้บริการ
สินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ด้านการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขาย 

T-test ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร
ธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนกำรจัด

กจิกรรมส่งเสริมกำรขำย 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD t df Sig 
เพศ ชาย 173 4.1811 0.61889 1.402 398 0.162 

หญิง 227 4.0852 0.71957    

ตารางท่ี 4.22  แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศต่างกัน ให้ระดับความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ด้านการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือ
โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตำรำงที ่4.23  ทดสอบความแตกต่างของเพศต่อระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือ

โครงการธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด 
เพศ 

ส่ือ T-test Sig 
1. ส่ือส่ิงพิมพ ์
2. ส่ืออิเล็กทรอนิค 
3. ส่ือเคล่ือนท่ี 
4. ส่ือตวับุคคล 
5. การตลาดทางตรง 
6. การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

-0.100 
0.117 
0.668 
1.134 
2.199 
1.402 

0.921 
0.907 
0.504 
0.257 

0.028* 
0.162 

ตารางท่ี 4.23  แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศต่างกัน ให้ระดับความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออม
สินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เฉพาะดา้นการตลาดทางตรง 
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สมมติฐำนที่ 1.2 คือ อายุท่ีแตกต่างกนัให้ระดับความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด 
แตกต่างกนั 
 
ตำรำงที่ 4.24   ทดสอบความแตกต่างของอายุต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร

ประชาชน จากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำรธนำคำร

ประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนส่ือส่ิงพมิพ์ 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

อาย ุ 20-29 ปี 104 3.6038 0.65832 3.639 0.006* 

30-39 ปี 155 3.8065 0.51795    

40-49 ปี 104 3.8827 0.51283    

50-59 ปี 33 3.7273 0.64579    

60-65 ปี 4 3.5000 0.84063    

จากตารางท่ี 4.24 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน 
ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ตำรำงที ่4.25 แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของอายุในช่วงต่างๆกบัระดบัความส าคญั
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทาง
การตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์โดยใช ้Multiple Comparisons 

Dependent Variable: ส่ือส่ิงพมิพ์ 

LSD 

(I) อำยุ (J) อำยุ 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 

Error 
Sig. 

20-29 ปี 30-39 ปี -.20261* .07230 .005 
 40-49 ปี -.27885* .07910 .000 

*  The mean difference is significant at the .05 level. 
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 ตารางท่ี 4.25 จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีช่วงอาย ุ20-29 ปี ให้ระดบัความส าคญัของส่ือสารทางการตลาด 
ดา้นส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคาร
ออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีช่วงอาย ุ30-39 ปี และ 40-49 ปี 
 
ตำรำงที่ 4.26  ทดสอบความแตกต่างของอายุต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร

ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิค 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำรธนำคำร
ประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนส่ืออเิลก็ทรอนิค 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

อาย ุ 20-29 ปี 104 3.9135 0.52566 2.115 0.078 

30-39 ปี 155 4.0568 0.54451   

40-49 ปี 104 4.1192 0.53934   

50-59 ปี 33 4.0909 0.51983   

60-65 ปี 4 4.0000 0.76594   

จากตารางท่ี 4.26 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ืออิเล็กทรอนิคท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.27  ทดสอบความแตกต่างของอายุต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือเคล่ือนท่ี 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร
ธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนส่ือเคล่ือนที่ 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

อาย ุ 20-29 ปี 104 3.1298 0.94765 1.061 0.375 

30-39 ปี 155 3.2806 0.76465   

40-49 ปี 104 3.2067 0.64841   

50-59 ปี 33 3.2727 0.71906   

60-65 ปี 4 3.7500 0.95743   

จากตารางท่ี 4.27 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ือเคล่ือนท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตำรำงที่ 4.28  ทดสอบความแตกต่างของอายุต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร

ประชาชน จากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือตวับุคคล 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร
ธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนส่ือตัวบุคคล 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

อาย ุ 20-29 ปี 104 3.9744 0.64310 3.123 0.015* 

30-39 ปี 155 4.0323 0.61928   

40-49 ปี 104 4.1699 0.52138   

50-59 ปี 33 4.1818 0.59565   

60-65 ปี 4 4.7500 0.31914   
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จากตารางท่ี 4.28  แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ือตัวบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตำรำงที่ 4.29  แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของอายใุนช่วงต่างๆกบัระดบัความส าคญัการ 

ตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทางการตลาด  
ดา้นส่ือตวับุคคลโดยใช้ Multiple ComparisonsDependent Variable: ส่ือตวับุคคล 

LSD 

(I) อำยุ (J) อำยุ 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

20-29 ปี 40-49 ปี -.19551* .08295 .019 
 60-65 ปี -.77564* .30476 .011 
30-39 ปี 60-65 ปี -.71774* .30290 .018 

*  The mean difference is significant at the .05 level. 
  
ตารางท่ี 4.29  จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีช่วงอายุ 20-29 ปี ให้ระดับความส าคัญของการส่ือสารทาง
การตลาด ดา้นส่ือตวับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน 
ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีช่วงอายุ 40-49 ปี และ 60-65 ปี และกลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีช่วงอายุ 30-39 ปี ให้ระดบัความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือตวับุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีช่วงอาย ุ60-65 ปี 
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ตำรำงที่ 4.30 ทดสอบความแตกต่างของอายุต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรง 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำรธนำคำร
ประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนกำรตลำดทำงตรง 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

อาย ุ 20-29 ปี 104 3.7244 0.87448 1.995 0.095 

30-39 ปี 155 3.8602 0.75676   

40-49 ปี 104 4.0128 0.64683   

50-59 ปี 33 3.8081 0.67716   

60-65 ปี 4 3.6667 0.81650   

จากตารางท่ี 4.30 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรงท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตำรำงที่ 4.31  ทดสอบความแตกต่างของอายุต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร

ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำรธนำคำร

ประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนกำรจัดกจิกรรมส่งเสริมกำรขำย 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

อาย ุ 20-29 ปี 104 3.9551 0.65369 2.655 0.033* 

30-39 ปี 155 4.1591 0.70796   

40-49 ปี 104 4.2500 0.62447   

50-59 ปี 33 4.1212 0.73983   

60-65 ปี 4 4.1667 0.19245   
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จากตารางท่ี 4.31 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุต่างกัน ให้ระดับความส าคัญของ 
การส่ือสารทางการตลาด ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือ
โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตำรำงที ่4.32 แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของอายใุนช่วงต่างๆกบัระดบัความส าคญัต่อ

การตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทาง
การตลาด ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยใช ้Multiple Comparisons 
Dependent Variable: การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

LSD 

(I) อำยุ (J) อำยุ 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

20-29 ปี 30-39 ปี -.20401* .08533 .017 
 40-49 ปี -.29487* .09335 .002 

*  The mean difference is significant at the .05 level. 

 จากตารางท่ี 4.32 จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีช่วงอาย ุ20-29 ปี ใหร้ะดบัความส าคญัของการส่ือสารทาง
การตลาด ด้านการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเช่ือ
โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีช่วงอายุ 30-39 ปี 
และ 40-49 ปี 
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ตำรำงที ่4.33  ทดสอบความแตกต่างของอายตุ่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร 
ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด 

อำยุ 

ส่ือ F-test Sig 
1. ส่ือส่ิงพิมพ ์
2. ส่ืออิเล็กทรอนิค 
3. ส่ือเคล่ือนท่ี 
4. ส่ือตวับุคคล 
5. การตลาดทางตรง 
6. การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

3.639 
2.115 
1.061 
3.123 
1.995 
2.655 

0.006* 
0.078 
0.375 

0.015* 
0.095 

0.033* 

จากตารางท่ี 4.33  แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต่างกัน ให้ระดับความส าคญัของ
ส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออม
สินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในดา้นส่ือส่ิงพิมพ,์ ส่ือตวับุคคล และการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขาย 

สมมติฐำนที ่1.3  คือ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของการส่ือสารทาง
การตลาดแตกต่างกนั 
  



 
 

71 

 

71 
  

 

ตำรำงที ่4.34  ทดสอบความแตกต่างของระดบัการศึกษาต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร

ธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนส่ือ

ส่ิงพมิพ์ 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

ระดบั 

การศึกษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 100 3.6380 0.60416 5.794 0.003* 

ปริญญาตรี/

เทียบเท่า 
219 3.7607 0.55398   

สูงกวา่ปริญญา

ตรี 
81 3.9284 0.57472   

จากตารางท่ี 4.34  แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคญัของส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ตำรำงที ่4.35 แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของระดบัการศึกษาต่างๆกบัระดบัความส าคญั
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทาง
การตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์โดยใช ้Multiple Comparisons 

Dependent Variable:   ส่ือส่ิงพมิพ์ 
LSD   

(I) ระดับกำรศึกษำ (J) ระดับกำรศึกษำ 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. 

Error Sig. 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี -.29040* .08536 .001 
ปริญญาตรี/เทียบเท่า สูงกวา่ปริญญาตรี -.16766* .07426 .025 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
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ตารางท่ี 4.35  จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีระดบัความส าคญัของส่ือสาร
ทางการตลาด ด้านส่ือส่ิงพิมพ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี และ 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี/เทียบเท่า 

 
ตำรำงที่ 4.36  ทดสอบความแตกต่างของระดบัการศึกษาต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ

ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิค 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร
ธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนส่ือ

อเิลก็ทรอนิค 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

ระดบั 

การศึกษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 100 3.8880 0.60524 5.591 0.004* 

ปริญญาตรี/เทียบเท่า 219 4.0721 0.51053   

สูงกวา่ปริญญาตรี 81 4.1309 0.50809   

จากตารางท่ี 4.36 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
ของส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิคท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.37  แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของระดบัการศึกษาต่างๆกบัระดบัความส าคญั 
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทาง
การตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิค โดยใช้ Multiple Comparisons 

Dependent Variable:   ส่ืออิเลก็ทรอนิค  
LSD  

(I) ระดับกำรศึกษำ (J) ระดับกำรศึกษำ 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. 

Error Sig. 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี/เทียบเท่า -.18415* .06460 .005 

สูงกวา่ปริญญาตรี -.24286* .08001 .003 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

ตารางท่ี 4.37 จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิคท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี/
เทียบเท่าและระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 
 

ตำรำงที ่4.38  ทดสอบความแตกต่างของระดบัการศึกษาต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ

ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือเคล่ือนท่ี 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร
ธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนส่ือ

เคล่ือนที่ 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

ระดบั 

การศึกษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 100 3.2450 0.78333 0.739 0.478 

ปริญญาตรี/เทียบเท่า 219 3.1872 0.80230   

สูงกวา่ปริญญาตรี 81 3.3086 0.75650   
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จากตารางท่ี 4.38 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
ของส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ือเคล่ือนท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตำรำงที ่4.39  ทดสอบความแตกต่างของระดบัการศึกษาต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือตวับุคคล 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร
ธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ด้ำนส่ือตัว

บุคคล 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

ระดบั

การศึกษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 100 4.1133 0.70627 2.750 0.065 

ปริญญาตรี/เทียบเท่า 219 4.0122 0.56201   

สูงกวา่ปริญญาตรี 81 4.1852 0.56519   

จากตารางท่ี 4.39  แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ือตวับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือ
โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ตำรำงที่ 4.40  ทดสอบความแตกต่างของระดบัการศึกษาต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรง 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำดด้ำนกำรตลำดทำงตรง 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

ระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี 100 3.6867 0.81625 7.607 0.001* 

ปริญญาตรี/เทียบเท่า 219 3.8402 0.75711   

สูงกวา่ปริญญาตรี 81 4.1193 0.63094   
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จากตารางท่ี 40 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
ของการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรงท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตำรำงที ่4.41   แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของระดบัการศึกษาต่างๆกบัระดบัความส าคญั 

ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทาง
การตลาด ดา้นการตลาดทางตรง โดยใช ้Multiple Comparisons 

Dependent Variable:   กำรตลำดทำงตรง 
LSD 

(I) ระดับกำรศึกษำ (J) ระดับกำรศึกษำ 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. 

Error Sig. 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี -.43267* .11198 .000 
ปริญญาตรี/เทียบเท่า สูงกวา่ปริญญาตรี -.27916* .09742 .004 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

ตารางท่ี 4.41  จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญา
ตรีและ ระดบัการศึกษาปริญญาตรี/เทียบเท่า 
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ตำรำงที ่4.42   ทดสอบความแตกต่างของระดบัการศึกษาต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำร 

ทำงกำรตลำด ด้ำนกำรจัดกจิกรรมส่งเสริมกำรขำย 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

ระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี 100 4.0467 0.86977 3.011 0.050 

ปริญญาตรี/เทียบเท่า 219 4.1050 0.62372   

สูงกวา่ปริญญาตรี 81 4.2840 0.51670   

จากตารางท่ี  4.42  แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

 
ตำรำงที ่4.43   ทดสอบความแตกต่างของระดบัการศึกษาต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ

ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด 
ระดับกำรศึกษำ 

ส่ือ F-test Sig 
1. ส่ือส่ิงพิมพ ์
2. ส่ืออิเล็กทรอนิค 
3. ส่ือเคล่ือนท่ี 
4. ส่ือตวับุคคล 
5. การตลาดทางตรง 
6. การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

5.794 
5.591 
0.739 
2.750 
7.607 
3.011 

0.003* 
0.004* 
0.478 
0.065 

0.001* 
0.050 
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จากตารางท่ี 4.43  แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในดา้นส่ือส่ิงพิมพ,์ ส่ือ
อิเล็กทรอนิค และการตลาดทางตรง 

 
สมมติฐำนที ่1.4 คือ อาชีพท่ีแตกต่างกนัใหร้ะดบัความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด

แตกต่างกนั 
 

ตำรำงที่ 4.44  ทดสอบความแตกต่างของอาชีพต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำดด้ำนส่ือส่ิงพมิพ์ 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

อาชีพ ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ 
122 3.8885 0.49663 4.748 0.003* 

พนกังานบริษทัเอกชน  193 3.7544 0.58452   

เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ 71 3.6451 0.65133   

อ่ืนๆ 14 3.4143 0.51718   

จากตารางท่ี 4.44 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน 
ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.45 แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของอาชีพต่างๆกบัระดบัความส าคญัต่อการ 
ตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทางการตลาด 
ดา้นส่ือส่ิงพิมพโ์ดยใช ้Multiple Comparisons 

Dependent Variable:   ส่ือส่ิงพมิพ์ 
LSD  

(I) อำชีพ (J) อำชีพ 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 

Error Sig. 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน .13412* .06592 .043 
เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ .24345* .08507 .004 
อ่ืนๆ .47424* .16081 .003 

พนกังานบริษทัเอกชน อ่ืนๆ .34012* .15774 .032 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

ตารางท่ี 4.45 จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ ให้ระดบัความส าคญัของ
การส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ือส่ิงพิมพ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  
เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระและอาชีพอ่ืน ๆ และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ให้
ระดบัความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
สินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ 
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ตำรำงที่ 4.46 ทดสอบความแตกต่างของอาชีพต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิค 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำด ด้ำนส่ืออเิลก็ทรอนิค 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

อาชีพ ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ 
122 4.2131 0.46407 8.966 0.000* 

พนกังานบริษทัเอกชน 193 4.0031 0.53169   

เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ 71 3.9127 0.57939   

อ่ืน ๆ 14 3.6286 0.66034   

จากตารางท่ี 4.46 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ืออิเล็กทรอนิคท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตำรำงที ่4.47   แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของอาชีพต่างๆกบัระดบัความส าคญัต่อการ 

ตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทางการตลาด  
ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิค โดยใช ้Multiple Comparisons 

Dependent Variable:   ส่ืออิเลก็ทรอนิค  
LSD  

(I) อำชีพ (J) อำชีพ 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 

Error Sig. 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน .21001* .06082 .001 
เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ .30044* .07849 .000 
อ่ืนๆ .58454* .14839 .000 

พนกังานบริษทัเอกชน อ่ืนๆ .37454* .14555 .010 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 



 
 

80 

 

80 
  

 

ตารางท่ี 4.47 จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ ให้ระดบัความส าคญัของ
การส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิคท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระและอาชีพอ่ืน ๆ และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ให้
ระดบัความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิคท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพ
อ่ืน ๆ 
 
ตำรำงที ่4.48   ทดสอบความแตกต่างของอาชีพต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร

ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือเคล่ือนท่ี 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำดด้ำนส่ือเคล่ือนที่ 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

อาชีพ ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ 
122 3.2049 0.68561 0.474 0.700 

พนกังานบริษทัเอกชน 193 3.2306 0.76713   

เจา้ของกิจการ/อาชีพ

อิสระ 
71 3.2042 0.95085   

อ่ืน ๆ 14 3.4643 1.02777   

จากตารางท่ี 4.48 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของ
ส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ือเคล่ือนท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.49   ทดสอบความแตกต่างของอาชีพต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือตวับุคคล 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำดด้ำนส่ือตัวบุคคล 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

อาชีพ ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ 
122 4.1585 0.52524 3.022 0.030* 

พนกังานบริษทัเอกชน 193 3.9931 0.62819   

เจา้ของกิจการ/อาชีพ

อิสระ 
71 4.0845 0.60872   

อ่ืน ๆ 14 4.3571 0.75633   

จากตารางท่ี 4.49 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ือตัวบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตำรำงที ่4.50   แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของอาชีพต่างๆกบัระดบัความส าคญัต่อ 

การตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทาง
การตลาด ดา้นส่ือตวับุคคล โดยใช ้Multiple Comparisons 

Dependent Variable:   ส่ือตัวบุคคล  
LSD  

(I) อำชีพ (J) อำชีพ 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 

Error Sig. 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 
.16538* .06939 .018 

พนกังานบริษทัเอกชน อ่ืนๆ -.36405* .16605 .029 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
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ตารางท่ี 4.50 จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ ให้ระดบัความส าคญัของ
การส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือตวับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  
และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ใหร้ะดบัความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด 
ดา้นส่ือตวับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคาร
ออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ 
 
ตำรำงที ่4.51   ทดสอบความแตกต่างของอาชีพต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร

ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรง 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำดด้ำนกำรตลำดทำงตรง 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

อาชีพ ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ 
122 3.9563 .67888 2.785 0.041* 

พนกังานบริษทัเอกชน 193 3.8394 .77362   

เจา้ของกิจการ/อาชีพ

อิสระ 
71 3.8404 .83354   

อ่ืน ๆ 14 3.3571 .74495   

จากตารางท่ี 4.51 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรงท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.52 แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของอาชีพต่าง ๆ กบัระดบัความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทาง
การตลาดดา้นการตลาดทางตรง โดยใช ้Multiple Comparisons 

Dependent Variable:   กำรตลำดทำงตรง  
LSD  

(I) อำชีพ (J) อำชีพ 

Mean 
Difference 

(I-J) 
Std. 

Error Sig. 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

อ่ืน ๆ 
.59914* .21342 .005 

พนกังานบริษทัเอกชน อ่ืน ๆ .48224* .20934 .022 
เจา้ของกิจการ/อาชีพ
อิสระ 

อ่ืน ๆ 
.48323* .22117 .029 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

ตารางท่ี 4.52 จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ ให้ระดบัความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด 
ด้านการตลาดทางตรงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน 
ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  พนกังาน
บริษทัเอกชน และ เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ 
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ตำรำงที ่4.53  ทดสอบความแตกต่างของอาชีพต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง
กำรตลำด ด้ำนกำรจัดกจิกรรมส่งเสริมกำรขำย 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

อาชีพ ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ 
122 4.2240 0.52389 1.628 0.182 

พนกังานบริษทัเอกชน 193 4.1140 0.72944   

เจา้ของกิจการ/อาชีพ

อิสระ 
71 4.0188 0.74298   

อ่ืน ๆ 14 4.0000 0.76236   

จากตารางท่ี 4.53 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาด ด้านการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือ
โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตำรำงที ่4.54   ทดสอบความแตกต่างของอาชีพต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร

ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด 
อำชีพ 

ส่ือ F-test Sig 
1. ส่ือส่ิงพิมพ ์
2. ส่ืออิเล็กทรอนิค 
3. ส่ือเคล่ือนท่ี 
4. ส่ือตวับุคคล 
5. การตลาดทางตรง 
6. การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

4.748 
8.966 
0.474 
3.022 
2.785 
1.628 

0.003* 
0.000* 
0.700 

0.030* 
0.041* 
0.182 
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จากตารางท่ี 4.54 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของการ
ส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออม
สินแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์ ส่ืออิเล็กทรอนิค  ส่ือตวั
บุคคล และการตลาดทางตรง 

 
สมมติฐำนที่ 1.5 คือ รายไดท่ี้แตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาดท่ี

มีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนั 
 
ตำรำงที ่4.55  ทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือนต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ

ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำดด้ำนส่ือส่ิงพมิพ์ 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

รายไดต่้อ

เดือน 

10,000-20,000 บาท 130 3.7492 0.60145 0.703 0.590 

20,001-30,000 บาท 146 3.7575 0.57113   

30,001-40,000 บาท 67 3.8627 0.56161   

40,001-50,000 บาท 26 3.6846 0.64043   

มากกวา่ 50,000 บาท

ข้ึนไป                
31 3.7097 0.49218   

จากตารางท่ี 4.55 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
ของการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.56  ทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือนต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิค 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำด  ด้ำนส่ืออเิลก็ทรอนิค 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

รายไดต่้อ

เดือน 

10,000-20,000 บาท 130 4.0092 0.58022 0.303 0.876 

20,001-30,000 บาท 146 4.0685 0.51645   

30,001-40,000 บาท 67 4.0060 0.53707   

40,001-50,000 บาท 26 4.0769 0.56307   

มากกวา่ 50,000 บาท

ข้ึนไป                
31 4.0516 0.50058   

จากตารางท่ี 4.56 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
ของการส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ืออิเล็กทรอนิคท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.57  ทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือนต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือเคล่ือนท่ี 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำด ด้ำนส่ือเคล่ือนที่ 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

รายไดต่้อ

เดือน 

10,000-20,000 บาท 130 3.1885 0.83820 0.431 0.786 

20,001-30,000 บาท 146 3.2226 0.68990   

30,001-40,000 บาท 67 3.3209 0.82893   

40,001-50,000 บาท 26 3.1346 0.88947   

มากกวา่ 50,000 บาท

ข้ึนไป                
31 3.2742 0.85478   

จากตารางท่ี 4.57  แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
ของการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือเคล่ือนท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.58  ทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือนต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือตวับุคคล 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครง
ธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด                  

ด้ำนส่ือตัวบุคคล 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

รายไดต่้อ
เดือน 

10,000-20,000 บาท 130 4.0487 0.69092 1.287 0.274 
20,001-30,000 บาท 146 4.0297 0.56990   
30,001-40,000 บาท 67 4.1642 0.47274   
40,001-50,000 บาท 26 4.0000 0.64636   
มากกวา่ 50,000 บาท
ข้ึนไป                

31 4.2366 0.57859   

จากตารางท่ี 4.58 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
ของการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือตวับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ตำรำงที ่4.59  ทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือนต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรง 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำร
ธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด                  

ด้ำนกำรตลำดทำงตรง 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

รายไดต่้อ
เดือน 

10,000-20,000 บาท 130 3.7795 0.81497 1.424 0.225 
20,001-30,000 บาท 146 3.9224 0.71657   
30,001-40,000 บาท 67 3.8308 0.76623   
40,001-50,000 บาท 26 3.7179 0.79270   
มากกวา่ 50,000 บาท
ข้ึนไป                

31 4.0645 0.66899   
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จากตารางท่ี 4.59  แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
ของการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรงท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ตำรำงที ่4.60  ทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือนต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง
กำรตลำด  ด้ำนกำรจัดกจิกรรมส่งเสริมกำรขำย 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

รายไดต่้อ
เดือน 

10,000-20,000 บาท 130 4.0667 0.78903 1.386 0.238 
20,001-30,000 บาท 146 4.1826 0.60784   
30,001-40,000 บาท 67 4.2040 0.66148   
40,001-50,000 บาท 26 3.9103 0.52963   
มากกวา่ 50,000 บาท
ข้ึนไป                

31 4.1290 0.61870   

จากตารางท่ี 4.60 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
ของการส่ือสารทางการตลาด ด้านการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
สินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
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ตำรำงที ่4.61  ทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือนต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด 

รำยได้ต่อเดือน 

ส่ือ F-test Sig 
1. ส่ือส่ิงพิมพ ์
2. ส่ืออิเล็กทรอนิค 
3. ส่ือเคล่ือนท่ี 
4. ส่ือตวับุคคล 
5. การตลาดทางตรง 
6. การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

0.703 
0.303 
0.431 
1.287 
1.424 
1.386 

0.590 
0.876 
0.786 
0.274 
0.225 
0.238 

 จากตารางท่ี 4.61 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีระดบัความส าคญั
ของการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในทุก ๆ ดา้น 

สมมติฐำนที่ 1.6 คือ สถานภาพท่ีแตกต่างกันให้ระดับความส าคัญของการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนธนาคารออมสินท่ีแตกต่าง
กนั 
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ตำรำงที ่4.62  ทดสอบความแตกต่างของสถานภาพต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำด ด้ำนส่ือส่ิงพมิพ์ 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

สถานภาพ โสด 173 3.6555 0.57277 2.994 0.019* 

สมรสจดทะเบียน  133 3.8436 0.59916   

สมรสไม่จดทะเบียน 51 3.8235 0.48932   

หยา่ 28 3.8286 0.59058   

หมา้ย 15 3.9867 0.54231   

จากตารางท่ี 4.62 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของ
การส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ือส่ิงพิมพ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ตำรำงที ่4.63  แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของสถานภาพต่างๆกบัระดบัความส าคญั

ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือ

ส่ิงพิมพ ์โดยใช ้Multiple Comparisons 

Dependent Variable:   ส่ือส่ิงพมิพ์  
LSD  

(I) สถำนภำพ (J) สถำนภำพ 
Mean Difference 

 (I-J) 
Std. 

Error Sig. 

โสด สมรสจดทะเบียน -.18812* .06599 .005 
หมา้ย -.33118* .15401 .032 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
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จากตารางท่ี 4.63 จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพโสด ให้ระดบัความส าคญัของการส่ือสารทาง
การตลาด ดา้นส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน 
ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรสจดทะเบียนและสถานภาพหมา้ย 

 
ตำรำงที ่4.64   ทดสอบความแตกต่างของสถานภาพต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ

ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิค 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำด ด้ำนส่ืออเิลก็ทรอนิค 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

สถานภาพ โสด 173 3.9653 0.52314 1.775 0.133 

สมรสจดทะเบียน 133 4.0767 0.59428   

สมรสไม่จดทะเบียน 51 4.1569 0.51430   

หยา่ 28 4.0214 0.44999   

หมา้ย 15 4.1600 0.42224   

จากตารางท่ี 4.64  แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญัของ
การส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ืออิเล็กทรอนิคท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตำรำงที ่4.65   ทดสอบความแตกต่างของสถานภาพต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือเคล่ือนท่ี 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำด ด้ำนส่ือเคล่ือนที่ 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 
สถานภาพ โสด 173 3.1676 0.79657 0.540 0.706 

สมรสจดทะเบียน 133 3.2594 0.82020   
สมรสไม่จดทะเบียน 51 3.3039 0.70056   
หยา่ 28 3.2143 0.78680   
หมา้ย 15 3.3667 0.71880   

จากตารางท่ี 4.65 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของ
การส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ือเคล่ือนท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ตำรำงที ่4.66  ทดสอบความแตกต่างของสถานภาพต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ

ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นส่ือตวับุคคล 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำด ด้ำนส่ือตัวบุคคล 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 
สถานภาพ โสด 173 3.9827 0.61764 2.686 0.031* 

สมรสจดทะเบียน 133 4.0877 0.59585   
สมรสไม่จดทะเบียน 51 4.2549 0.53991   
หยา่ 28 4.1071 0.59527   
หมา้ย 15 4.2889 0.61550   
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จากตารางท่ี 4.66 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของ
การส่ือสารทางการตลาด ด้านส่ือตวับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตำรำงที ่ 4.67 แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของสถานภาพต่างๆกบัระดบัความส าคญัต่อ

การตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทาง
การตลาด ดา้นส่ือตวับุคคล โดยใช ้Multiple Comparisons 

Dependent Variable:   ส่ือตัวบุคคล  
LSD 

(I) สถำนภำพ (J) สถำนภำพ 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. 

Error Sig. 
โสด สมรสไม่จดทะเบียน -.27224* .09551 .005 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

ตารางท่ี 4.67  จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพโสด ให้ระดบัความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด 
ดา้นส่ือตวับุคคล   ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินท่ี
แตกต่างกนักบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรสไม่จดทะเบียน   
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ตำรำงที ่4.68   ทดสอบความแตกต่างของสถานภาพต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรง 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง

กำรตลำด ด้ำนกำรตลำดทำงตรง 
ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig  

สถานภาพ โสด 173 3.7919 0.77534 0.825 0.509  

สมรสจดทะเบียน 133 3.8847 0.76766    

สมรสไม่จดทะเบียน 51 3.9216 0.71675    

หยา่ 28 3.9048 0.78493    

หมา้ย 15 4.0889 0.64816    

จากตารางท่ี 4.68 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของ
การส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาดทางตรงท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ตำรำงที ่4.69  ทดสอบความแตกต่างของสถานภาพต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ

ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

ANOVA ระดับควำมส ำคัญต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน จำกกำรส่ือสำรทำง
กำรตลำด  ด้ำนกำรจัดกจิกรรมส่งเสริมกำรขำย 

ลกัษณะทางประชากร N ค่าเฉล่ีย SD F Sig 

สถานภาพ โสด 173 4.0193 0.69579 2.430 0.047* 

สมรสจดทะเบียน 133 4.1679 0.73009   

สมรสไม่จดทะเบียน 51 4.2222 0.54840   

หยา่ 28 4.2738 0.49735   

หมา้ย 15 4.4000 0.53748   
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จากตารางท่ี 4.69 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของ
การส่ือสารทางการตลาด ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือ
โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตำรำงที ่4.70  แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของสถานภาพต่างๆกบัระดบัความส าคญัต่อ

การตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน จากการส่ือสารทาง
การตลาดดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยใช ้Multiple Comparisons 

Dependent Variable:   กำรจัดกจิกรรมส่งเสริมกำรขำย 
LSD   

(I) สถำนภำพ (J) สถำนภำพ 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. 

Error Sig. 
โสด หมา้ย -.38073* .18139 .036 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากตารางท่ี 4.70  จากผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพโสด ให้ระดบัความส าคญัของการส่ือสารทาง
การตลาด ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินท่ีแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพหมา้ย 
 
ตำรำงที ่4.71  ทดสอบความแตกต่างของสถานภาพต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการ

ธนาคารประชาชนจากส่ือสารทางการตลาด 
สถำนภำพ 

ส่ือ F-test Sig 
1. ส่ือส่ิงพิมพ ์
2. ส่ืออิเล็กทรอนิค 
3. ส่ือเคล่ือนท่ี 
4. ส่ือตวับุคคล 
5. การตลาดทางตรง 
6. การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

2.994 
1.775 
0.540 
2.686 
0.825 
2.430 

0.019* 
0.133 
0.706 

0.031* 
0.509 

0.047* 



 
 

97 

 

97 
  

 

จากตารางท่ี 4.71 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัของ
การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคาร
ออมสินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์, ส่ือตวับุคคล และการ
จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

 

4.5 กำรวเิครำะห์ Factor Analysis 
 

จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียท าใหท้ราบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัส่ืออิทธิพลต่อการ
ใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน ในระดบัท่ีแตกต่างกนั แต่ยงัไม่
ทราบถึงระดบัอิทธิพลวา่ปัจจยัใดมีอิทธิพลมากนอ้ยกวา่นั้น ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบเพิ่มเติม
ดว้ยวธีิ Factor Analysis โดยมีผลการวเิคราะห์ ดงัน้ี 
 
 กลุ่มตัวอย่ำง 
การวเิคราะห์ขอ้มูลของระดบัความส าคญัของส่ืออิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชน ธนาคารออมสินโดยใช้วิธี Principal Component Analysis จะไดผ้ลตามภาพท่ี 4.1 ซ่ึง
พบว่ายงัไม่สามารถจ าแนกกลุ่มได้อย่างชัดเจน ดงันั้นจึงท าการ Rotate ด้วยวิธี Varimax ท าให้
ไดผ้ลตามภาพท่ี 4.2 
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ภำพที ่4.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลของระดบัความส าคญัของส่ืออิทธิพลต่อ 

การใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน 
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ภำพที ่4.2 การเรียงล าดบัอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน  
ธนาคารออมสินของกลุ่มตวัอยา่ง 

จากภาพท่ี 4.2 สามารถเรียงล าดบัอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน 
ธนาคารออมสินของกลุ่มตวัอยา่ง คือ   1. การตลาดทางตรง  2. ส่ือส่ิงพิมพ ์ 3. การส่งเสริมการขาย  
4. ส่ือตวับุคคล 5. ส่ือเคล่ือนท่ี  และ 6. ส่ืออิเล็กทรอนิค  
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บทที ่5 
 

สรุปผลอภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ 
 

ผลการวิจยัเร่ือง อิทธิพลของการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้สินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินสามารถน ามาสรุปเป็นองคค์วามรู้ในดา้นต่างๆและยงัสามารถ
รวมไปเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะเพื่อการน าไปใชเ้ป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้มีความสนใจในล าดบัต่อไป 

 
การวิจยัเร่ือง อิทธิพลของการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชสิ้นเช่ือโครงการธนาคาร

ประชาชน ธนาคารออมสิน มีวตัถุประสงค์ในการวิจยั คือ เพื่อศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของส่ือสาร
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ สินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน เพื่อ
เลือกช่องทางส่ือสารใหถู้กตอ้ง และเขา้ถึงผูท่ี้สนใจและผูท่ี้มาใชบ้ริการธนาคารออมสิน 

 

5.1 สรุปผลกำรวจิัย 
 

5.1.1 กำรวเิครำะห์ข้อมูลทัว่ไป 
วิเคราะห์เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง จากผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบถามส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 227 คิดเป็นร้อยละ 56.80 มีอายุระหวา่ง 30– 39 ปี มากท่ีสุด จ านวน 155 
คน คิดเป็นร้อยละ 38.80 ระดบัการส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี/เทียบเท่า จ  านวน 219 คน 
คิดเป็นร้อยละ 54.80 มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 
48.30 รายไดต่้อเดือนส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง  20,001-30,000 บาท  จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 
และส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.30 

 

5.1.2 ลกัษณะกำรใช้บริกำรสินเช่ือโครงกำรธนำคำรประชำชนของธนำคำรออมสิน 
5.1.2.1 ช่องทำงที่ผู้ตอบแบบสอบถำมได้รับข้อมูลเกี่ยวกับสินเช่ือธนำคำรประชำชน

ของธนำคำรออมสิน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินเช่ือธนาคารประชาชน
ของธนาคารออมสินจากเพื่อน จ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.80  รองลงมาได้รับขอ้มูลจาก
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พนกังานธนาคารออมสิน จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 และไดข้อ้มูลจากขอ้มูลภายในท่ี
ท างาน จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.80 ตามล าดบั 

 
5.1.2.2 จ ำนวนที่ผู้ตอบแบบสอบถำมใช้บริกำรสินเช่ือต่อปี  พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วน

ใหญ่ใชบ้ริการสินเช่ือ 1 คร้ังต่อปี จ  านวน 286 คน คิดเป็นร้อยละ 71.50  รองลงมาใชบ้ริการสินเช่ือ 2 
คร้ังต่อปี จ  านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50  และใชบ้ริการสินเช่ือ 3 คร้ังต่อปี จ  านวน 14 คน คิด
เป็นร้อยละ 3.50 ตามล าดบั 

 
5.1.2.3 วงเงินสินเช่ือที่ผู้ตอบแบบสอบถำมใช้บริกำรต่อคร้ัง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน

ใหญ่ใชว้งเงินบริการสินเช่ือประมาณคร้ังละ 30,001 – 50,000 บาท จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 
33.30  รองลงมาใชว้งเงินบริการสินเช่ือประมาณคร้ังละ 50,001 – 100,000 บาท จ านวน 124 คน คิด
เป็นร้อยละ 31.00 และใชว้งเงินบริการสินเช่ือประมาณคร้ังละมากกวา่ 100,000 บาทข้ึนไป จ านวน 
76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 ตามล าดบั 

 
5.1.2.4 เหตุผลที่ผู้ตอบแบบสอบถำมใช้สินเช่ือโครงกำรธนำคำรประชำชน ธนำคำร

ออมสิน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้สินเช่ือโครงการธนาคารประชาชน เพื่อใช้หน้ีในระบบ 
จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 รองลงมา เพื่อการใช้จ่ายส่วนตวัในชีวิต จ านวน 141 คน คิด
เป็นร้อยละ 35.30 และเพื่อลงทุนในธุรกิจ จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.30 ตามล าดบั 

 
 5.1.3 ระดับควำมส ำคัญของส่ือสำรทำงกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสิน 

การวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือ
โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสินไดแ้ก่ส่ือส่ิงพิมพส่ื์ออิเล็กทรอนิกส์ ส่ือเคล่ือนท่ี ส่ือตวั
บุคคล การตลาดทางตรง การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายโดยแจกแจงค่าเฉล่ีย และระดบัความส าคญั
ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

 
5.1.3.1 ระดับควำมส ำคัญของส่ือสำรทำงกำรตลำดที่มีอทิธิพลต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือ

โครงกำรธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสินด้ำนส่ือส่ิงพิมพ์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัใน
ระดบัสูง ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัส่ือโฆษณา มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.19 รองลงมาใหค้วามส าคญักบัส่ือ
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โปสเตอร์ โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.83 และใหค้วามส าคญักบักบัส่ือนิตยสารนอ้ยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 
3.33 

 
5.1.3.2 ระดับควำมส ำคัญของส่ือสำรทำงกำรตลำดที่มีอทิธิพลต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือ

โครงกำรธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสินด้ำนส่ืออิเล็กทรอนิกส์  พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญในระดับสูง ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับส่ืออินเตอร์เน็ต โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.44  
รองลงมาให้ความส าคญักบัส่ือโทรทศัน์ โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.38 และให้ความส าคญักบัส่ือตู ้ATM 
และส่ือวทิย ุนอ้ยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.71 

 
5.1.3.3 ระดับควำมส ำคัญของส่ือสำรทำงกำรตลำดที่มีอทิธิพลต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือ

โครงกำรธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสินด้ำนส่ือเคล่ือนที่ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบั
ส่ือรถเคล่ือนท่ีของธนาคาร มีความส าคญัในระดบัสูงโดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.57 และใหค้วามส าคญักบั
ส่ือรถโดยสารสาธารณะทัว่ไป มีความส าคญัในระดบัปานกลางโดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 2.88 

 
5.1.3.4 ระดับควำมส ำคัญของส่ือสำรทำงกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือ

โครงกำรธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสินด้ำนส่ือตัวบุคคล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัใน
ระดบัสูง โดยส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัส่ือจากพนกังานในธนาคารมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.37  รองลงมา
ให้ความส าคญักบัส่ือจากพนกังานธนาคารท่ีลงพื้นท่ีโดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.18 และให้ความส าคญักบั
ส่ือจากการพูดปากต่อปากของลูกคา้ดว้ยกนั นอ้ยท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.67 

 
5.1.3.5 ระดับควำมส ำคัญของส่ือสำรทำงกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือ

โครงกำรธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสินด้ำนส่ือกำรตลำดทำงตรง พบว่า กลุ่มตัวอย่างมี
ความส าคญัในระดบัสูง ในส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัส่ือจากการจดับู๊ทหรืองานนิทรรศการของ
ธนาคารโดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.21 รองลงมาให้ความส าคญักบัส่ือจากการโทรศพัทติ์ดต่อลูกคา้ โดยมี
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่3.73 และให้ความส าคญักบัส่ือจากการส่งจดหมายตรงหาลูกคา้ นอ้ยท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่3.64 
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5.1.3.6 ระดับควำมส ำคัญของส่ือสำรทำงกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำรใช้บริกำรสินเช่ือ
โครงกำรธนำคำรประชำชน ธนำคำรออมสินด้ำนกำรจัดกิจกรรมส่งเสริมกำรขำย  พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งมีความส าคญัในระดบัสูง โดยส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัส่ือในการใหทุ้นการศึกษาแก่บุตร
ของลูกค้า และส่ือในการให้ของขวญัและแจกของแก่ลูกค้า โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  4.32 และให้
ความส าคญักบัส่ือในการมีการจดัอบรมทางดา้นการขายและบริการ น้อยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 
3.75 

5.1.4 ผลทดสอบสมมติฐำน 

สมมติฐำน 1. เพศต่อระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาด ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่ือสารทางการตลาด
ทางตรงมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนจากการส่ือสารท่ีแตกต่าง
กนั และผลทดสอบสมมติฐานของการส่ือสารทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือ
อิเล็กทรอนิค ส่ือเคล่ือนท่ี ส่ือตวับุคคล และการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

 
สมมติฐำน 2.อายุต่อระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือ โครงการธนาคาร

ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาดแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่ือส่ิงพิมพ ์
 ส่ือตวับุคคล การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย และผลการทดสอบสมมติฐานของการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีไม่แตกต่าง ไดแ้ก่ ส่ืออิเล็คทรอนิค ส่ือเคล่ือนท่ีการตลาดทางตรง 

 
สมมติฐำน 3. ระดับการศึกษาต่อระดับความส าคญัต่อการตดัสินใจ ใช้สินเช่ือโครงการ

ธนาคารประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาดแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่ือ
ส่ิงพิมพ์ ส่ืออิเล็คทรอนิค การตลาดทางตรง และผลการทดสอบสมมติฐานของการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ส่ือเคล่ือนท่ี ส่ือตวับุคคล การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

 
สมมติฐำน 4.  อาชีพต่อระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจใช้สินเช่ือ โครงการธนาคาร

ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาดแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ืออิเล็คทรอนิค ส่ือตวับุคคล 
การตลาดทางตรงและผลการทดสอบสมมติฐานของการส่ือสารทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั ไดแ้ก่  
ส่ือเคล่ือนท่ี และการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 
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สมมติฐำน 5. รายได้ต่อระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจใช้สินเช่ือ โครงการธนาคาร
ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาดไม่แตกต่างกัน ได้แก่ ส่ือส่ิงพิมพ์ ส่ืออิเล็คทรอนิค  
ส่ือเคล่ือนท่ี ส่ือตวับุคคล การตลาดทางตรง และการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

 
สมมติฐำน 6. สถานภาพต่อระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจใช้สินเช่ือ โครงการธนาคาร

ประชาชนจากการส่ือสารทางการตลาดแตกต่างกัน ได้แก่ ส่ือส่ิงพิมพ์ ส่ือตวับุคคล และการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขาย และผลการทดสอบสมมติฐานของการส่ือสารทางการตลาดท่ีไม่แตกต่าง
กนั ไดแ้ก่ ส่ืออิเล็คทรอนิค ส่ือเคล่ือนท่ี และการตลาดทางตรง 

 

5.2 อภิปรำยผลกำรวจิัย 

 

5.2.1 เพศ 

  กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัการตลาดทางตรง เน่ืองจากทางกลุ่มตวัอยา่งเล็งเห็นว่า ใน
การใช้บริการสินเช่ือต่าง ๆ นั้นควรมีการให้ความส าคญักับการตลาดทางตรง ไม่ว่าจะเป็นการ
โทรศพัทติ์ดต่อลูกคา้ การจดักิจกรรมตามบู๊ทต่าง ๆ เพื่อสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดง่้าย ไม่วา่จะเป็น
เพศใดก็ตาม ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของธานี คงเพช็ร์ (2554) ผลกระทบของกลยทุธ์การตลาดแบบ
ปากต่อปากท่ีมีต่อความส าเร็จของคณะบริหารธุรกิจมหาวทิยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร ท่ีได้
กล่าวไวว้่า นกัศึกษาท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั จะมีค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัโดยเฉพาะ
เพศหญิงท่ีมีความคิดแตกต่างกบัเพศชายในทุก ๆ ดา้น 
 
 กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัด้านส่ือส่ิงพิมพ์, ด้านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ส่ือเคล่ือนที, ส่ือตวั
บุคคล การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย ท่ีไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
เน่ืองจากไม่วา่จะเพศหญิง หรือเพศชาย ทุก ๆ คน จะให้ความส าคญักบัทุก ๆ ดา้นท่ีกล่าวมาขา้งตน้ 
เพราะว่าทุกเพศจะให้ความส าคญักบัการโฆษณา ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ รถของธนาคารท่ีมาบริการ 
 การบริการโดยพนักงาน การแจกสินคา้ต่าง ๆ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ สุมารี พรรณนิยม 
(2548) ไดว้ิจยัเร่ืองพฤติกรรม และความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการธนาคาร ไทยธนาคาร 
จ ากดั (มหาชน) ท่ีไม่แตกต่างกนั 
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5.2.2 อำยุ 
กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัส่ือส่ิงพิมพ ์เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ในช่วงอาย2ุ0-29 ปี ให้

ความส าคญัท่ีแตกต่างกนักบั ช่วงอายรุะหวา่ง 30-65 ปี เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งเล็งเห็นความส าคญัของ
การโฆษณา เพราะมีการชวนเช่ือท่ีน่าสนใจ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ สุดาพร กุณฑลบุตร 
(2549) ท่ีไดก้ล่าวไวว้่า อายุส่งผลท าให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั เช่น เด็กวยัรุ่นนิยมอ่าน
นิตยสาร ลิซา ส่วนคนวยัท างานนิยมอ่านนิตยสารดิฉนั ส่วนวยัสูงอาย ุนิยมอ่านขวญัเรือน 

 
กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัส่ือตวับุคคล เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ในช่วงอายุ 20-29 ปี  

ให้ความส าคญัท่ีแตกต่างกนักบั ช่วงอายุระหวา่ง 30-65 ปี เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะมีการ
พูดแบบปากต่อปากถึงการบริการของพนกังาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ กิจจา ทองน่ิม (2554 : 
ออนไลน์) ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่ ในการใหบ้ริการควรมีการบริการท่ีรวดเร็ว และสามารถประหยดัเวลาใน
การใหบ้ริการแก่ผูรั้บบริการ 

 
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า

ในช่วงอาย ุ20-29 ปี ใหค้วามส าคญัท่ีแตกต่างกนักบั ช่วงอายรุะหวา่ง 30-65 ปี เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่จะชอบให้มีการให้ของขวญั หรือมีการแจกของรางวลัแก่ลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ ศิริพร วิษณุมหิมาชยั (2551: 11) ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่ การท าให้ผูรั้บบริการเกิดความพึงพอใจ และ
อยากกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง ถือไดว้า่เป็นหนา้ท่ีความรับผดิชอบของพนกังานภายในองคก์ร 

 
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่าในช่วงอายุ  

20-29 ปี ให้ความส าคญัท่ีไม่แตกต่างกนักบั ช่วงอายุระหวา่ง 30-65 ปี เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งเล็งเห็น
ความส าคญักบัอินเตอร์เน็ต และ Application เพราะมีความสะดวกรวดเร็ว ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ ภัทรา มหามงคล (2554) เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธนาคารทาง
โทรศพัทมื์อถือของธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
อายุต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการทางธนาคารผ่านทางโทรศพัท์มือถือท่ีแตกต่างกนั โดยมี
ช่วงอายรุะหวา่ง 31-35 ปี 

 
กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัส่ือเคล่ือนท่ี และการตลาดทางตรง เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่

ในช่วงอายุ 20-29 ปี ให้ความส าคญัไม่แตกต่างกนักับ ช่วงอายุระหว่าง 30-65 ปี เน่ืองจากกลุ่ม
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ตวัอย่างส่วนใหญ่ต้องการการบริการท่ีดี โดยท่ีไม่ต้องเดินทางไปถึงธนาคาร ซ่ึงสอดคล้องกับ
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ท่ีกล่าวไวว้่า กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความ
ตอ้งการในการใหบ้ริการสินคา้ หรือผลิตภณัฑ ์และการใหบ้ริการท่ีแตกต่างกนั 

  
5.2.3 ระดับกำรศึกษำ 
กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัส่ือส่ิงพิมพ ์เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ในช่วงต ่ากวา่ปริญญา

ตรีให้ความส าคญัท่ีแตกต่างกนักบัช่วงระดบัการศึกษาปริญญาตรี-สูงกวา่ปริญญาตรี เน่ืองจากกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีจบระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีมักจะให้ความสนใจทางด้านโฆษณา
มากกวา่ดา้นส่ือส่ิงพิมพด์า้นอ่ืนๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ มิลเลท (Millet. 1954. 397-400) ท่ีได้
กล่าวไวว้า่ การปฏิบติังานท่ีให้บรรลุเป้าหมายของการให้บริการควรดูแลอุปกรณ์ต่าง ๆ ของการท า
ธุรกรรม ใหอ้ยูใ่นสภาพท่ีพร้อมใชง้านอยา่งสม ่าเสมอ 

 
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่าในช่วงต ่ากว่า

ปริญญาตรีให้ความส าคัญท่ีแตกต่างกันกับช่วงระดับการศึกษาปริญญาตรี-สูงกว่าปริญญาตรี 
เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีจบในระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีมกัให้ความส าคญักบั
ทางดา้นอินเตอร์จึงท าใหมี้แรงจูงใจไดง่้ายในการท าสินเช่ือซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภทัรา มหา
มงคล (2554) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการธนาคารทางโทรศพัท์มือถือของ
ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัจะ
ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการผา่นทางธนาคารท่ีแตกต่างกนั 

 
 กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัดา้นการตลาดทางตรง เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ในช่วงต ่า

กว่าปริญญาตรีให้ความส าคญัท่ีแตกต่างกนักบัช่วงระดบัการศึกษาปริญญาตรี-สูงกว่าปริญญาตรี 
เน่ืองจากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ท่ีจบในระดับการศึกษาต ่ ากว่าปริญญาตรีจะชอบท่ีจะเดิน
ห้างสรรพสินคา้และกลุ่มคนพวกน้ีจะมกัชอบเขา้ร่วมกิจกรรมตามบู๊ทต่างๆหรือชอบท่ีจะเดินตาม
งานนิทรรศการจึงท าให้สามารถชกัชวนไดง่้าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เสรี วงษ์มณฑา ท่ีได้
กล่าวไวว้่า การปฏิบติังานเพื่อให้บรรลุถึงเป้าหมายควรมีการพฒันาแผนงานและการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีตอ้งใชใ้นการส่ือสาร เพื่อจูงใจใหก้ลุ่มเป้าหมายหนัมาสนในในผลิตภณัฑข์องเรา 
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 กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับด้านส่ือเคล่ือนท่ี ด้านส่ือตัวบุคคล ด้านการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ในช่วงต ่ากวา่ปริญญาตรีใหค้วามส าคญัท่ีไม่แตกต่างกนั
กบัช่วงระดบัการศึกษาปริญญาตรี-สูงกวา่ปริญญาตรี เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะมีความคิด
เห็นท่ีไม่แตกต่างกนักลุ่มตวัอยา่งมกัจะให้ความส าคญัทางดา้นความสะดวกสบาย มีการบริการท่ีดี 
และการจดักิจกรรมต่างๆเพื่อสนองความตอ้งการให้กบัลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภทัรา 
มหามงคล (2554) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการธนาคารทางโทรศทัพ์มือถือของ
ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง
กนั ส่งผลให้การเลือกใชก้ารบริการธนาคารทางโทรศพัทมื์อถือของธนาคารกสิกร ของผูใ้ชบ้ริการ
ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

 
5.2.4 อำชีพ 
กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัส่ือส่ิงพิมพ ์เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ขา้ราชการ / พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ ให้ความส าคญัท่ีแตกต่างกนักบัอาชีพต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นพนกังานบริษทัเอกชน เจา้ของ
กิจการ/อาชีพอิสระ และอ่ืน ๆ เน่ืองจากอาชีพพวกน้ีจะมีรายได้ท่ีน้อย จึงเล็งเห็นความส าคญักบั 
การท าสินเช่ือของธนาคารมากกว่าอาชีพอ่ืน ๆ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของธนกฤต ดีศีลธรรม 
(2550 : บทคดัยอ่) เร่ืองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการให้บริการของธนาคารกรุงเทพ จ ากดั 
สาขาเขาวงั เพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีความพึงพอใจต่อการบริการท่ี
แตกต่างกนั 

 
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่าขา้ราชการ /

พนกังานรัฐวสิาหกิจใหค้วามส าคญัท่ีแตกต่างกนักบัอาชีพต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นพนกังานบริษทัเอกชน 
เจ้าของกิจการ/อาชีพอิสระ และอ่ืน ๆ เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่พบว่าจะให้ความส าคญั
เก่ียวกบัส่ืออินเตอร์เน็ตมาก เพื่อใชใ้นการคน้ควา้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินเช่ือของธนาคาร ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ สุทธิ ป้ันมา (2534 : 68) พบวา่ลูกคา้ท่ีประกอบอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีระดบัความ
พึงพอใจของการใหบ้ริการท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 
กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัส่ือตวับุคคล เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจให้ความส าคญัท่ีแตกต่างกนักบัอาชีพต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นพนกังานบริษทัเอกชน เจา้ของ
กิจการ/อาชีพอิสระ และอ่ืน ๆ เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ พบว่าอาชีพดงักล่าวเป็นอาชีพท่ีมี



 
 

108 

 

108 
  

 

ความตอ้งการในการให้บริการของพนกังาน เพื่อรับฟังความคิดเห็นของลูกคา้ต่อการให้บริการ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุมารี พรรณนิยม (2548) ท่ีไดท้  าการวิจยัเร่ืองพฤติกรรม และความพึง
พอใจของลูกคา้ท่ีใช้บริการธนาคาร ไทยธนาคาร จ ากดั (มหาชน) พบว่าลูกคา้มีความพึงพอใจใน 
การใหบ้ริการของไทยธนาคารโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 

 
 กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับส่ือด้านการตลาดทางตรง เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจให้ความส าคญัท่ีแตกต่างกนักบัอาชีพต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ และอ่ืน ๆ เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ให้ความส าคญั
เก่ียวกบัการจดับู๊ท หรือการจดันิทรรศการของธนาคาร เพื่อแนะน าและให้ขอ้มูลของตวัผลิตภณัฑ์
สินเช่ือทางธนาคาร ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริพร วิษณุมหิมาชยั (2551: 11) ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่ 
การบริการท่ีดีตอ้งมีความรู้ในการให้บริการ และมีสติในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน้า เพื่อให้ลูกคา้
เกิดความพึงพอใจ และกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง 

 
กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย ดา้นส่ือเคล่ือนท่ีเม่ือพิจารณา

รายดา้น พบวา่ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจให้ความส าคญัท่ีไม่แตกต่างกนักบัอาชีพต่าง ๆ ไม่วา่
จะเป็นพนกังานบริษทัเอกชน เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ และอ่ืน ๆ จากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่พบวา่
ทางธนาคารควรมีการอบรมให้ความรู้ให้กบัพนักงานทุกคนก่อนท่ีจะให้บริการแก่ลูกคา้ เพื่อให้
พนักงานสามารถแนะน าผลิตภณัฑ์ของธนาคารเพื่อเป็นประโยชน์แก่ลูกคา้ และตรงตามความ
ตอ้งการของลูกคา้ให้ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ดุสดี เกษมมงคล (2556) ความพึง
พอใจของผูใ้หญ่วยัท างานต่อการให้บริการของธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) กรณีศึกษาสาขา
ในเขตบริการและการขาย 6 กรุงเทพมหานคร 

 
5.2.5 รำยได้ต่อเดือน 
กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ส่ือเคล่ือนท่ี ส่ือตวับุคคล ดา้น

การตลาดทางตรง ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่ารายไดต่้อเดือน 
10,000-20,000 บาท ใหค้วามส าคญัท่ีไม่แตกต่างกนักบัรายไดต่้อเดือน 20,000- มากกวา่ 50,000 บาท
ข้ึนไป เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่มีรายไดท่ี้ต ่า อาจจะมีความคาดหวงัการให้บริการท่ีต ่าตามไป
ดว้ย แต่เม่ือลูกคา้ท่ีมีรายไดต้  ่าไดรั้บการให้บริการท่ีดีเกิดความคาดหวงั ซ่ึงยอ่มเกิดความพึงพอใจใน
การให้บริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ดุสดี เกษมมงคล (2556) ความพึงพอใจของผูใ้หญ่วยั
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ท างานต่อการให้บริการของธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) กรณีศึกษาสาขาในเขตบริการ และ
การขาย 6 กรุงเทพมหานคร 

 
5.2.6 สถำนภำพ 
กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญกับส่ือส่ิงพิมพ์ เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ในสถานภาพโสดให้

ความส าคญัท่ีแตกต่างกนักับสถานภาพจดทะเบียนสมรส ไม่จดทะเบียนสมรส หย่า และหมา้ย  
เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพโสด จะให้ความส าคญัทางดา้นการโฆษณามากกว่าดา้นอ่ืน ๆ 
เพราะกลุ่มลูกคา้สถานภาพโสดมีความพึงพอใจในการให้บริการมากกว่าลูกคา้ท่ีอยู่ในสถานภาพ
สมรส ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุมารี พรรณนิยม (2548) เร่ืองพฤติกรรม และความพึงพอใจ
ของลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการกบัธนาคารไทยธนาคาร จ ากดั (มหาชน) พบว่า ลูกคา้ท่ีมีสถานภาพท่ี
แตกต่างกนั จะมีความพึงพอใจในการใหบ้ริการท่ีแตกต่างกนั 

 
กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญกับส่ือตัวบุคคล เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ในสถานภาพโสดให้

ความส าคญัท่ีแตกต่างกนักบัสถานภาพจดทะเบียนสมรส ไม่จดทะเบียนสมรส หย่า และหมา้ย  
เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้สถานภาพโสดมีความพึงพอใจในการใหบ้ริการมากกวา่ลูกคา้ท่ีอยูใ่นสถานภาพ
สมรส ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ (2552: 344) ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่ การ
ให้ความสนใจกบัลูกคา้ในทุกระดบัอย่างเท่าเทียมกนั เป็นหัวใจหลกัส าคญัท่ีสุดในการให้บริการ 
เพราะลูกคา้ทุกคนต่างมีความตอ้งการในการไดรั้บการบริการท่ีดี 

 
กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญกบักำรจัดกจิกรรมส่งเสริมกำรขำย เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ใน

สถานภาพโสดให้ความส าคญัท่ีแตกต่างกนักบัสถานภาพจดทะเบียนสมรส ไม่จดทะเบียนสมรส 
หย่า และหมา้ย เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัการการให้ทุนการศึกษาแก่บุตรของลูกคา้ 
และการให้ของขวญั และแจกของแก่ลูกคา้ เน่ืองจากทางกลุ่มตวัอย่างเล็งเห็นว่าในการใช้บริการ
สินเช่ือต่าง ๆ ควรมีผลตอบแทนท่ีเหมาะสม และคุม้ค่าให้กบัทางผูบ้ริโภคบา้งไม่มากก็น้อย ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ ฟิลิป คอทเลอร์ (Kotler, Philip.2000 : 29) ไดก้ล่าวไวว้า่การบริการ
เป็นกิจกรรมท่ีท าให้เกิดผลประโยชน์ร่วมกนั หรือความพึงพอใจท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ เพื่อสร้างความเช่ือมนัใหแ้ก่ผูบ้ริโภค (Mohammad, B. 2013 :515-523) 
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 กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญกับส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ส่ือเคล่ือนที่ ด้ำนกำรตลำดทำงตรง เม่ือ
พิจารณารายดา้น พบวา่ในสถานภาพโสดให้ความส าคญัท่ีไม่แตกต่างกนักบัสถานภาพจดทะเบียน
สมรส ไม่จดทะเบียนสมรส หย่า  และหม้าย เ น่ืองจากกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ เพราะสถานภาพโสด จึงท าใหมี้เวลามากกวา่สถานภาพสมรส ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ ดุสดี เกษมมงคล (2556) ความพึงพอใจของผูใ้หญ่วยัท างานต่อการให้บริการของ
ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) กรณีศึกษาสาขาในเขตบริการและการขาย 6 กรุงเทพมหานคร 

 
 จากผลการวิจยัเร่ืองอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชสิ้นเช่ือโครงการ

ธนาคารประชาชน สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 

ส่ือส่ิงพิมพ์ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนไดใ้ห้ค่าเฉล่ีย
ในภาพรวมในระดับมากได้แก่ โฆษณา ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.19 อาจเน่ืองมาจากกลุ่มตวัอย่างเห็นว่า 
การโฆษณาเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนเพราะเป็น
แรงจูงใจใหก้ลุ่มตวัอยา่งอยากใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ   ภัทรียา กลางณรงค์ กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเคร่ืองด่ืม แอลกอฮอล์ผสมพร้อมด่ืม 
กรณีศึกษา  บาคาร์ดี บรีเซอร์ พบวา่บุคคลส่วนใหญ่ไดใ้ห้ความส าคญักบัการโฆษณา การส่งเสริม
การขาย กิจกรรม และการประชาสัมพนัธ์ เพื่อเป็นแรงจูงใจท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความอยากได ้และ 
มีความตอ้งการซ้ือสินคา้นั้น  

 
ส่ืออิเล็กทรอนิค พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนได้ให้

ค่าเฉล่ียในภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ แอพพลิเคชัน่ (Application) บน โทรศพัทมื์อถือ หรือ 
แท็บเล็ต ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.25 อาจเน่ืองมาจากกลุ่มตวัอย่างเห็นว่าการใช้แอพพลิเคชัน่ (Application) 
บน โทรศพัท์มือถือ หรือ แท็บเล็ตเป็นส่ิงท่ีสะดวกสบายต่อการใช้การบริการสินเช่ือโครงการ
ธนาคารประชาชน โดยท่ีไม่ตอ้งไปท่ีส านกังานใหญ่หรือสาขาของทางธนาคาร ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของบริรักษ์ ทุ่งแจ้ง (2548) พบว่าบุคคลส่วนใหญ่นิยมใช้การบริการท ารายการเก่ียว 
การโอนเงิน ตลอด 24 ชัว่โมง โดยมุ่งเนน้ไปท่ีการใชบ้ริการผา่นทางอินเตอร์เน็ต  
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ส่ือเคล่ือนที่ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนไดใ้ห้ค่าเฉล่ีย
ในภาพรวมในระดบัมาก ได้แก่ รถเคล่ือนท่ีของธนาคาร ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.57 อาจเน่ืองมาจากเป็น 
การบริการท่ีสะดวกสบายไม่ตอ้งเดินทางหรือไม่ตอ้งเสียเวลาท่ีตอ้งต่อคิวนานๆเพื่อท าการธุรกรรม
ต่าง ๆ ของทางธนาคารและยงัตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้อย่างดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ กฤษณา รัตนพฤกษ ์(2545) พบวา่ การบริการนั้นตอ้งเป็นไปตามท่ีทางลูกคา้คาดหวงั 
ซ่ึงถา้หากไม่เป็นไปตามท่ีลูกคา้คาดหวงัในตวัของผลิตภณัฑ์นั้นจะท าให้เกิดความไม่ตอ้งการในตวั
สินคา้หรือผลิตภณัฑน์ั้น 

 
ส่ือตัวบุคคล พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนไดใ้ห้ค่าเฉล่ีย

ในภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ พนกังานในธนาคาร ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.37 อาจเน่ืองมาจากกลุ่ม
ตวัอยา่งเห็นวา่ถา้พนกังานมีการบริการท่ีดีในการลงพื้นท่ีใหบ้ริการลูกคา้นั้น จะท าใหลู้กคา้เกิดความ
ประทบัใจและอยากกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ังกบัทางธนาคาร ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศศิประภา 
ชัยประสิทธ์ิ , อชิรญา อินเงิน (2555 : 124) พบว่า การขายโดยใช้พนักงาน สามารถส่งผลต่อการ
ตดัสินใจการซ้ือรถยนต ์City Car ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากพนกังานมีความรู้ 
ความสามารถ มีประสบการณ์ จะช่วยสร้างความมั่นใจให้กับผู ้บริโภคได้เป็นอย่างดี และยงั
สอดคล้องกบังานวิจยัของ ของสุนทรี ธะสุข และ กิตติพงษ์ โสภณธรรมภาณ (2557 : 33) พบว่า  
ผูส่้งออกส่วนใหญ่ท่ีท ากิจการเก่ียวกบัช้ินส่วนยานยนตจ์ะมีการเตรียมความพร้อมในทุก ๆ ดา้น เช่น 
ความรู้ และความเขา้ใจในตวัสินคา้ จึงท าใหผู้ส่้งออกส่วนใหญ่ใชป้ระสบการณ์ท่ีมีอยูใ่นการใชสิ้ทธิ
ประโยชน์ภายใตข้อ้ตกลงทางการคา้ น ามาใช้ในการฝึกอบรมพนกังาน เพื่อให้มีประสิทธิภาพใน 
การท างานมากยิง่ข้ึน 

 
กำรตลำดทำงตรง พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนได้ให้

ค่าเฉล่ียในภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การจดับู๊ทหรืองานนิทรรศการของธนาคาร ค่าเฉล่ียอยู่
ท่ี 4.21 อาจเน่ืองมาจากกลุ่มตวัอย่างเห็นว่าการจดับู๊ทหรือการจดันิทรรศการสามารถตอบค าถาม
กลุ่มลูกคา้ได้ดีกว่าเน่ืองจากทางธนาคารสามารถมีผลิตภณัฑ์แบบอย่างมาให้ลูกคา้ดูเพื่อมาดึงดูด
ความสนใจลูกคา้ไดอี้กอยา่งแทนการดูจากภาพประกอบ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของกลมรัตน์ โถว
สกุล (2550) เร่ือง “การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการท่องเท่ียวในตลาดน ้ า
อมัพวาจงัหวดัสมุทรสงคราม” จากการศึกษา พบวา่ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัการจดั
งานแสดงสินคา้ประจ าจงัหวดัและการจดักิจกรรมท่องเท่ียวตลอดทั้งปี 
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กำรจัดกิจกรรมส่งเสริมกำรขำย  พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีใช้บริการสินเช่ือโครงการธนาคาร
ประชาชนได้ให้ค่าเฉล่ียในภาพรวมในระดบัมากท่ีสุดเท่ากนั ได้แก่ ให้ทุนการศึกษาแก่บุตรของ
ลูกคา้และให้ของขวญัและแจกของแก่ลูกคา้ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.32 อาจเน่ืองมาจากกลุ่มตวัอยา่งเห็นใน
การใช้บริการสินเช่ือต่าง ควรมีผลตอบแทนท่ีคุม้ค่าให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงสอดคล้องกบั สมชัย  เกรียง
ชยัพฤกษ์ (2548) ไดศึ้กษา “เร่ือง การส่ือสารการตลาดของบริษทั ไทยฟูจิซีร็อกซ์ จ ากดั ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้” พบวา่ พฤติกรรมการเปิดรับส่ือเก่ียวกบัขอ้มูลขอลสินคา้ประเภทเคร่ือง
ถ่ายเอกสารจากยีห่้อ ซีร็อกซ์ (XEROX) และยีห่อ้อ่ืนๆ พบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่จะเปิดรับจากส่ือบุคคล 
โดยใช้ประสบการณ์การใช้เคร่ืองถ่ายเอกสารของตนเองและผูอ่ื้น ส่วนสือและกิจกรรมท่ีมี
ประสิทธิภาพของบริษทั ไทยฟูจิซีร็อกซ์ จ ากดั คือส่ือบุคคลและกิจกรรมการบริการหลงัการขาย 

  
ควำมส ำคัญของส่ือกำรตลำด 

จากการวิเคราะห์พบว่าส่ือการตลาดท่ีมีความส าคญั 3 ล าดบัแรกได้แก่ การตลาดทางตรง 
ส่ือส่ิงพิมพ์ และการส่งเสริมการขาย ตามล าดับ อาจเน่ืองมาจากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับ รถโดยสารสาธารณะทั่วไป  ถ้าทางธนาคารติดแผ่นโฆษณาท่ีตัวรถโดยสาร
สาธารณะจะสามารถท าให้กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ได้เห็นตวัผลิตภณัฑ์หรือตวัสินค้าได้ง่ายและ
สะดวกมากยิ่งข้ึน การส่งจดหมายโดยตรงหาลูกคา้ สามารถท าให้ประชากรส่วนใหญ่สามารถอ่าน 
และท าความเขา้ใจไดง่้ายมากกวา่การท่ีลูกคา้ใชอิ้นเตอร์เน็ต เพราะลูกคา้สามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑ์ท่ี
สนใจได้ตรงวตัถุประสงค์ได้ดีกว่า และการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย นั้นเปรียบเสมือนเป็น 
การกระตุ้นและสร้างความสนใจให้กับลูกค้า เพื่อดึงดูดใจให้ลูกค้ามาใช้บริการ เช่น การมอบ
ทุนการศึกษาให้บุตรของลูกคา้ การจดัอบรมทางดา้นการขายและบริการ และการให้ของขวญัแก่
ลูกคา้ เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของรวิวรรณ จนัทร์แจ่ม (2552 : บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษา
เร่ืองแนวทางการพฒันาโรงเรียนสอนกวดวิชาในจงัหวดัภูเก็ต พบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไดใ้ห้
ความส าคญัในดา้นการส่งเสริมการขาย และการตลาด โดยกลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เน้นการโฆษณา
ผา่นทางแผน่พบั และมีการให้ส่วนลดทางการเรียน ก่อนท่ีกลุ่มตวัอยา่งจะตดัสินใจในการเร่ิมเรียน 
ควรให้ไดมี้การทดลองเรียนฟรีก่อน 1-2 คร้ัง แลว้ค่อยให้กลุ่มผูบ้ริโภคไดเ้ร่ิมเรียนจริง และเป็นไป
ในทิศทางเดียวกนักบังานของของณัฐนรี ตั้งตระกูล (ม.ป.ป.) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือสินคา้ท่ีระลึก ประเภทไม ้ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในจงัหวดัแพร่ 
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และสนใจสินคา้ท่ีระลึก ประเภทไม ้พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัการโฆษณาตามป้าย 
หรือบนรถประจ าทาง เน่ืองจาก สามารถท าใหน้กัท่องเท่ียวรับรู้และเขา้ใจในตวัสินคา้มากยิง่ข้ึน 

 
ส่วนส่ือท่ีมีความส าคญัล าดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ส่ืออิเล็กทรอนิค ทั้งน้ี อาจเน่ืองมากกลุ่มลูกคา้ท่ีใช้

บริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนนั้น เป็นกลุ่มท่ีเนน้ไปทางผูท่ี้มีอาชีพคา้ขายส่วนใหญ่ ซ่ึง
ส่วนใหญ่กลุ่มลูกค้าอาจไม่มีเวลาในการใช้อินเตอร์เน็ตในการหาข้อมูลข่าวสาร อาจจะแค่ฟัง
ข่าวสารผ่านทางโทรทศัน์ และวิทยุ แต่ก็ไม่ได้ให้ข้อมูลท่ีละเอียด จึงท าให้เกิดข้อผิดพลาดใน 
การรับรู้ข่าวสารได ้เพราะโดยส่วนใหญ่นั้นการรับรู้ข่าวสาร อาจจะมาจากแหล่งขอ้มูล ท่ีบอกกนั
ปากต่อปาก เช่น ได้ข้อมูลจากเพื่อน ครอบครัว หรือจากพนักงานโดยตรง มากกว่าการใช ้
ส่ืออิเล็กทรอนิค ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) พบว่า การแสวงหาขอ้มูล
เพื่อช่วยในการตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูลของบุคคล เช่น ครอบครัว มิตรสหาย และกลุ่มอา้งอิง หรือ
ผูท่ี้เคยใช้สินคา้นั้นแลว้ การหาขอ้มูลจากส่ือมวลชนต่างเช่น โทรทศัน์ วิทยุ และอินเตอร์เน็ต หรือ
แมก้ระทัง่ประสบการณ์ของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีถือว่าเป็นแหล่งขอ้มูลได้ดี โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
ความพยายามอยา่งมากในการเสาะแสวงหาขอ้มูลในการประกอบการตดัสินใจซ้ือข้ึนอยูใ่นแต่ละตวั
บุคคลวา่ คนนั้นจะมาก หรือจะนอ้ยในการประกอบการตดัสินใจซ้ือ และข้ึนอยูก่บัความสะดวกใน
การหาขอ้มูลข่าวสาร 

 

5.3 ข้อเสนอแนะจำกกำรวจิัย 

 

1. ดา้นการตลาดทางตรง กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดใ้ห้ระดบัความส าคญัแตกต่าง
กนัในดา้นอาชีพ ดงันั้นทางธนาคารควรมีการให้บริการแก่กลุ่มลูกคา้ทางดา้นอาชีพอิสระมากยิง่ข้ึน 
เช่น อาชีพ ชาวนา ชาวสวน  เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มอาชีพดา้นน้ีจะมีรายไดท่ี้ต ่าควรหาโปรโมชัน่หรือ
แคมเปญท่ีมีดอกเบ้ียท่ีต ่าใหแ้ก่ลูกคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้ในอาชีพน้ี 

2. ดา้นส่ือตวับุคคล กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามไดใ้หร้ะดบัความส าคญัท่ีแตกต่างกนัในดา้นอายุ 
ดังนั้นทางธนาคารควรมีการให้บริการแก่กลุ่มลูกค้าท่ีมีอายุระหว่าง 30-50 ปีเพื่อมากข้ึน เช่น 
มีพนกังานในการลงพื้นท่ีในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ตามบา้น 

3. ดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ระดบัความส าคญัท่ีแตกต่างกนัโดยผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในสถานภาพโสด ดงันั้นทางธนาคารควรมีการจดับริการดา้นไปรษณีย์
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โดยส่งเอกสาร เช่นใบโบชัวร์ ข้อมูลเอกสารต่างๆให้กับลูกค้าในกลุ่มท่ีอยู่ในสถานภาพท่ีมี
ครอบครัวแลว้เพราะกลุ่มบุคคลเหล่าน้ีจะท าอาชีพเป็นแม่บา้นหรือพอ่บา้นท างานอยูก่บับา้น 

 

5.4 ข้อเสนอแนะส ำหรับงำนวจิัยคร้ังต่อไป 
 

1. การวจิยัในคร้ังน้ีครอบคลุมเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งในเขตกรุงเทพมหานครหากมีการท าวิจยัใน
คร้ังต่อไปควรขยายขอบเขตการวิจยัให้เพิ่มมากข้ึน เช่น ในปริมณฑล และเมืองเศรษฐกิจ เช่น 
เชียงใหม่ ชลบุรี ขอนแก่น ภูเก็ต ฯ เพื่อเป็นการเพิ่มฐานขอ้มูลใหมี้ความน่าเช่ือถือเพิ่มมากข้ึน 

2. การวิจยัในคร้ังน้ีศึกษาเฉพาะอิทธิพลของการส่ือสารการตลาด แต่หากผูว้ิจยัท่านอ่ืน
สามารถระบุกลยทุธ์ท่ีเก่ียวเน่ืองกนัไดเ้พิ่มมากข้ึนก็จะส่งผลต่อขอ้มูลท่ีมีประสิทธิภาพท่ีเพิ่มมากข้ึน
ได ้

3. การวจิยัในคร้ังน้ีศึกษาโดยใชก้ารแจกแบบสอบถามเท่านั้น หากมีการวจิยัในคร้ังต่อไปควร
น าการวิจยัแบบสัมภาษณ์เขา้มาสนบัสนุนขอ้มูล ซ่ึงจะส่งผลท าให้ขอ้มูลมีความน่าเช่ือถือเพิ่มมาก
ข้ึน 
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ภำคผนวก ก. 

แบบรับรองการมีจริยธรรมและจรรยาบรรณทางวชิาการในการท าวทิยานิพนธ์ 
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แบบรับรองกำรมจีรรยำบรรณในกำรท ำวทิยำนิพนธ์ 

 เพื่อใหก้ารท าวทิยานิพนธ์/การคน้ควา้อิสระ ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคล
กรุงเทพ มีคุณภาพ และมาตรฐานตามหลกัวิชาการ มหาวิทยาลยัฯ ได้ก  าหนดให้นักศึกษาทุกคน
ปฏิบติัตามหลกัจรรยาบรรณนกัวจิยั 9 ขอ้ ตามท่ีสภาวจิยัแห่งชาติก าหนด ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
 
จรรยำบรรณนักวจัิย 9 ข้อ ตำมทีส่ภำวจัิยแห่งชำติก ำหนด 

1. นักวิจัยต้องซ่ือสัตย์และมีคุณธรรมในทำงวิชำกำรและกำรจัดกำร นักวิจยัตอ้งมีความ
ซ่ือสัตยต่์อตนเองไม่น าผลงานของผูอ่ื้นมาเป็นของตน ไม่ลอกเลียนงานของผูอ่ื้น ตอ้งใหเ้กียรติ และ
อา้งถึงบุคคลหรือแหล่งท่ีมาของขอ้มูลท่ีน ามาใช้ในงานวิจยั ตอ้งซ่ือตรงต่อการแสวงหาทุนวิจยั 
และมีความเป็นธรรมเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีไดจ้ากการวจิยั 

2. นักวิจัยต้องตระหนักถึงพันธกรณีในกำรท ำงำนวิจัย ตำมข้อตกลงที่ท ำไว้กับหน่วยงำนที่
สนับสนุนกำรวิจัยและต่อหน่วยงำนที่ตนสังกัด นกัวิจยัตอ้งปฏิบติัตามพนัธกรณีและขอ้ตกลงการ
วิจยัท่ีผูเ้ก่ียวข้องทุกฝ่ายยอมรับร่วมกัน อุทิศเวลาท างานวิจยัให้ได้ผลดีท่ีสุด และเป็นไปตาม
ก าหนดเวลา มีความรับผดิชอบไม่ละทิ้งงานระหวา่งด าเนินการ 

3. นักวิจัยต้องมีพื้นฐำนควำมรู้ในสำขำวิชำกำรที่ท ำวิจัย นักวิจยัตอ้งมีพื้นฐานความรู้ใน
สาขาวิชาการท่ีท าวิจยัอย่างเพียงพอ และมีความรู้ความช านาญ หรือมีประสบการณ์เก่ียวเน่ืองกบั
เร่ืองท่ีท าวิจยั เพื่อน าไปสู่งานวจิยัท่ีมีคุณภาพ และเพื่อป้องกนัปัญหาการวิเคราะห์ การตีความ หรือ
การสรุปท่ีผดิพลาด อนัอาจก่อใหเ้กิดความเสียหายต่องานวจิยั 

4. นักวิจัยต้องมีควำมรับผิดชอบต่อส่ิงที่ศึกษำวิจัย ไม่ว่ำจะเป็นส่ิงที่มีชีวิตหรือไม่มีชีวิต  
นกัวิจยัตอ้งด าเนินการดว้ยความรอบคอบระมดัระวงั และเท่ียงตรงในการท าวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัคน 
สัตว์ พืช ศิลปวฒันธรรม ทรัพยากร และส่ิงแวดล้อม มีจิตส านึกและมีปณิธานท่ีจะอนุรักษ์
ศิลปวฒันธรรม ทรัพยากรและส่ิงแวดลอ้ม 

5. นักวิจัยต้องเคำรพศักดิ์ศรี และมีสิทธิของมนุษย์ที่ใช้เป็นตัวอย่ำงในกำรวิจัย นกัวิจยัตอ้ง
ไม่ค  านึงถึงผลประโยชน์ทางวิชาการจนละเลยและขาดความเคารพในศกัด์ิศรีของเพื่อนมนุษย ์ตอ้ง
ถือเป็นภาระหน้าท่ีท่ีจะอธิบายจุดมุ่งหมายของการวิจัยแก่บุคคลท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง โดยไม่
หลอกลวงหรือบีบบงัคบั และไม่ละเมิดสิทธิส่วนบุคคล 
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6. นักวิจัยต้องมีอิสระทำงควำมคิด โดยปราศจากอคติในทุกขั้นตอนของการท าวิจยั นกัวิจยั

ตอ้งมีอิสระทางความคิด ตอ้งตระหนกัวา่ อคติส่วนตน หรือความล าเอียงทางวิชาการ อาจส่งผลให้
มีการบิดเบือนขอ้มูลและขอ้คน้พบทางวชิาการ อนัเป็นเหตุใหเ้กิดผลเสียหาย ต่องานวจิยั 

7.  นักวิจัยพึงน ำผลงำนวิจัยไปใช้ประโยชน์ในทำงที่ชอบ นกัวิจยัพึงเผยแพร่ผลงานวิจยัเพื่อ
ประโยชน์ทางวิชาการและสังคม ไม่ขยายผลขอ้คน้พบจนเกินความเป็นจริง และไม่ใชผ้ลงานวิจยั
ไปทางมิชอบ 

8.  นักวิจัยพึงเคำรพควำมคิดเห็นทำงวิชำกำรของผู้อ่ืน นักวิจยัพึงมีใจกวา้ง พร้อมท่ีจะ
เปิดเผยขอ้มูลและขั้นตอนการวิจยั ยอมรับฟัง ความคิดเห็นและเหตุผลทางวิชาการของผูอ่ื้น และ
พร้อมท่ีจะปรับปรุงแกไ้ขงานวจิยัของตนใหถู้กตอ้ง 

9.  นักวิจัยพึงมีควำมรับผิดชอบต่อสังคมทุกระดับ  นักวิจัยพึงมีจิตส านึกท่ีจะอุทิศ
ก าลงัสติปัญญาในการท าวิจยั เพื่อความกา้วหนา้ ทางวิชาการ เพื่อความเจริญและประโยชน์สุขของ
สังคมและมวลมนุษยชาติ 

 
ข้าพเจ้า  นางสาวพิมลรัตน์ โปร่งแก้วงาม นักศึกษาหลักสูตร บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  

รหัสนกัศึกษา 55805141009-7 ซ่ึงเป็นผูท้  าวิทยานิพนธ์  เร่ือง “อิทธิพลของการส่ือสารการตลาดต่อ

การใชสิ้นเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน” ขา้พเจา้ทราบดีวา่การให้ขอ้ความอนัเป็น

เท็จและการละเมิดหลกัจริยธรรมและจรรยาบรรณนกัวิจยัอาจน ามาสู่การพน้สภาพการเป็นนกัศึกษา 

หรือถูกเพิกถอนปริญญา 

 
 

(ลงช่ือ).............................................................. 
( นางสาวพิมลรัตน์ โปร่งแกว้งาม ) 

ผูท้  าวทิยานิพนธ์ 
 

วนัท่ี..........เดือน..........................พ.ศ............... 
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ภำคผนวก ข. 

แบบสอบถาม 
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แบบสอบถำม 

เร่ือง “อิทธิพลของการส่ือสารการตลาดต่อการใชสิ้นเช่ือโครงการธนาคารประชาชน  

ธนาคารออมสิน” 

ค ำช้ีแจง โครงการธนาคารประชาชน หมายถึง โครงการของธนาคารออมสินท่ีจดัตั้งข้ึนเพื่อสนอง

ต่อนโยบายรัฐบาล และความตอ้งการของประชาชนทัว่ไป ท่ีประกอบอาชีพอิสระรายยอ่ยไดเ้ตม็รูป

แบบอยา่งต่อเน่ือง โดยใหบ้ริการดา้นการออม ดา้นสินเช่ือ ตลอดจนบริการดา้นการเงินในรูปแบบ

อ่ืนๆ 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปและลกัษณะส่วนบุคคล 
ค ำช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตรงตามความเป็นจริง 
1. เพศ 

ชาย  หญิง 

2. อาย ุ…...…….. ปี 

3. ระดบัการศึกษา

 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี       ปริญญาตรี/เทียบเท่า  สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ

 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  พนกังานบริษทัเอกชน 

 เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ   อ่ืนๆ……………………….(โปรดระบุ)    

5. รายได ้ต่อเดือนโดยประมาณ

 10,000 – 20,000 บาท  20,001 – 30,000 บาท        30,001 – 40,000 บาท

 40,001 – 50,000 บาท  มากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป 

6. สถานภาพ     

 โสด  สมรสจดทะเบียน      สมรสไม่จดทะเบียน 

 หยา่  หมา้ย 
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ส่วนที ่2 ค าถามทัว่ไปเก่ียวกบับริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนของธนาคารออมสิน 

ค ำช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตรงตามความเป็นจริง 

2.1. ท่านไดรั้บขอ้มูล เก่ียวกบัสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนของธนาคารออมสินมาจาก
ช่องทางใด 
( เลือกได้มำกกว่ำ 1 ข้อ ) 
  พนกังานธนาคารออมสิน   เพื่อน   ครอบครัว 
  ขอ้มูลภายในท่ีท างาน   การจดับูท๊หรือนิทรรศการของธนาคาร 
   ส่ือโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ทาง ...........................…......................    
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................................... 
2.2. ท่านใชบ้ริการสินเช่ือประมาณปีละ ………… คร้ัง 

2.3. ท่านใชว้งเงินบริการสินเช่ือ  ประมาณคร้ังละ 

  10,000 - 30,000 บาท   30,001 – 50,000 บาท 

  50,001 – 100,000 บาท  มากกวา่ 100,000 บาท ข้ึนไป 

2.4.เหตุผลท่ีท่านเลือกใชสิ้นเช่ือโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน 

  เพื่อการใชจ้่ายส่วนตวัในชีวติ เช่น ค่ารักษาพยาบาล แต่งงาน ค่าเล่าเรียนบุตร เป็นตน้ 

  ใชห้น้ีในระบบ เช่น หน้ีบตัรเครดิต บตัรกดเงินสด การผอ่นสินคา้ เป็นตน้ 

  ใชห้น้ีนอกระบบ 

   เพื่อลงทุนในธุรกิจ 

   อ่ืนๆ (โปรดระบุ………………………………………………) 
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ส่วนที ่3  ท่านคิดวา่การส่ือสารทางการตลาด มีความส าคญัมากนอ้ยเพียงใดกบัการใชบ้ริการสินเช่ือ

โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน 

ค ำช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องแสดงระดบัความส าคญัท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

ส่ือทำงกำรตลำด 

ระดับควำมส ำคัญ 

มากท่ีสุด มาก 
ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ท่ีสุด 

1) ส่ือส่ิงพมิพ์  

- ท่านใหค้วามส าคญักบัส่ือใบปลิว แผน่พบั 

ระดบัใด 
     

- ท่านใหค้วามส าคญักบัส่ือโปสเตอร์ ระดบัใด      

- ท่านใหค้วามส าคญักบัส่ือโฆษณา ระดบัใด      

- ท่านใหค้วามส าคญักบัส่ือจุลสาร วารสารของ

ธนาคารออมสิน ระดบัใด 
     

- ท่านใหค้วามส าคญักบัส่ือนิตยสาร ระดบัใด      

2) ส่ืออเิลก็ทรอนิค  

- โทรทศัน์      

- อินเตอร์เน็ต      

- วทิย ุ      

-  แอพพลิเคชัน่(Application) บน

โทรศพัทมื์อถือหรือ แทบ็เล็ต(Tablet) 
     

- ตู ้ATM ของธนาคาร      

3) ส่ือเคล่ือนที่  

- รถเคล่ือนท่ีของธนาคาร      

- รถโดยสารสาธารณะทัว่ไป      
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4) ส่ือตัวบุคคล  

- พนกังานในธนาคาร      

- พนกังานธนาคารท่ีลงพื้นท่ี      

- การพูดปากต่อปากของลูกคา้ดว้ยกนั      

5) กำรตลำดทำงตรง  

- การจดับูท๊หรืองานนิทรรศการของธนาคาร      

- การโทรศพัทติ์ดต่อลูกคา้      

- การส่งจดหมายตรงหาลูกคา้      

6) กำรจัดกจิกรรมส่งเสริมกำรขำย  

- ใหทุ้นการศึกษาแก่บุตรของลูกคา้      

- มีการจดัอบรมทางดา้นการขายและบริการ      

- ใหข้องขวญัและแจกของแก่ลูกคา้      

 

ส่วนที ่4  ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมส าหรับโครงการสินเช่ือธนาคารประชาชน 
ค ำช้ีแจ้ง  เขียนบรรยายความคิดเห็นของท่านในช่องวา่ง 
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................. 
 

*** ขอบคุณทุกท่ำนทีส่ละเวลำตอบแบบสอบถำมนี้***
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ภำคผนวก ค. 

ดชันีความสอดคลอ้ง 
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แบบสอบถำม 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปและลกัษณะส่วนบุคคล 
แทนค่ำ 
 + 1 = เม่ือแน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์

  0 = เม่ือไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
- 1 = เม่ือแน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์

ข้อ
ที่ 

ประเดน็พจิำรณำ 
 

ผู้เช่ียวชำญ 
คนที่1 

ผู้เช่ียวชำญ 
คนที่2 

ผู้เช่ียวชำญ 
คนที่3 

IOC  
= ∑R 

   N 

ผลกำรประเมนิ 

ใช้ได้ ใช้
ไม่ได้ 

1 เพศ        

 ชาย  หญิง 

+1 +1 +1 1   

2 อาย ุ…...…….. ปี 
0 +1 +1 0.67   

3 ระดบัการศึกษา
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 

 ปริญญาตรี/เทียบเท่า    
 สูงกวา่ปริญญาตรี 

+1 +1 +1 1   

4 อาชีพ
 ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ     
 พนกังานบริษทัเอกชน
 เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ        
 อ่ืน(โปรดระบุ).............. 

+1 +1 +1 1   

5 รายได ้ต่อเดือนโดยประมาณ
 10,000 – 20,000 บาท
 20,001 – 30,000 บาท
 30,001 – 40,000 บาท
 40,001 – 50,000 บาท 

+1 +1 +1 1   
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 มากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป 

6 สถานภาพ
 โสด 
 สมรสจดทะเบียน 

 สมรสไม่จดทะเบียน 
 หยา่  หมา้ย 

+1 +1 +1 1   

 

ส่วนที ่2 ค าถามทัว่ไปเก่ียวกบับริการสินเช่ือโครงการธนาคารประชาชนของธนาคารออมสิน 

ค ำช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตรงตามความเป็นจริง 

แทนค่ำ  + 1 = เม่ือแน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
     0 = เม่ือไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
  - 1 = เม่ือแน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์

ข้อที่ ประเด็นพจิำรณำ 

 

ผู้เช่ียวชำญ 

คนที1่ 

ผู้เช่ียวชำญ 

คนที2่ 

ผู้เช่ียวชำญ 

คนที3่ 
IOC 

= ∑R 

 N 

ผลกำร

ประเมิน 

ใช้ได้ ใช้ไม่ได้ 

1 
ท่านไดรั้บขอ้มูล เก่ียวกบัสินเช่ือ

โครงการธนาคารประชาชนของ

ธนาคารออมสินมาจากช่องทาง

ใด ( เลือกได้มำกกว่ำ 1 ข้อ )

 พนกังานธนาคารออมสิน         

 เพื่อน      ครอบครัว        

 ขอ้มูลภายในท่ีท างาน  

 การจดับูท๊หรือนิทรรศการ

ของธนาคาร

+1 +1 +1 1   
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  ส่ือโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์

ทาง ....................

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

........................................ 

2 ท่านใชบ้ริการสินเช่ือประมาณปี

ละ …… คร้ัง 

+1 +1 +1 1   

3 ท่านใชว้งเงินบริการสินเช่ือ  

ประมาณคร้ังละ

 10,000 - 30,000 บาท 

 30,001 – 50,000 บาท

 50,001 – 100,000 บาท

 มากกวา่ 100,000 บาท  

       ข้ึนไป 

+1 +1 +1 1   

4 เหตุผลท่ีท่านเลือกใชสิ้นเช่ือ

โครงการธนาคารประชาชน 

ธนาคารออมสิน

 เพื่อการใชจ้่ายส่วนตวัใน

ชีวติ เช่น ค่ารักษาพยาบาล 

แต่งงาน ค่าเล่าเรียนบุตร เป็นตน้

 ใชห้น้ีในระบบ เช่น หน้ีบตัร

เครดิต บตัรกดเงินสด การผอ่น

สินคา้ เป็นตน้

 ใชห้น้ีนอกระบบ

  เพื่อลงทุนในธุรกิจ

+1 +1 +1 1   
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  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……….

 พนกังานบริษทัเอกชน

 เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ        

 อ่ืน(โปรดระบุ).............. 

 

ส่วนที ่3  ท่านคิดวา่การส่ือสารทางการตลาด มีความส าคญัมากนอ้ยเพียงใดกบัการใชบ้ริการสินเช่ือ

โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน 

ค ำช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องแสดงระดบัความส าคญัท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

แทนค่ำ  + 1 = เม่ือแน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์

     0 = เม่ือไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์

  - 1 = เม่ือแน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์

ข้อที่ ประเด็นพจิำรณำ 
 

ผู้เช่ียวชำญ 
คนที1่ 

ผู้เช่ียวชำญ 
คนที2่ 

ผู้เช่ียวชำญ 
คนที3่ 

IOC  
= ∑R 

   N 

ผลกำรประเมิน 

ใช้ได้ ใช้ไม่ได้ 

ส่ือส่ิงพิมพ ์

1 ใบปลิว/แผน่พบั +1 +1 +1 1   
2 โปสเตอร์ +1 +1 +1 1   
3 หนงัสือพิมพ ์ +1 +1 +1 1   
4 วารสารธนาคาร +1 +1 +1 1   
5 นิตยสาร +1 +1 +1 1   
ส่ืออเิลก็ทรอนิค 

6 โทรทศัน์ +1 +1 +1 1   
7 อินเตอร์เน็ต +1 +1 +1 1   
8 วทิย ุ +1 +1 +1 1   
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9 แอพพลิเคชัน่(Application) บน
โทรศพัทมื์อถือหรือ แทบ็เล็ต
(Tablet) 

+1 +1 +1 1   

10 ตู ้ATM ของธนาคาร +1 +1 +1 1   

ส่ือเคล่ือนที่ 
11 รถเคล่ือนท่ีของธนาคาร +1 +1 +1 1   

12 รถโดยสารสาธารณะทัว่ไป +1 +1 +1 1   

ส่ือตัวบุคคล 

13 พนกังานในธนาคาร +1 +1 +1 1   
14 พนกังานธนาคารท่ีลงพื้นท่ี +1 +1 +1 1   
15 การพูดปากต่อปากของลูกคา้

ดว้ยกนั 
+1 +1 +1 1   

กำรตลำดทำงตรง 

16 การจดับูท๊หรืองานนิทรรศการ
ของธนาคาร 

+1 +1 +1 1   

17 การโทรศพัทติ์ดต่อลูกคา้ +1 +1 +1 1   

18 การส่งจดหมายตรงหาลูกคา้ +1 +1 +1 1   
กำรจัดกจิกรรมส่งเสริมกำรขำย 

19 ใหทุ้นการศึกษาแก่บุตรของ
ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1   

20 มีการจดัอบรมทางดา้นการขาย
และบริการ 

+1 +1 +1 1   

21 ใหข้องขวญัและแจกของแก่
ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1   
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ส่วนที ่4  ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมส าหรับโครงการสินเช่ือธนาคารประชาชน 

ค ำช้ีแจ้ง  เขียนบรรยายความคิดเห็นของท่านในช่องวา่ง 

การตรวจสอบจากผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน  

ข้อเสนอแนะ/ควำมคิดเห็นของผู้เช่ียวชำญคนที ่1  

1. ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปและลกัษณะส่วนบุคคล ในขอ้ 2 อายุ ท  าไมไม่เป็นช่วงอายใุหเ้ลือก 

ข้อเสนอแนะ/ควำมคิดเห็นของผู้เช่ียวชำญคนที ่2 

1. ส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 กลุ่มผูก้รอกควรจะเป็นผูเ้คยใชบ้ริการหรืออยูร่ะหวา่งการใชบ้ริการ

สินเช่ือของธนาคาร 

2. แกไ้ขขอบเขตของการวจิยัดว้ย  

ข้อเสนอแนะ/ควำมคิดเห็นของผู้เช่ียวชำญคนที ่3 

1. ควรปรับนิยามศพัท ์ในแต่ละองคป์ระกอบใหช้ดัเจน เน่ืองจากไม่มีรายละเอียดนิยามศพัท์

ในแต่ละอนั 

 

         ทั้งน้ี  ผูจ้ดัท าจึงไดน้ ามาปรับปรุงแกไ้ขจากค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่านแลว้เพื่อให้

บทเรียนส าเร็จรูปสมบูรณ์ท่ีสุด 
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ภำคผนวก ง.  

หนงัสือเชิญ 
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