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บทคัดย่อ 

 

  การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาถึงระดบัความคิดเห็นของผูป้ระกอบ การท่ี

มีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้คิวอาร์โค้ดรับชําระค่าสินค้าในศูนยก์ารคา้เดอะ

แพลทินมัแฟชัน่มอลล์ (2) เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูป้ระกอบการต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้โดยจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่า

สินค้าของผูข้ายในศูนย์การค้าเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล์ เป็นการวิจยัเชิงสํารวจโดยการแจก

แบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งคือผูข้ายสินคา้ในศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลล์ท่ีทราบจาํนวน

แน่นอนโดยอา้งอิงจากขอ้มูลของศูนยก์ารคา้ฯ กาํหนดขนาดตวัอยา่งท่ีความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดย

คาํนวณจากสูตร ทาโร่ ยามาเน่ ไดท้ั้งส้ิน 345 ร้าน วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา คือ ค่า

ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมานในการวิเคราะห์สถิติค่าทีและค่าเอฟ 

และการเปรียบเทียบเชิงพหุคูณแบบเปรียบเทียบผลต่างของค่าเฉล่ียท่ีนอ้ยท่ีสุด 

  ผลการศึกษาพบวา่ (1) ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นในดา้นของปัจจยัส่วนประสมทางการ 

ตลาดอยู่ในระดบัมากทั้ง4ดา้น (2) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีเพศและอายุท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชคิ้วอาร์โคด้ เพื่อรับชาํระค่าสินคา้ท่ีแตกต่างกนั เม่ือทาํการ

ทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ในส่วนของอายพุบวา่มีความแตกต่างกนั 3 คู่ คือ ระหวา่งกลุ่มมีอายุต ํ่ากวา่

20 ปีกบักลุ่มอายุ 20-27 ปี กลุ่มท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปีกบักลุ่มอายุ 36-43 ปีและกลุ่มท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20ปี

กบักลุ่มอายุ 44 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่

แตกต่างกนั    
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Abstract 

 

The purpose of this research was (1) to study the opinions of the sellers marketing 

mix factors that affect the use of QR code to receive payment for goods at the Platinum Fashion 

Mall. (2) to compare the opinions of entrepreneurs on the marketing mix factors that affect to use 

QR code to receive payment for goods classified by personal factors. 

 The population was the entrepreneur at the Platinum Fashion Mall. Since the 

researcher can specify the exact number of population, the formula/table of Taro Yamane was 

applied with 95 percent confidence and 345 samples were obtained by convenience sampling 

method. A questionnaire was an instrument for collecting data. Data analysis used were 

descriptive statistics which including frequency, percentage, mean and standard deviation and 

inferential statistics which including t-test and F-test.  

 The results showed that (1) The opinion of the respondents at the Platinum Fashion 

Mall. toward the marketing mix factors (4P) in over all were at high level (2) The respondents 

with different in  sex and age had difference opinions on marketing mix factors in using QR code 

to receive payment for different products. Considered in an age aspect, it was found that there had 

the difference between the age group under 20 years and the age group 20-27 years;  the group 

under the age of 20 years and the age group 36- 43 years old; and the age group under 20 and the 

group of 44 years old or more with statistical significance at the level of 0.05. Whereas  there was 

no difference in  marketing promotion aspect. 
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บทที ่1 

 บทนํา 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา

 ปัจจุบนัระบบเทคโนโลยีและสารสนเทศ ไดเ้ขา้มามีบทบาทสําคญัในชีวิตประจาํวนั

ของผูบ้ริโภคมากข้ึน อีกทั้งการดาํรงชีวติของประชากรมีความเปล่ียนแปลงไป โดยเร่ิมจากมีการใช้

งานโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนทั้งอุปกรณ์อ่ืนๆยงัสามารถรองรับการใชง้านอินเทอร์เน็ตได ้ซ่ึง

ลว้นตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้เช่น การเช็คขอ้มูลข่าวสารผา่นอีเมล, การรับสายโทร

เขา้-โทรออก, การส่งขอ้ความหรือรูปภาพและการเขา้ถึงแอปพลิเคชนัต่างๆก็สามารถทาํไดง่้าย จึง

เป็นท่ีนิยมของทุกเพศทุกวยั และผลการสํารวจเจาะลึกพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของคนไทย

จากตลาดโลกในปีพุทธศกัราช 2561 พบวา่ประเทศไทยมีประชากร 69.11ลา้นคนแบ่งเป็นประชากร

ผูห้ญิง 51.3% และผูช้าย 48.7%, มีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ต 57 ลา้นคนและมีผูใ้ชง้านโซเชียลมีเดียมาก

ถึง 51 ลา้นคนอีกทั้งมีผูใ้ชโ้ซเชียลมีเดียเป็นประจาํผา่นสมาร์ทโฟน 46 ลา้นคน หากมองเจาะลึกลง

ไปแลว้พฤติกรรมการซ้ือของออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัต่างๆนั้นจะพบวา่ คนไทยอายุ 15 ปีข้ึนไป 

นั้นจะมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือของออนไลน์โดยพบวา่ 78% ของคนไทยมีบญัชีเงินฝาก

ธนาคาร, 6%มีบตัรเครดิต, 1%ทาํธุรกรรมโมบายเพยเ์มนต,์ 4%ชาํระค่าสินคา้/จ่ายบิลผา่นออนไลน์ 

นั้นหมายความวา่ ผูท่ี้มีบญัชีเงินฝากกบัธนาคารตอ้งมีการสมคัรโมบายแบง้ก์ก้ิง เพื่อใชใ้นการชาํระ

ค่าสินคา้ออนไลน์ (แบรนดบุ์ฟเฟ่ต,์ 2560)  

ธนาคารแห่งประเทศไทย หรือ ธปท. ไดเ้ปิดให้ธนาคารและสถาบนัการเงินทดสอบ

โครงการ “อีเพยเ์มนต”์โดยให้ธนาคารพาณิชย ์5 ธนาคาร คือ ธนาคารกสิกรไทย, ธนาคารไทย

พาณิชย,์ ธนาคารกรุงไทย, ธนาคารกรุงเทพ และธนาคารออมสิน เป็นผูน้าํความเคล่ือนไหวทาง

การเงินและน่ีคือจุดเร่ิมตน้ความเปล่ียนแปลงคร้ังสําคญั เพราะสามารถจ่ายชาํระไดด้ว้ยการเปิด โม

บายแอปพลิเคชนั แลว้สแกนท่ีคิวอาร์โคด้เพื่อชาํระเงินค่าสินคา้หรือบริการ และดว้ยจุดเด่นของ

ไทยท่ีธนาคารแห่งประเทศไทย ใช้มาตรฐานคิวอาร์โคด้เดียวกนัทั้งประเทศทุกธนาคารใช้คิวอาร์

โคด้เดียวกนัโอนถึงกนัไดห้มด และสําหรับในอนาคตจะต่อยอดบริการ คิวอาร์โคด้ให้รองรับการ

จ่ายบตัรเดบิตและเครดิตเพิ่มข้ึน เพื่อให้ประชาชนมีทางเลือกในการชาํระเงินมากข้ึนสะดวกและ
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ปลอดภยัโดยไม่ตอ้งใชเ้งินสด สาระสาํคญัคือ การลดตน้ทุนการบริหารจดัการเงินสด (ธนาคารแห่ง

ประเทศไทย, 2560) 

คิวอาร์โคด้ (QR CODE) ยอ่มาจากช่ือเต็มภาษาองักฤษQuick Response Code หมายถึง 

รหสัท่ีสามารถตอบสนองไดอ้ยา่งรวดเร็วคิวอาร์โคด้จึงเป็นรหสับาร์โคด้ประเภท Matrix ซ่ึงหนา้ตา

ของคิวอาร์โคด้จะมีลกัษณะเป็นส่ีเหล่ียมท่ีมีโมดูลสีดาํหรือลายจุดส่ีเหล่ียมสีดาํท่ีจดัอยู่ในตาราง

ส่ีเหล่ียมบนพื้นหลงัสีขาว อีกทั้งยงัสามารถบรรจุขอ้มูลไดม้ากถึง 4,000 ตวัอกัษร และ 7,000 ตวัเลข 

ซ่ึงอาจจะเทียบไดว้า่ คิวอาร์โคด้ นั้นเก็บขอ้มูลไดม้ากกวา่บาร์โคด้ธรรมดามากถึง 200 เท่า (ดวง

กมล นาคะวจันะ, 2554) ดงันั้นคิวอาร์โคด้ จึงถือเป็นเคร่ืองมือสําคญัในการชาํระเงินของร้านคา้ ทั้ง

ร้านคา้ออนไลน์และร้านคา้ทัว่ไปในอนาคตเพื่อเพิ่มความสะดวกในการให้บริการของร้านคา้ลด

การใช้เงินสดและไม่มีภาระในการติดตั้งเคร่ืองรับบตัรโดยร้านคา้ท่ีตอ้งการรับเงินดว้ยคิวอาร์โคด้

นั้น ขั้นตอนแรกตอ้งตรวจสอบวา่ร้านคา้ของเราเป็นร้านแบบไหน เช่น รับบตัรเครดิต/บตัรเดบิตอยู่

แลว้หรือไม่ไดรั้บบตัรหลงัจากนั้นใหติ้ดต่อท่ีสาํนกังานท่ีให้บริการทั้งบริการรับบตัรหรือพร้อมเพย์

โดยขอรับชาํระเงินผา่นระบบคิวอาร์โคด้และเลือกขอรับลงทะเบียนพร้อมเพย ์เพื่อรับเงินจากบญัชี

เงินฝากธนาคารผา่นคิวอาร์โคด้ แต่ขอ้ควรระวงัสําหรับร้านคา้คือ ตรวจเช็คคิวอาร์โคด้ให้ถูกตอ้งวา่

เป็น คิวอาร์โคด้ ของ ร้านคา้จริง มิให้มิจฉาชีพนาํคิวอาร์โคด้ มาปลอมปิดทบัไดแ้ละควรระบุช่ือ

บญัชีท่ีใช้รับเงินไวคู้่กบัคิวอาร์โคด้ให้ลูกคา้สามารถใช้ตรวจสอบก่อนยืนยนั การจ่ายเงินอีกคร้ัง

หน่ึง (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2560) 

 จากผลการสํารวจของบริษทัผูใ้ห้บริการด้านการชาํระเงินในรูปแบบดิจิตอล เผยให้

เห็นวา่ สามหมวดหมู่หลกัๆท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในการชาํระดว้ยคิวอาร์โคด้ คือ การชาํระบิล

ต่างๆ, การชาํระเงินในร้านสะดวกซ้ือ และในร้านขายของชาํซ่ึงทาํให้เห็นได้ว่ามีผูค้นส่วนมาก

พร้อมท่ีจะชาํระเงินคิวอาร์โคด้ในชีวิตประจาํวนั โดยความตอ้งการในการชาํระด้วยคิวอาร์โคด้

ยงัคงเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ แต่การท่ีจะเป็นท่ีนิยมนั้น 54% เจาะจงวา่ตอ้งง่ายต่อการใชง้านและขั้นตอนนอ้ย 

ขณะท่ี 52%ตอ้งการความความรวดเร็วเพื่อประหยดัเวลา และ 36%ตอ้งการวธีิการใชง้านท่ีสนุกและ

น่าสนใจรวมถึงมีความปลอดภยั (วซ่ีา, 2560) 

 เดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลล์เป็นศูนยร์วมธุรกิจแฟชัน่คา้ส่งท่ีสมบูรณ์ครบวงจร (One 

Stop Wholesale Shopping) ภายในโครงการไดรั้บการออกแบบจดัวางผงัภายใตแ้นวความคิดของ

ศูนยค์า้ส่งระดบัชาติ มากดว้ยประโยชน์ใช้สอย ท่ีเอ้ือต่อความสะดวกและคล่องตวัในการคา้ขาย 

โดยมีบริการต่างๆ ท่ีเอ้ืออาํนวยในการทาํธุรกิจคา้ส่งเส้ือผา้ แฟชัน่ พร้อมรองรับการจบัจ่ายใชส้อย

ของลูกคา้นบัหม่ืนรายในแต่ละวนั ภายในอาคารจดัเตรียม ระบบ การหมุนเวียนและระบายอากาศ

ไวอ้ยา่งดีเยีย่ม ระบบทาํความเยน็กระจายทัว่ทุกส่วนของพื้นท่ี การข้ึนลงในอาคารมีการติดตั้งบนัได
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เล่ือนไวเ้ช่ือมถึงทุกชั้น จึงสามารถเลือกชมสินคา้และบริการต่างๆ ไดอ้ยา่งสะดวกสบายทัว่ถึงและ

ลิฟตข์นส่งสินคา้ขนาดใหญ่ โดยถือวา่ เดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลล์ศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งท่ีสมบูรณ์แบบ

พร้อมสรรพดว้ยความทนัสมยั บริเวณใจกลางประตูนํ้ า เป็นโครงการพฒันาท่ีดินขนาดใหญ่ท่ีมี

มูลค่าการลงทุนหลายพนัลา้นบาท ก่อสร้างข้ึนเพื่อใหเ้ป็นศูนยร์วมแหล่งแฟชัน่คา้ส่งครบวงจร ซ่ึงมี

ปริมาณผูใ้ช้ 58,000 คนต่อวนัท่ีเข้าใช้บริการศูนย์การค้าเดอะแพลทินัมและทาํให้มีปริมาณ

ผูใ้ชบ้ริการต่อเดือนเกิน 1 ลา้นคน โดย 40% เป็นต่างชาติท่ีเหลืออีก60% เป็นคนไทยแต่ยอดซ้ือหลกั 

90% ยงัคงเป็นคนไทย (เดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล,์ 2561) 

  จากท่ีกล่าวมาข้างต้นทาํให้ผูว้ิจ ัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาระดับความคิดเห็นของ

ผูป้ระกอบการในการใช้คิวอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ในศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

เน่ืองจากเป็นศูนยร์วมแฟชัน่ท่ีครบวงจรท่ีสุด และเหตุผลใดท่ีจะทาํใหผู้ป้ระกอบการเลือกใชคิ้วอาร์

โคด้ในการรับชาํระเงินท่ีเพิ่มมากข้ึนอีกทั้งยงัเป็นแนวทางในการพฒันาและปรับปรุงการสร้างคิว

อาร์โคด้ในอนาคต เพื่อกา้วเขา้สู่สังคมไร้เงินสดอยา่งแทจ้ริงต่อไป 

 ผูข้ายในศูนยก์ารคา้ เดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลล ์ มีความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองของการ

รับชาํระสินคา้ผา่น “คิวอาร์โคด้” มากหรือนอ้ยเพียงใดและมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใดใน

การส่งเสริมใหผู้ข้ายเลือกใช ้“คิวอาร์โคด้” ในการรับชาํระค่าสินคา้ 

 

2.  วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

 

  2.1  เพื่อศึกษาถึงระดบัความคิดเห็นของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ในศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลล ์ 

  2.2  เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูป้ระกอบการต่อปัจจยัส่วนผสมทางการ 

ตลาดในการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้โดยจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 

3.  สมมุติฐานการวจิัย 

 

  3.1  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการใชคิ้วอาร์โคด้เพื่อรับชาํระค่าสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
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4.  กรอบแนวคดิของการวจิัย 

 

  

 

 

   

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดของการวจิยั 

 

5.  ขอบเขตการศึกษา 

 

  5.1  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

       ประชากรในท่ีน้ีคือผูป้ระกอบการท่ีขายสินคา้อยู่ในศูนยก์ารคา้ เดอะแพลทินัม 

แฟชัน่มอลล์จาํนวน 2,497 ร้าน (ประกอบดว้ยร้าน เส้ือผา้ผูห้ญิง 1,483ร้าน เส้ือผา้ผูช้าย 313ร้าน 

เส้ือผา้เด็ก 118ร้าน แฟชั่นหนัง 298ร้าน เคร่ืองประดบั 206ร้านและของท่ีระลึก 45ร้าน) (เดอะ

แพลทินมั แฟชัน่มอลล,์ 2561) โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีผูว้ิจยัเลือกนาํศึกษามีจาํนวน 345 ตวัอยา่งและใช้

สูตรการคาํนวณของทาโร่ ยามาเน่ 

  5.2  ขอบเขตด้านเน้ือหา  

         ใช้ทฤษฏีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P), แนวคิดเก่ียวกับลักษณะของ

ประชากรศาสตร์และเทคโนโลยีคิวอาร์โคด้ โดยเลือกทาํการศึกษาในกลุ่มของผูป้ระกอบการท่ีขาย

สินคา้ในเดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลล ์โดยสุ่มเลือกร้านคา้ตามเปอร์เซ็นตท่ี์คาํนวณออกมาได ้

  5.3  ขอบเขตด้านระยะเวลาการเกบ็ข้อมูล  

         ระหวา่งเดือน พฤศจิกายน 2561 ถึงมกราคม 2562 

 

 

ตวัแปรตาม 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการใช้

คิวอาร์โคด้เพื่อรับชาํระค่าสินคา้ ท่ี

แตกต่างกนั 

 - ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 - ดา้นราคา 

 - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ตวัแปรอิสระ 

ปัจจยัส่วนบุคคล  

 - เพศ 

 - อาย ุ

 - ระดบัการศึกษา 

 - ประเภทธุรกิจ 

 - รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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6.  คาํนิยามศัพท์ 

 

  คิวอาร์โค้ด (QR Code) หมายถึง สัญลกัษณ์เส้นสีดาํหกัมุมในกรอบส่ีเหล่ียมพื้นสีขาว

คลา้ยกบัเกมหาทางออก ปรากฏอยูใ่นโฆษณาสินคา้ในส่ือต่างๆ ซ่ึงซ่อนความหมายและรายละเอียด

ท่ีตอ้งการแสดงเอาไว ้

          สมาร์ทโฟน (Smartphone) หมายถึง โทรศพัท์เคล่ือนท่ี ท่ีมีความสามารถเพิ่มเติม

นอกจากโทรศพัทมื์อถือทัว่ไปสามารถเช่ือมต่อกบัอินเทอร์เน็ตผา่นเครือข่าย 3G, 4Gและอินเทอร์- 

เน็ตไร้สาย (WIFI) ได ้

          โซเชียลมีเดีย (Social media) หมายถึง การใชง้านสมาร์ทโฟนส่ือสารตอบโตก้นัโดย

ผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 

  ประชากร หมายถึง ผูป้ระกอบการท่ีขายสินคา้ในศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินัม่แฟชั่น

มอลล ์

  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้คิวอาร์โค้ดเพ่ือรับชําระค่าสินค้า หมายถึง 

  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ผลิตภณัฑ์คิวอาร์โคด้ท่ีธนาคารสร้างให้กบัร้านคา้เพื่อ

ใชใ้นการรับชาํระค่าสินคา้ 

  ราคา (Price) หมายถึง การเรียกเก็บอตัราค่าธรรมเนียมจากธนาคาร, อตัราค่าธรรม- 

เนียมเม่ือแลกกบัความสะดวกสบายท่ีไดรั้บ 

          ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง การติดตั้งแอปพลิเคชันผ่านสมาร์ทโฟน, 

การเชิญชวนจากพนกังานเม่ือท่านมาใชบ้ริการ 

          การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การโฆษณาผ่านป้ายโฆษณาหรือเจ้า 

หนา้ท่ี, โปรโมชัน่เครดิตเงินคืนและการแจกของสมนาคุณ 

          สังคมไร้เงินสด หมายถึง สังคมเศรษฐกิจท่ีปราศจากเงินสดหรือสังคมเศรษฐกิจท่ีไม่

นิยมถือเงินสดแต่เปล่ียนเป็นการใช้คิวอาร์โคด้โดยใช้สัญญาณจากอินเทอร์เน็ต หรือสัญญาณจาก

เครือข่ายโทรศพัท ์
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7.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

  7.1  เพื่อใหธ้นาคารต่างๆหรือผูท่ี้สนใจนาํขอ้มูลไปใชใ้นการพฒันากลยทุธ์การ

ส่งเสริมการใชคิ้วอาร์โคด้เพื่อรับชาํระค่าสินคา้และสร้างความเช่ือมัน่ในการใช ้“คิวอาร์โคด้” 

          7.2  เพื่อทาํใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช ้คิวอาร์โคด้ 

รับชาํระค่าสินคา้ของผูป้ระกอบการเพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงแกไ้ขใหก้บัผูท่ี้เก่ียวขอ้ง 

 
 

 
 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 การศึกษาการคน้ควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการใชคิ้วอาร์

โคด้รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายในศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลล์” นั้นเพื่อศึกษาลกัษณะ

ทางประชากร ปัญหาและอุปสรรค รวมไปถึงการยอมรับนวตักรรมและเทคโนโลยีของผูข้ายสินคา้ 

โดยผูศึ้กษาไดน้าํแนวคิดและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมาเขียนเป็นกรอบในการวจิยัดงัน้ี  

1. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง

1.1  แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะของประชากร 

1.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P) 

1.3  แนวคิดเก่ียวกบัการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้  

1.4  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

1. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง

1.1  แนวคิดเกีย่วกบัลกัษณะของประชากร 

        แนวคิดดา้นประชากรเป็นวธีิในการวิเคราะห์ผูรั้บสาร ซ่ึงเป็นแนวคิดท่ีมีหลกัการ

และเป็นเหตุเป็นผลโดยเช่ือในหลกัการท่ีวา่พฤติกรรมส่วนใหญ่ของมนุษยส์ามารถดาํเนินชีวิตตาม

กรอบท่ีสังคมได้กาํหนดเป็นแม่บทไวแ้ละสังคมทัว่ไปๆจะทาํหน้าท่ีในการกาํหนดให้บุคคลท่ีมี

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัจะมีแบบแผนพฤติกรรมท่ีแตกต่างถึง(กาญจนา แกว้เทพ, 

2541 น.363) แต่ในขณะท่ีผูรั้บสารท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ใกลเ้คียงกนัก็ยอ่มมีลกัษณะทาง

พฤติกรรมและทศันคติคลา้ยคลึงกนัซ่ึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์นั้นมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

  อายุ เป็นคุณลักษณะทางประชากรลักษณะหน่ึงท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตาม

ระยะเวลา ของการมีชีวติอยูห่รือตามวยัของบุคคล เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม ทศันคติ และการ

ดาํเนินชีวิต ในแต่ละช่วงอายุ โดยอายุเป็นคุณลกัษณะท่ีสําคญัในการศึกษาและวิเคราะห์ทางดา้น

ประชากรศาสตร์ อายุจะทาํหน้าท่ีและบทบาทท่ีแสดงถึงวยัวุฒิของบุคคล และเป็นการบ่งช้ีถึง

ความสามารถในการทาํความรู้ ความเขา้ใจในส่วนของมูลข่าวสาร เน้ือหาและถึงการรับรู้ในส่ิง
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ต่างๆรอบตวัไดม้ากน้อยแตกต่างกนั ซ่ึงการมีประสบการณ์ในชีวิตท่ีมีในแต่ละช่วงอายุท่ีผ่านมา

แตกต่างกนัหรืออีกความหมายหน่ึงอายุจะทาํหน้าท่ี เป็นตวับ่งช้ีถึงความสนใจในประเด็นต่างๆ

รอบตวั เช่น เร่ืองข่าวสารการเมือง ความสนุกสนานในการใชชี้วิต การเตรียมสร้างความมัน่คงและ

การวางแผนในอนาคต นอกจากนั้นอายุก็จะสามารถช้ีให้เห็นถึง อารมณ์ ความรู้สึกท่ีแตกต่างกนั

ออกตามกลุ่มคนท่ีมีวยัต่างกนั อนัเน่ืองจากกระบวนการทางดา้นร่างกาย ความคิด รวมถึงการตดัสิน 

ใจท่ีไดผ้่านการกลัน่กรองจากประสบการณ์ของช่วงวยัท่ีผ่านมาท่ีจะส่งผลต่อ การควบคุมสภาวะ

ทางอารมณ์และกระบวนการคิดของแต่ละช่วงอายุของบุคคลนั้น ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้คนท่ีมีอายุนอ้ย

มกัมองโลกในแง่ดี มีอุดมการณ์ และความคิดเสรี ไม่ยดึมัน่ถือมัน่เหมือนคนท่ีอายุมาก ซ่ึงสาเหตุท่ีมี

ความแตกต่างกนัเน่ืองจากคนท่ีมีวยัท่ีแตกต่างกนัยอ่มมีประสบการณ์ในชีวติแตกต่างกนัดงันั้นจึงทาํ

ใหมี้พฤติกรรม ทศันคติ ความรู้สึกนึกคิดยอ่มแตกต่างกนั  

   เพศ ลักษณะทางเพศ เป็นลักษณะทางประชากรท่ีบุคคลได้รับมาแต่กาํเนิดใน

ประชากรกลุ่มใดๆก็ตามจะประกอบดว้ยประชากรเพศชาย (Male)และประชากรเพศหญิง (Female) 

ซ่ึงโดยปกติ แลว้จะมีจาํนวนท่ีใกล้เคียงกนัเพราะธรรมชาติได้สร้างความสมดุลทางเพศมาให้กบั

ประชากรทุกกลุ่มเพศเป็นปัจจัยพื้นฐานด้านร่างกายท่ีแตกต่างกันของบุคคลซ่ึงสถานะเพศท่ี

แตกต่างกนัยอ่มส่งผลในพฤติกรรม ความคิดท่ีแตกต่างกนัทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคมกาํหนด

บทบาทและกิจกรรมของแต่ละเพศไวแ้ตกต่างกนั เช่น การวจิยัทางจิตวทิยา ไดแ้สดงให้เห็นวา่ผูช้าย

มีความแตกต่างในเร่ืองความคิด ทศันคติและค่านิยม เพราะสังคมและวฒันธรรมไดก้าํหนดบทบาท

และหน้าท่ีของเพศสองเพศไวแ้ตกต่างกนั ผูห้ญิงมกัเป็นคนจิตใจอ่อนไหว เจา้อารมณ์ โอนอ่อน

ผอ่นตามและเป็นแม่บา้นแม่เรือนนอกจากนั้นงานวิจยัยงัพบว่าผูห้ญิงถูกชกัจูงไดง่้ายกว่าผูช้ายซ่ึง

ส่วนมากผูช้ายนั้นจะใช้เหตุผลมากกว่าผูห้ญิงและผูช้ายยงัสามารถจดจาํข่าวสารไดม้ากกวา่ผูห้ญิง 

(วิทสุดดา ทุมวงศ์, 2556 น.18) ดงันั้นเพศชายและเพศหญิงย่อมมีความแตกต่างอย่างมากในเร่ือง 

ค่านิยม ความคิด และทศันคติ ดงันั้นเพศจึงเป็นปัจจยัสําคญั ในการส่งผลต่อการวิเคราะห์ขอ้มูล 

และกระบวนการในการรับรู้ข่าวสารและนาํมาประยกุตใ์ชใ้นชีวติประจาํวนั  

         การศึกษา การศึกษาในท่ีน้ีหมายถึงระดบัการศึกษาท่ีไดรั้บจากสถาบนัการศึกษา 

และท่ีได้รับจากประสบการณ์ของชีวิต เป็นลกัษณะอีกด้านทีมีอิทธิพลในฐานะผูรั้บสาร ดงันั้น

ระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกันในระบบการศึกษาท่ีแตกต่างกันย่อมมีผลต่อความรู้สึกนึกคิด 

อุดมการณ์รสนิยม และความ ตอ้งการท่ีแตกต่างกนั หมายถึงคนท่ีมีการศึกษาในระดบัสูงยอ่มมีขอ้

ไดเ้ปรียบอยา่งมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะบุคคลเหล่าน้ีมีความรู้ความเขา้ใจในหลายเร่ืองเป็น

อย่างดี และบุคคลเหล่าน้ีเป็นบุคคลท่ีไม่เช่ืออะไรโดยง่ายเปล่ียนแปลงความคิดยากหากไม่มี

หลักฐานหรือเหตุผลมาสนับสนุนอย่างเพียงพอ ซ่ึงโดยทัว่ไปคนท่ีมีการศึกษาสูงมกัจะใช้ส่ือ
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ประเภทส่ิงพิมพใ์นขณะท่ีคนท่ีมีการศึกษาตํ่ามกัจะใช้ส่ือประเภทโทรทศัน์, วิทยุและภาพยนตร์  

(วิทสุดา ทุมวงศ,์ 2556, น.19) ดงันั้นการศึกษาจึงบ่งบอกถึงความสามารถในการเลือกรับข่าวสาร 

และอตัราการรู้หนงัสือระดบัการศึกษาจะทาํใหค้นมีความรู้ความคิดตลอดจนความเขา้ใจในส่ิงต่างๆ

กวา้งขวางลึกซ้ึงแตกต่างกนัออกไปทาํใหผู้พู้ดสามารถแยกความเหมาะสมของเน้ือหาและตวัอยา่งท่ี

จะยกมากล่าวได ้ 

               สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง ตัวแปรท่ีเก่ียวข้องกับ อาชีพ รายได ้

ศาสนา สถานภาพสมรส และสถานภาพในสังคมซ่ึงเป็นความสัมพนัธ์ท่ีเช่ือมโยงกนัอยา่งไรก็ตาม

ตัวแปรเร่ืองอาชีพก็เป็นส่ิงท่ีมีความสําคัญ กล่าวคืออาชีพของแต่ละบุคคลจะทําหน้าท่ีเป็น

ตวักาํหนดคุณลกัษณะทางจิตวิทยาของผูป้ระกอบอาชีพนั้น ซ่ึงหมายความวา่ คนท่ีมีอาชีพแตกต่าง

กนัยอ่มมี แนวคิด พฤติกรรม ความคิดอุดมการณ์ และค่านิยมท่ีแตกต่างกนัไป เช่น คนท่ีรับราชการ

มนัจะคาํนึงถึงยศถาบรรดาศกัด์ิ ศกัด์ิศรี และเกียรติของความเป็นขา้ราชการและในขณะท่ีคนท่ี

ทาํงานธุรกิจเอกชนอาจจะคาํนึงถึงรายไดแ้ละการมีศกัด์ิศรีของตนดว้ยเงินทองเพื่อรักษาสถานภาพ

ในสังคมเป็นตน้ (รัศยา ธีรวนิชยไ์ชยกุล, 2556, น.15-16) ตลอดจนภูมิหลงัและวฒันธรรมของครอบ 

ครัวต่างกนัก็เป็นปัจจยัท่ีทาํให้มีความคิด ค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน ดังนั้น

สถานะทางเศรษฐกิจและสังคมจึงเป็นเคร่ืองช้ีวดัถึงเร่ืองท่ี กลุ่มท่ีสนใจเลือกรับข่าวสารและสนใจท่ี

จะรับรู้ในเร่ืองใดตามสถานะทางเศรษฐกิจและสังคมท่ี แตกต่างกนัทั้งเร่ือง รายได ้อาชีพ รวมไปถึง

สถานภาพสมรสก็มีผลต่อการรับขอ้มูลข่าวสารท่ีแตกต่างกนั  

  1.2  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P) 

         นกัวชิาการไดใ้หค้วามหมายของตลาดไวแ้ตกต่างกนั เช่น ตลาด (market) หมายถึง 

สถานท่ีพบปะของผูซ้ื้อและผูข้าย (Lamb, Hair, Mc Danmiel, 2000, p.212 อา้งถึงในวนัทนีย ์แสน

ภกัดี 2549, 130) หมายถึง ความตอ้งการของผูซ้ื้อต่อสินคา้และบริการชนิดใดชนิดหน่ึงท่ีกระจายอยู่

ทัว่ไป ทั้งภายในและต่างประเทศ หมายถึง บุคคลหรือองค์การท่ีมีความตอ้งการ(needs)มีความ

จาํเป็น(wants)และมีอาํนาจการซ้ือผลิตภณัฑ ์(demand) 

  จากความหมายดงักล่าวอาจสรุปรวมกนัไดว้า่ ตลาด หมายถึง กลุ่มคนท่ีตอ้งมี

องคป์ระกอบ 3 ประการ ดงัภาพท่ี 2.1 (วนัทนีย ์แสนภกัดี 2549, 133) 
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ภาพท่ี 2.1 แสดงองคป์ระกอบของตลาด 

   จากภาพท่ี 2.1 แสดงถึงความหมายของตลาดท่ีประกอบดว้ย กลุ่มบุคคลท่ีมีความ

จาํเป็นความตอ้งการ มีอาํนาจซ้ิอและมีความพอใจหรือเตม็ใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ ์

   การตลาด (marketing) หมายถึง กิจกรรมของมนุษย์ท่ีดําเนินไปเพื่อให้มีการ

ตอบสนองความตอ้งการต่างๆ และสร้างความพึงพอใจ โดยอาศยักระบวนการแลกเปล่ียน และ

กิจกรรมท่ีจดัข้ึนนั้นจะตอ้งสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค (Kotler & Armstrong 1991, 4) 

   การตลาด (marketing) หมายถึง กลุ่มของลูกคา้ท่ีคาดหวงัวา่มีความตอ้งการ ความ

เต็มใจและ ความสามารถในการแลกเปล่ียน ซ่ึงธุรกิจเลือกท่ีจะใชค้วามพยายามทางธุรกิจ อนัจะ

ก่อใหเ้กิดความ พอใจทั้งผูบ้ริโภคและธุรกิจ (Kotler 2000, 8)  

   จากความหมาย การตลาดขา้งตน้ มีประเด็นท่ีจะพิจารณา คือ การตลาดจะตอ้งมี

การ แลกเปล่ียน คือ ตอ้งมีผูซ้ื้อและผูข้าย ก่อนท่ีจะเกิดกิจกรรมการซ้ือขายกนันั้นจะตอ้งมีกิจกรรม

ดา้น การตลาดอ่ืนๆ เขา้ช่วย เช่น กิจกรรมเก่ียวกบัการวางแผน การกาํหนดราคา การส่งเสริมและ

จาํหน่ายผลิตภณัฑ์ การเสนอผลิตภัณฑ์ การบริการ และการเสนอความคิดท่ีมีคุณค่าแก่ตลาด

เป้าหมายเพื่อ สนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ารธุรกิจ  

   สรุปความหมายของการตลาด หมายถึง กระบวนการวางแผน การจดัการแนวคิด

เก่ียวกบั สินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และกระจายตวัสินคา้และบริการ 

ตลอดจน แนวความคิดเพื่อทาํให้เกิดการแลกเปล่ียน อนันาํมาซ่ึงความพึงพอใจแก่ลูกคา้และบรรลุ

วตัถุประสงค ์ขององคก์ารธุรกิจ 

          1.2.1  แนวคิดและปรัชญาทางการตลาด 

            ในการประกอบธุรกิจ การตลาดเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีผูป้ระกอบการตอ้งทราบ เพื่อให้

กลุ่มผูซ้ื้อและกลุ่มผูข้ายสนองตอบต่อเป้าหมายอย่างถูกตอ้งและเหมาะสม และตอ้งคาํนึงถึงประ 

โยชน์ของบริษทัลูกคา้และสังคม เม่ือใดก็ตามท่ีมีผลประโยชน์ขดักนั นกัการตลาดก็จาํเป็นท่ีจะ 

ตอ้งพิจารณาจดัลาํดบัความสําคญัให้แก่สถาบนัดงักล่าวดว้ย (สุปัญญา ไชยชาญ 2538, 171) จึงตอ้ง

ทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัแนวคิดและปรัชญาทางการตลาด เพื่อนาํไปประยุกตใ์ชก้บัธุรกิจต่อไป แนว 

คิดและปรัชญาทางการตลาดแบ่งไดด้งัน้ี 

ตลาด หมายถึง กลุ่มคนท่ีมี 

ความจาํเป็น ความตอ้งการและการตอบสนอง 

อาํนาจซ้ือ (เงิน) 

ความเตม็ใจหรือความพอใจท่ีจะซ้ือ 
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             1)  แนวคิดท่ีเน้นตัวผลิตภัณฑ์ (the product concept) เป็นแนวคิดการตลาดท่ียึด

วา่ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงและสามารถนาํมาใชง้านไดอ้ยา่งดี เนน้ลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ี

เป็นนวตักรรมใหม่ๆดงันั้นผูข้ายจะตอ้งเสนอขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพและตอ้งปรับปรุงสินคา้ตลอด 

เวลา  

              2)  แนวคิดท่ีเน้นการขาย (the selling concept) เป็นแนวคิดท่ีเนน้การผลกัดนัสิน 

คา้จากผูผ้ลิตให้ถึงมือผูซ้ื้อโดยเร็ว และเป็นจาํนวนมากท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํได ้วิธีการน้ีผูข้ายจะเสนอ

ผลิตภณัฑ์แลว้ค่อย จูงใจลูกคา้ดว้ยการใชเ้คร่ืองมือการขายต่างๆ ไดแ้ก่ การใชพ้นกังานขายการส่ง 

เสริมการขายตลาดจนการใชโ้ฆษณา เพื่อกระตุน้ใหผู้ซ้ื้อสินคา้ไดม้ากท่ีสุด แนวคิดน้ีมีจุดอ่อนท่ีวา่ผู ้

ขายตอ้งการขายสินคา้หรือบริการเป็นหลกั ใชแ้นวคิดการขายท่ีรุกมากเกินไปโดยขาดการวิเคราะห์

ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของตลาด หากลูกคา้ไม่มีความตอ้งการท่ีแทจ้ริงจะส่งผลให้ไม่มีการซ้ืออาจ

ทาํใหร้ะบบการตลาดหยดุชะงกัได ้ 

             3)  แนวคิดท่ีเน้นการตลาด (the marketing concept) เป็นแนวคิดการตลาดท่ีองค-์ 

กรธุรกิจสามารถบรรลุเป้าหมายโดยการนาํเสนอสินคา้หรือบริการ และส่ือสารคุณค่าไปยงัตลาด

เป้าหมายอยา่งมีประสิทธิผลท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั หรือเป็นธุรกิจท่ีมุ่งเนน้ความตอ้งการและความพึง

พอใจของ ลูกคา้และความรับผิดชอบต่อสังคม เพื่อให้ธุรกิจดาํรงอยูไ่ด ้ในแนวคิดน้ีมกัจะมีคาํขวญั

หรือคาํเตือน เช่น “ลูกคา้คือพระราชา” “ลูกคา้เป็นฝ่ายถูกเสมอ” “ลูกคา้คือนายของเรา” “ลูกคา้คือ

หุ้นส่วนเพื่อกาํไร” บริษทั แอล.แอล บีน(L.L. Bean) ซ่ึงดาํเนินธุรกิจจาํหน่ายเส้ือผา้ และเคร่ืองมือ

สําหรับเล่น กีฬากลางแจง้ทางไปรษณีย ์บริษทัไดเ้ขียนโปสเตอร์เป็นขอ้ความท่ีจูงใจให้พนกังาน

ของตนให้บริการ แก่ลูกคา้เป็นอยา่งดี ดว้ยคาํพูดดงัน้ี “อะไรคือลูกคา้ ลูกคา้คือบุคคลท่ีสําคญัท่ีสุด

ในบริษทัแห่งน้ี...ไม่ว่าจะเป็นบุคคลหรือทางไปรษณียก์็ตามลูกคา้ไม่ไดพ้ึ่งเราแต่เราต่างหากท่ีพึ่ง

ลูกคา้ ลูกคา้มิใช่ผูข้ดัจงัหวะการทาํงานของเรา...แต่ลูกคา้คือวตัถุประสงคใ์นการทาํงานของเรา การ

ให้บริการแก่ลูกคา้ไม่ใช่การทาํในส่ิงท่ีเป็นบุญคุณแต่ลูกค้าต่างหากท่ีมีบุญคุณต่อเรา เพราะให้

โอกาสแก่เราไดบ้ริการพวกเขาลูกคา้ไม่ใช่คนท่ีเราจะปะทะคารม ลบัสมองหรือประ ลองปัญญา...

และไม่มีใครเคยโตเ้ถียงลูกคา้แลว้ชนะลูกคา้คือบุคคลท่ีนาํส่ิงท่ีเขาตอ้งการมาให้เรา...และนัน่เป็น

งานของเราท่ีจะตอ้งดูแลอยา่งดีทั้งต่อพวกเขาและเราเอง” (Kotler & Armstrong, 1991, 14) 

          1.2.2  รูปแบบกลยทุธ์การตลาด 

      รูปแบบกลยุทธ์การตลาดไดแ้บ่งตามลกัษณะของประเภทสินคา้ 4 ประเภท คือ 

สินคา้สะดวก ซ้ือ สินคา้เลือกซ้ือ สินคา้เจาะจงซ้ือ และสินคา้ไม่แสวงซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ

คณะ 2541, 197) ดงัน้ี  
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     1)  กลยทุธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (product strategy)  

                (1)  มสิีนค้าให้เลือกมาก (product flanking) ไม่วา่จะเป็นขนาด คุณภาพ สี 

กล่ิน ราคา เพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั  

                (2)  มีแนวโน้มจะใช้กลยุทธ์หลายตรา (multi brand strategy) เพื่อเขา้ถึงส่วน

ของตลาดเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัได้ดียิ่งข้ึน เช่น บริษทัอิมพีเรียลใช้กลยุทธ์หลายตราในการจดั

จาํหน่ายสินคา้ประเภทคุกก้ี คือ อิมพีเรียล ไวโอเล็ต โรซี สวติไทม ์ 

                (3)  กลยทุธ์ขยายตลาด (brand-extension strategy) เป็นการใชต้ราสินคา้เดิมท่ี

มีช่ือเสียงติดตลาดอยูแ่ลว้สาํหรับการขยายผลิตภณัฑใ์หม่  

                (4)  กลยทุธ์คุณภาพผลิตภัณฑ์ (quality strategy) บริษทัจะเสนอคุณภาพสินคา้ 

หลายระดบัใหเ้ลือก  

                (5)  นวตักรรมด้านผลิตภัณฑ์ (product innovation) บริษทัจะพยายามสร้างสิน 

คา้แปลกใหม่เขา้สู่ตลาด เช่น แผน่อนามยัแคร์ฟรี  

            2)  กลยุทธ์ด้านราคา (price strategy) ราคาสําหรับสินคา้สะดวกซ้ือค่อนขา้งตํ่า

เพื่อให้ขายได้ปริมาณมาก และลกัษณะความยืดหยุ่นของดีมานด์ต่อราคาของสินคา้น้ีมีมาก เป็น

สินคา้ ท่ีมีอตัราการหมุนเวียนสูง สินคา้สามารถใชแ้ทนกนัได ้และมีคู่แข่งขนัมากแต่อยา่งไรก็ตาม

เราสามารถตั้ งราคาให้แตกต่างจากราคาตลาดได้ โดยการทําสินค้าให้แตกต่างกัน(product 

differentiation)  

             3)  กลยทุธ์ด้านการจัดจาํหน่าย (distribution strategy) เป็นการนาํเสนอผลิตภณัฑ ์

ออกสู่ตลาดเป้าหมายสาํหรับสินคา้สะดวกซ้ือจะแยกพิจารณาเป็น 2 กรณี คือ  

                (1)  จาํนวนระดับของช่องทางการจัดจาํหน่าย (the level of distribution) มี

แนวโนม้จะผา่นคนกลางหลายระดบัเพื่อใหสิ้นคา้กระจายไปยงัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึง เช่น จาก

ผูผ้ลิตผา่นพอ่คา้ส่งและพอ่คา้ปลีกไปยงัผูบ้ริโภค  

                (2)  จาํนวนพ่อค้าปลีกท่ีจาํหน่ายสินค้าสะดวกซ้ือ มักจะใช้วิธีการจัดจาํหน่าย

แบบท่ัวถึง(intensive distribution)เพราะผูบ้ริโภคมีอยู่กระจดักระจายทัว่ไปเป็นจาํนวนมากและ

ลกัษณะการซ้ือสินคา้แบบน้ีผูบ้ริโภคจะใชค้วามพยายามในการซ้ือนอ้ย  

             4)  กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (promotion strategy) สินคา้สะดวกซ้ือจะใช้

เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี  

                (1)  การโฆษณา (advertising) สินคา้สะดวกซ้ือจะตอ้งมีการทุ่มโฆษณาอยา่ง

มาก เพื่อสร้างการรู้จกัและความพอใจในสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค  
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                (2)  การส่งเสริมการขาย (sales promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชก้ระตุน้ให้เกิด

การตดั สินใจซ้ือโดยมีส่ิงจูงใจกบัผูบ้ริโภค เช่น ลดราคาสินคา้ การให้ของแถม การชิงโชค ซ่ึง

มกัจะใชเ้สริมการโฆษณาเพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคมีการซ้ือสินคา้มากข้ึน วิธีการโฆษณาและส่งเสริม

การขายท่ีมุ่งสู่ ผูบ้ริโภคเช่นน้ี เรียกวา่กลยทุธ์ดึง (pull strategy)  

                (3)  การขายโดยใช้พนักงานขาย (sales force) เป็นการใช้พนกังานขายไป

ติดต่อร้านคา้ในการจดัวางสินคา้และการส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย เพื่อเพิ่มเน้ือท่ีการขายและ

วธีิการขายใหมี้ประสิทธิภาพ  

                (4)  สินค้าเลือกซ้ือ (shopping goods) เป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อมกัจะเปรียบเทียบก่อน

การตดัสินใจซ้ือปัจจยัท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบ ไดแ้ก่ ความเหมาะสม คุณภาพ ราคาและรูปแบบ เป็น

ตน้  

     5)  ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

นาํมาใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคโ์ดยใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดน้ี เรียกวา่ 4P ประกอบดว้ย ผลิต 

ภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย  

           Kotter (2003) ให้ความหมาย เคร่ืองมือทางการตลาด ไวว้า่ เป็นเคร่ืองมือท่ี

ช่วยสร้างให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเกิดความพอใจ ท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึ้งทาํให้เกิดการวางแผนกล

ยทุธ์ท่ี ช่วยในการประกอบ การดาํเนินกิจการทางการตลาด และการดาํเนินธุรกิจ  

           ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, น.53-55) ให้ความหมาย ส่วนประสมทาง

การตลาด หมายถึง สินคา้ท่ีทาํให ้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายพึงพอใจไดใ้นราคาท่ีผูบ้ริโภคยนิดีจ่าย รวมถึง

มีการกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้ง กบัพฤติกรรมการซ้ือเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยการจูงใจให้

เกิดความชอบในสินคา้และเกิด พฤติกรรมอยา่งถูกตอ้งส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

หรือ 4P) เป็นเคร่ืองมือท่ีประกอบดว้ยส่วนต่างๆ  

           จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึงพอสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง 

เคร่ืองมือท่ีนํามาใช้เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายของเราเกิดความพึงพอใจ และเกิดแรงจูงใจให้

กลุ่มเป้าหมายเกิดความชอบในสินคา้และอยากใชสิ้นคา้ 

           ส่วนประสมทางการตลาดบริการแต่ละองคป์ระกอบมีลกัษณะดงัน้ี  

           1)  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจเสนอขายให้กบั

ผูบ้ริโภคเพื่อมอบให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ซ่ึงประกอบดว้ย คุณภาพ ตราสินคา้ หีบห่อ 

และบริการ ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด การท่ีผูบ้ริโภคจะเลือก

ซ้ือสินค้านั้น คุณภาพ หีบห่อ และฉลากของสินคา้นั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภค หากสามารถทาํให้สินคา้มีจุดเด่นจากสินคา้ท่ีเป็นคู่แข่ง ผูบ้ริโภคก็จะนาํมาเป็นส่วนใน
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การตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นๆ รวมถึงประโยชน์ของสินคา้ท่ีแสดงอยูบ่นฉลากก็เป็นส่วนสําคญัในท่ี

จะทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ (Etzel, Walker & Stanton, 2001, p. 9)  

          2)  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินราคาท่ีผูบ้ริโภคตอ้ง

จ่ายเพื่อแลกเปล่ียนกบัสินคา้หรือบริการท่ีนาํเสนอขาย ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) 

ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ไดแ้ก่ มาตรฐานของราคา ผลิตภณัฑ์มีป้ายแสดงสินคา้

ท่ีชดัเจน ราคาเม่ือซ้ือผลิตภณัฑป์ริมาณมากมีราคาตํ่ากวา่ (Etzel, Walker & Stanton, 2001, p. 7)  

          3)  ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place) หมายถึง การสร้างเครือข่ายซ่ึงเป็นช่อง 

ทางท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคและสร้างเสริมส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆเพื่อสนองความตอ้งการ

ของตลาดไดอ้ยา่งทัว่ถึง รวมถึง การจดัการเก่ียวกบัสินคา้คงคลงั ไดแ้ก่ อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก 

เช่น รถเข็นหรือตะกร้า รูปแบบการแต่งร้าน สถานท่ีจอดรถสะดวกปลอดภยั และเพียงพอ มีสาขา

หลายแห่ง (Etzel, Walker & Stanton, 2001, p. 3)  

          4)  การส่งเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง เป็นเคร่ืองมือส่ือสารสร้างการ

รับรู้ต่อตรา สินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล ให้คงอยู่เหมือนเป็นการให้เกิดการ

กระตุน้เตือนความจาํ (Remind)โดยใช้วิธีการจูงใจ (Persuade) ท่ีคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 

(Etzel, Walker & Stanton, 2001, p. 10) เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั เช่น 

          5)  การโฆษณา (Advertising) เป็นการประชาสัมพนัธ์ข่าวสารหรือขอ้มูลของ

ธุรกิจเพื่อกระตุน้การตลาดเก่ียวกบั สินคา้การบริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงิน (Armstrong 

& Kotler, 2009, p. 33) 

          6)  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง การจูงใจท่ีสร้างให้เกิด

การ ซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ (Armstrong & Kotler, 2009, p. 617) เป็นส่ิงท่ีช่วยเพิ่มความ

ตอ้งการซ้ือ และกระตุน้การทดลองใชห้รือความสนใจในการซ้ือสินคา้ 

          7)  การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) การให้

ข่าว เป็นการเสนอความคิดเห็นท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑ์ บริการ ตราสินคา้หรือบริษทัโดยผ่านการ

กระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพโ์ดยมีการวางแผนเพื่อให้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑ์หรือ

องคก์ร (Etzel et al., 2007, p. 677) 

          8)  ตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการส่ือสารโดยเจาะจงท่ีกลุ่ม 

เป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรงหรือวิธีการท่ีใชส่้งเสริมสินคา้หรือบริการโดยตรงกบัผู ้

ซ้ือเพื่อให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการตอบสนองโดยใช้ฐานขอ้มูลลูกคา้และการใช้ส่ือต่างๆเพื่อส่ือสาร 

เช่นใชก้ารโฆษณาและแคต็ตาล็อกเพื่อใหผู้รั้บฟัง อ่าน หรือชม เกิดการตอบสนองและเกิดแรงจูงใจ

ในการตดัสินใจซ้ือ 
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          1.3  คิวอาร์โค้ด 

       คิวอาร์โคด้ ยอ่มาจากช่ือเต็มภาษาองักฤษ Quick Response Code เป็นสัญลกัษณ์

เส้นสีดาํหกัมุมในกรอบส่ีเหล่ียมพื้นสีขาวคลา้ยกบัเกมหาทางออก ปรากฏอยูใ่นโฆษณาสินคา้ในส่ือ

ต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา และนามบตัร เป็นตน้ รหสัคิวอาร์ หมายถึง รหสัท่ี

สามารถตอบสนองไดอ้ย่างรวดเร็วไดรั้บการออกแบบเพื่อให้สามารถสแกนได้ดว้ยสมาร์ทโฟน 

โดยเม่ือสแกนรหสัคิวอาร์โคด้แลว้ผูบ้ริโภคจะสามารถเขา้ไปสู่เวบ็ไซตเ์ป้าหมายโดยทนัที แนวคิด

ของรหสัคิวอาร์เกิดข้ึนเม่ือปี ค.ศ.1994 โดยบริษทั เด็นโซ่ เวฟ ซ่ึงเป็นบริษทัลูกของบริษทัโตโยตา้ท่ี

ประเทศญ่ีปุ่นไดน้าํรหสัคิวอาร์มาใชส้าหรับการติดตามส่วนประกอบของรถยนต ์เม่ือปี ค.ศ. 2011 

อุตสาหกรรมดา้นการส่ือสารเร่ิมนาํรหสัคิวอาร์เขา้มาใช้เป็นคร้ังแรกและทุกวนัน้ีสมาร์ทโฟนเป็น

ตวัขบัเคล่ือนหลกัท่ีส่งผลใหธุ้รกิจรหสัคิวอาร์เป็นท่ีนิยม(Probst, 2012)ผลวิจยัล่าสุดของวีซ่า บริษทั

ผูใ้ห้บริการดา้นการชาํระเงินในรูปแบบดิจิตอลระดบัโลกเผยให้เห็นว่าสามในส่ี(74 เปอร์เซ็นต์) 

ของผูท้าํแบบสาํรวจในประเทศรู้จกัการชาํระเงินดว้ย คิวอาร์โคด้ ซ่ึงเป็นตวัเลขท่ีมากท่ีสุดในเอเชีย

ตะวนัออกเฉียงใตโ้ดยเกือบคร่ึง (46 เปอร์เซ็นต)์ตอ้งการท่ีจะชาํระดว้ยวิธีน้ีในชีวิตประจาํวนั Quick  

Response Payments หรือการชําระเงินด้วยคิวอาร์โค้ดนั้ นเป็นท่ีนิยมในกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย 

(Generation Y) โดย 42 เปอร์เซ็นตข์องผูท้าํแบบสอบถามทั้งหมดเคยชาํระเงินดว้ยคิวอาร์โคด้แลว้ 

โดยในกลุ่มท่ีเคยชาํระเงินดว้ยวิธีน้ีผูใ้ชใ้นกลุ่มเจเนอเรชัน่วายนิยมใชม้ากท่ีสุด(53 เปอร์เซ็นต)์เม่ือ

เทียบกบัผูใ้ช้ในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ (29 เปอร์เซ็นต์)ผลสํารวจยงัแสดงให้เห็นถึงสามหมวดหมู่

หลกัๆท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในการชาํระดว้ยคิวอาร์โคด้คือ การชาํระบิลต่างๆ (50 เปอร์เซ็นต)์ 

การชาํระเงินในร้านสะดวกซ้ือ (39 เปอร์เซ็นต)์และในร้านขายของชาํ (36 เปอร์เซ็นต)์ ซ่ึงทาํให้เห็น

ไดว้า่มีผูค้นส่วนมากพร้อมท่ีจะชาํระเงินดว้ยคิวอาร์โคด้ในชีวติประจาํวนัความตอ้งการในการชาํระ

ดว้ย คิวอาร์โคด้ ยงัคงเพิ่มข้ึนเร่ือยๆแต่การท่ีจะเป็นท่ีนิยมนั้น 54 เปอร์เซ็นตเ์จาะจงวา่ตอ้งง่ายต่อ

การใชง้านและขั้นตอนนอ้ย ขณะท่ี 52 เปอร์เซ็นตต์อ้งการความความรวดเร็วเพื่อประหยดัเวลาและ 

36 เปอร์เซ็นตต์อ้งการวิธีการใชง้านท่ีสนุกและน่าสนใจอยา่งไรก็ดีความปลอดภยั (36 เปอร์เซ็นต)์ 

ยงัเป็นอีกปัจจยัสาํคญัในการเลือกใชก้ารชาํระเงินแบบ คิวอาร์โคด้ (แบรนดบุ์ฟเฟ่ต,์ 2560) 

  1.3.1  รูปแบบของคิวอาร์โค้ด สามารถแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ  

      1)  แบบ Static: คิวอาร์โคด้ จะไม่เปล่ียนแปลงร้านคา้สามารถพิมพ ์และติดไวท่ี้

ร้านคา้ไดต้ลอดจนกวา่ขอ้มูลการชาํระเงินจะเปล่ียนแปลงไป โดยลูกคา้เป็นผูใ้ส่จาํนวนเงินเอง  

        2)  แบบ Dynamic: คิวอาร์โคด้จะเปล่ียนแปลงในทุกรายการ เช่น การระบุราคา   

สินคา้ในแต่ละรายการโดยลูกคา้ไม่จาํเป็นตอ้งใส่จาํนวนเงิน กรณีน้ีคิวอาร์โคด้ จะถูกสร้างข้ึนจาก 
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โมบายแอปพลิเคชนั ของร้านคา้ในแต่ละร้าน ตวัอยา่ง คิวอาร์โคด้สําหรับร้านคา้ดงัภาพดา้นล่าง 

(ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2560) 

 

 

ภาพท่ี 2.2 ตวัอยา่งการสร้าง คิวอาร์โคด้ แบบ Static ของร้านคา้ 

 

ภาพท่ี 2.3 ตวัอยา่งการสร้าง คิวอาร์โคด้ แบบ Dynamic ของร้านคา้ 

 

  1.3.2  ธนาคารพาณชิย์ 5 ธนาคารทีเ่ข้าร่วมการรับชําระสินค้าผ่านคิวอาร์โค้ด  

           1)  ธนาคารไทยพาณิชย์ แนะนาํการใช้จ่ายด้วยคิวอาร์โคด้ผ่านแอปพลิเคชัน 

“SCB EASY PAY – แม่มณี Money Solution” หรือนางกวกัยุคดิจิทลั อีกทั้งทางธนาคารยงัมีบริการ 

SCB Connect คร้ังแรกท่ีช่วยเพิ่มปลอดภยั ดว้ยการแจง้เตือนทุกความเคล่ือนไหวของบญัชีเม่ือมี

ยอดโอนเขา้ออกทนัที ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ และยงัสามารถเรียกดูขอ้มูลบตัรเครดิตแบบส่วนตวั

ได ้ทั้งยอดคงเหลือหรือยอดท่ีใชไ้ปรวมถึงแจง้เตือนเม่ือมีการรูดใชบ้ตัร แบบไม่มีค่าใชจ่้ายซ่ึงถือวา่ 
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เป็นผูน้าํรายแรกเน่ืองจากแต่เดิมนั้นเราตอ้งทาํการสมคัรขอ้ความแจง้เตือนเงินเขา้ เงินออก โดยเสีย

ค่าบริการรายเดือนหรือรายปี แต่ตอนน้ีเราสามารถรับการแจง้เตือนไดฟ้รีโดยไม่เสียค่าใชจ่้ายใดๆ 

โดยธนาคารไทยพาณิชยไ์ดเ้ร่ิมกาํหนดจุดชาํระเงินดว้ยคิวอาร์โคด้ จากพื้นท่ีกรุงเทพฯและหวัเมือง

หลกัๆเป็นพื้นท่ี ท่ีเกิดการใช้คิวอาร์โคด้ในการชาํระเงินได้มาก เช่น เดอะแพลทินั่มแฟชั่นมอลล ์

พบวา่มีการใช้คิวอาร์โคด้มากถึง 60% ของจุดรับชาํระท่ีธนาคารเขา้ไปวางคิวอาร์โคด้มาก่อนหน้า 

และในปีพ.ศ.2561 ธนาคารไทยพาณิชย ์ไดมี้การขยายออกไปพื้นท่ีต่างจงัหวดัมากข้ึนและรุกเขา้ไป

ในกลุ่มภาคธุรกิจ เช่น การร่วมมือกับเดอะมอลล์ กรุ๊ป จาํกัด โดยเป็นการร่วมมือกันท่ีสร้าง

ประสบการณ์การช็อปป้ิงแบบไร้เงินสดคร้ังแรก กับเดอะมอลล์ทุกสาขา รวมถึงดิเอ็มโพเรียม, 

เอม็ควอเทียร์, พารากอนและบลูพอร์ตหวัหิน (ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2561) 

         (1)  จุดเด่นท่ีแตกต่างของธนาคารไทยพาณิชย์ คือ 

                      1. ธนาคารไทยพาณิชยมี์บริการ SCB Connect ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ท่ีจะ 

แจง้เตือนเงินทุกบาทท่ีเขา้มาในบญัชี โดยไม่มีค่าใชจ่้ายรายเดือนเม่ือรับชาํระดว้ยคิวอาร์โคด้จะแจง้

เตือนทนัทีร้านคา้มัน่ใจได ้

                2. แม่มณี คือ นางกวกัยคุดิจิทลัเป็นเร่ืองของความรู้สึกทางอารมณ์และไม่

แน่วา่ในอนาคตจะพฒันาเร่ืองของการใชง้าน เช่น ผา่นการทาํบุญเพื่อใหมี้ผลทางใจกบัการคา้ขาย 

                3. มีโปรโมชัน่กระตุน้ใหเ้กิดการใชง้านซ่ึงจะร่วมกบัร้านคา้หลายแห่ง 

 

 

 
 

ภาพท่ี 2.4 ตวัอยา่ง คิวอาร์โคด้ของธนาคารไทยพาณิชย ์
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      2) ธนาคารกรุงเทพ แนะนาํการใชจ่้ายดว้ยคิวอาร์โคด้ผ่านแอปพลิเคชนั “บวั

หลวง เอม็แบง้กก้ิ์ง” สามารถสแกน คิวอาร์โคด้ มาตรฐานท่ีร้านคา้เพื่อชาํระเงินไดท้นัทีโดยไม่ตอ้ง

ใชเ้งินสดและไดเ้ปิดตวั BeSure QR บริการจ่ายเงินรับเงินผา่นคิวอาร์โคด้ท่ีสามารถใชง้านไดทุ้กท่ี 

โดยไม่ตอ้งพกเงินสด ในขณะท่ีร้านคา้สามารถรับเงินเขา้บญัชีได้ทนัที ไม่ตอ้งมีปัญหาเร่ืองการ

เตรียมเงินทอน ดว้ยการสแกนจ่ายง่ายๆผา่นบวัหลวง เอ็มแบงก์ก้ิง BeSure QR ตอกย ํ้าโปรดกัทท่ี์

เป็น “คู่ใจนกัชอ้ป คู่คิดร้านคา้” ดว้ยการนาํเสนอประเด็นหลกัท่ีตอบโจทยท์ั้งฝ่ังผูซ้ื้อและผูข้าย ดว้ย

คอนเซ็ปท ์“เร็วชวัร์ – สะดวกชวัร์ – ไดเ้งินชวัร์ “ พร้อมทั้งดึง “วี-วิโอเลต วอเทียร์” มาเป็นพรีเซ็น

เตอร์เล่นภาพยนตร์โฆษณา เพื่อเป็นตวัแทนคนรุ่นใหม่ โดยร้านคา้ท่ีเขา้ร่วมโครงการจะไดรั้บเงิน

พิเศษ 10 บาท/รายการ สูงสุดไม่เกิน 300 บาท/ร้านคา้ เม่ือมีรายการรับชาํระค่าสินคา้ผา่น BeSure 

QR และธนาคารกรุงเทพไดเ้ขา้ร่วมโครงการกบัผูป้ระกอบการ 4 ราย ไดแ้ก่ แฟมิล่ีมาร์ท, โฮมโปร, 

อินเด็กซ์ ลีฟวิง่มอลล,์ เทสโกโ้ลตสัและแมค็โดนลัด ์(ธนาคารกรุงเทพ, 2561) 

            (1)  จุดเด่นท่ีแตกต่างของธนาคารกรุงเทพ คือ  

           1. หากร้านคา้มีเคร่ืองรับบตัร EDC ของธนาคารกรุงเทพอยู่แล้วนั้น

ลูกคา้จะสามารถชาํระเงินด้วยคิวอาร์โคด้ผ่านเคร่ือง EDC ได้ทนัที เพื่อให้การชาํระเงินมีความ

สะดวกและความปลอดภยัมากยิ่งข้ึนโดยเคร่ือง EDC ของธนาคารกรุงเทพท่ีรองรับ จะสามารถ

สร้างคิวอาร์โคด้ท่ีเฉพาะสําหรับการจ่ายเงินคร้ังนั้นพร้อมระบุจาํนวนเงินท่ีจะตอ้งจ่าย และปร้ินท์

สลิปออกมาให้ผูจ่้ายเงินสแกน ผูใ้ช้งานเพียงใช้แอปพลิเคชั่นโมบายแบงก้ิงของทุกธนาคารใน

ประเทศ สแกนคิวอาร์โคด้และสามารถสั่งจ่ายเงินไดท้นัที โดยไม่ตอ้งเสียเวลากรอกยอดเงินอีกคร้ัง 

 

 
 

ภาพท่ี 2.5 ตวัอยา่ง คิวอาร์โคด้ของธนาคารกรุงเทพ 

 



19 
 

      3) ธนาคารกสิกรไทย แนะนาํการใช้จ่ายดว้ยคิวอาร์โคด้ผา่นแอปพลิเคชนั “ป๊ิบ

จงัออนทวัร์” แมวกวกันาํโชคเพื่อส่ือสารใหเ้กิดการรับรู้ในวงกวา้งและอยูใ่นการจดจาํของผูบ้ริโภค 

โดยจาํนวนเงินดงักล่าวจะเขา้บญัชีพร้อมมีการแจง้ยอด และสามารถสรุปยอดขายไดท้ั้่งรายวนั ราย

สัปดาห์ และรายเดือนรวมถึงรองรับการชาํระเงินดว้ยคิวอาร์โคด้ของอาลีเพย ์และวีแชทเพย ์นบัเป็น

อีกจุดเด่นท่ีสําคญั เน่ืองจากอาลีเพย ์และวีแชทเพย ์มีฐานลูกคา้ท่ีใช้คิวอาร์โคด้มากท่ีสุดในโลกถึง 

500 ลา้นราย และ 650 ลา้นรายตามลาํดบั และเคพลสัช็อป เป็นแอปพลิเคชนัแรกของธนาคารไทยท่ี

รองรับการชาํระเงินของลูกคา้อาลีเพย ์และวีแชทเพย ์ไดแ้ลว้ จึงช่วยเพิ่มโอกาสให้ร้านคา้ท่ีใชง้าน

แอปพลิเคชันเคพลสัช็อป สามารถขายสินคา้และบริการให้แก่กลุ่มนักท่องเท่ียวชาวจีน ซ่ึงเป็น

นกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ีหมุนเวียนเดินทางเขา้มาในประเทศไทยสูงท่ีสุดเป็นอนัดบั 1 มีจาํนวนปีละ

กวา่ 9 ลา้นคน และในอนาคตจะมีการพฒันาใหส้ามารถชาํระเงินสาํหรับการคา้ออนไลน์ดว้ยคิวอาร์

โคด้ได ้ก็จะช่วยเพิ่มฐานลูกคา้ใหร้้านคา้ไดอี้กจาํนวนมหาศาล (ธนาคารกสิกรไทย, 2561) 

            (1)  จุดเด่นท่ีแตกต่างของธนาคารกสิกรไทย คือ 

             1. การรองรับนกัท่องเท่ียวจากต่างชาติ เช่น ชาวจีนถือวา่เป็นกลุ่มคนท่ีมี

กาํลงัซ้ือมากท่ีสุดอีกกลุ่มหน่ึงโดยสามารถรองรับการชาํระเงินของลูกคา้ผา่นอาลีเพยแ์ละวแีชทเพย ์

             2. สามารถสรุปยอดขายไดร้วดเร็ว ทั้งรายวนั รายสปัดาห์ และรายเดือน 

 

 
 

ภาพท่ี 2.6 ตวัอยา่ง คิวอาร์โคด้ของธนาคารกสิกรไทย 
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      4) ธนาคารกรุงไทย แนะนาํการใชจ่้ายดว้ยคิวอาร์โคด้ผา่นแอปพลิเคชนั “เป๋าตุง” 

ส่ือถึงกระเป๋าท่ีเต็มไปดว้ยเงินเป็นความหมายท่ีดีสําหรับร้านคา้ ร้านคา้สามารถแสดง คิวอาร์โคด้

ของร้านคา้เพื่อให้ลูกคา้ท่ีมีโมบายแอปพลิเคชนั สแกนจ่ายเงิน ซ่ึงสามารถรับไดทุ้กธนาคาร อีกทั้ง

ยงัมีการกาํหนดแผนยุทธศาสตร์การเป็นธนาคารในอนาคตโดยนาํนวตักรรมทางการเงินมาตอบ

โจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้และประชาชน มีแผนขยายการติดตั้งคิวอาร์โคด้ให้แพร่หลายและ

ครอบคลุมในทุกกลุ่มธุรกิจทั้งภาครัฐและเอกชน ห้างร้านต่างๆ ตลอดจนระบบขนส่งคมนาคมใน

กรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั โดยเป็นธนาคารแห่งแรกท่ีนาํระบบรับชาํระเงินดว้ยคิวอาร์โคด้ติดตั้งบน

รถโดยสาร ขสมก. สาย Airport Bus ท่ีให้บริการนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางระหวา่งสนามบินดอนเมือง

และพื้นท่ีใจกลางเมือง และพฒันาระบบบริจาคอิเล็กทรอนิกส์ ท่ีเช่ือมต่อกับกรมสรรพากร 

กระทรวงการคลัง  ผ่านแอปพลิเคชั่น  เป๋า ตุง  เ ติมบุญ ท่ีสามารถออกใบอนุโมทนาบัตร

อิเล็กทรอนิกส์ให้กบัผูบ้ริจาคผ่านอีเมล เพื่อลดปัญหาการสูญหายและเป็นหลกัฐานในการคืนภาษี 

อีกทั้งยงัสนบัสนุนรัฐบาลในการจดัทาํบตัรสวสัดิการแห่งรัฐ และติดตั้งเคร่ือง EDC ให้กบัร้านคา้ธง

ฟ้าประชารัฐ และร้านค้าประชารัฐกองทุนหมู่บ้านและชุมชนเมืองแห่งชาติทั่วประเทศ 

(ธนาคารกรุงไทย, 2561) 

           (1)  จุดเด่นท่ีแตกต่างของธนาคารกรุงไทย คือ 

         1. มีการเพิ่มฟังก์ชัน่เติมบุญ ท่ีสามารถออกใบอนุโมทนาบตัรอิเล็กทรอ- 

นิกส์ใหก้บัผูบ้ริจาคผา่นอีเมลเพื่อลดปัญหาการสูญหายและเป็นหลกัฐานในการคืนภาษี 

          2. เพิ่มการใชง้านผา่นบตัรสวสัดิการแห่งรัฐ 

          3. เป็นธนาคารแรกท่ีนาํระบบรับชาํระเงินด้วยคิวอาร์โคด้ติดตั้งบนรถ

โดยสาร ขสมก.สายAirport Bus ท่ีใหบ้ริการนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางระหวา่งสนามบินดอนเมืองและ

พื้นท่ีใจกลางเมือง และพฒันาระบบบริจาคอิเล็กทรอนิกส์ท่ีเช่ือมต่อกบักรมสรรพากรกระทรวง 

การคลงั 

 

 
 

ภาพท่ี 2.7 ตวัอยา่ง คิวอาร์โคด้ของธนาคารกรุงไทย 
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      5) ธนาคารออมสิน  แนะนําการใช้จ่ายด้วยคิวอาร์โค้ดผ่านแอปพลิเคชัน 

“MOMO GSB PAY”และพฒันาเช่ือมต่อกบัพร้อมเพยต์อบโจทยท์ั้งฝ่ังลูกคา้และร้านคา้ อีกทั้ง

ธนาคารออมสินได้พฒันาช่องทางการชาํระเงินผ่านโทรศพัท์มือถือ เพื่อช่วยเพิ่มทางเลือกให้แก่

ลูกคา้ทั้งกลุ่มท่ีมีบตัรเครดิต และไม่มีบตัรเครดิต ซ่ึงลูกคา้สามารถชาํระค่าสินคา้และบริการได ้2 

ช่องทาง คือ ชาํระดว้ย GSB Pay ซ่ึงเป็นแอปพลิเคชัน่ท่ีสามารถรวมบตัรเดบิต และบตัรเครดิตของ

ทุกธนาคาร ไวใ้นแอปพลิเคชัน่เดียว โดยลูกคา้จะตอ้งมีการผูกบตัรเดบิตหรือบตัรเครดิตท่ีจะใชใ้น

การชาํระเงิน เม่ือลูกคา้ตอ้งการชาํระเงินเพียงนาํโทรศพัทมื์อถือ (Smartphone) มาสแกนคิวอาร์โคด้

ของร้านคา้ และเลือกบตัรท่ีตอ้งการใชช้าํระ พร้อมใส่จาํนวนเงินท่ีจะชาํระ และเม่ือกดชาํระเงินแลว้

ระบบจะส่งขอ้ความไปยงัร้านคา้เพื่อยืนยนัจาํนวนเงินท่ีชาํระเพียงเท่าน้ีก็สามารถจบัจ่ายใชส้อยซ้ือ

สินคา้ไดอ้ย่างง่ายดาย นอกจากน้ีลูกคา้ยงัสามารถยอ้นดูรายการใช้จ่ายท่ีผ่านมาแล้วบนแอปพลิ- 

เคชัน่ GSB Pay ไดอี้กดว้ย (ธนาคารออมสิน, 2561) 

            (1)  จุดเด่นท่ีแตกต่างของธนาคารออมสิน คือ  

            1. เป็นแอปพลิเคชั่นท่ีสามารถรวมบตัรเดบิต และบตัรเครดิตของทุก

ธนาคารไวใ้นแอปฯเดียว โดยลูกคา้สามารถเลือกบตัรให้เดบิต/เครดิต ท่ีตอ้งการจะชาํระผา่นคิวอาร์

โคด้ได ้

 

 
 

ภาพท่ี 2.8 ตวัอยา่ง คิวอาร์โคด้ของธนาคารออมสิน 

 



22 
 

  จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึงพอสรุปไดว้า่ธนาคารพาณิชยท์ั้ง 5 ธนาคารต่างมีการโปรโมชัน่

กลยุทธ์รวมถึงจุดเด่นและการนาํเสนอท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงแน่นอนว่าหากแอปพลิเคชนัของ

ธนาคารไหนดึงดูดใจและน่าสนใจมากกวา่ ลูกคา้ก็จะนิยมและเลือกหันไปใช้บริการของธนาคาร

นั้น 

         1.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

        นภสัวนัต ์ชมพูนุช (2558) ช่ือผลงานวจิยั “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสิน 

คา้ออนไลน์ผ่านระบบคิวอาร์โคด้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” โดยงานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์

เพื่อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นระบบคิวอาร์โคด้ ของ

ผูบ้ริโภควา่เป็นไปในทิศทางใด และปัจจยัใดบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น

ระบบคิวอาร์โคด้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีผลต่อประสิทธิผลในการทาํงานของพนกังาน

บริษทัเอกชน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และทดสอบความความ

น่าเช่ือถือดว้ยวิธีของครอบบาร์คกบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คนไดร้ะดบัความเช่ือมัน่ 0.925 และ

แจกใหก้บัประชากรในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 400 คนและวธีิการทางสถิติแบ่งเป็น 2 ประเภท 

คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน 

ไดแ้ก่ การใชส้ถิติการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ พบวา่ จาํนวนผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิงอยู่ในช่วงอายุ 21-30ปีมีสถานภาพโสดมีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรีประกอบอาชีพ

พนักงานบริษทัเอกชนมีรายได้ต่อเดือนระดับ 10,001-20,000บาทเหตุผลในการเลือกใช้บริการ

เพราะความสะดวกในการใช้บริการและการใช้สถิติหาความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรด้วยวิธี

วิเคราะห์การถดถอยอยา่งง่าย พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ผ่านระบบคิวอาร์โคด้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 

0.05 และปัจจยัการยอมรับนวตักรรมและเทคโนโลยีท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น

ระบบคิวอาร์โคด้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

        ณัฐพชัร์ อภิรุ่งเรืองสกุลและประสพชัย พสุนนท์ (2561) ช่ือผลงานวิจยั “การวิ- 

เคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการทาํธุรกรรมทางการเงินผา่นคิวอาร์โคด้ในเขตกรุงเทพมหานคร” การวิจยั

คร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาองคป์ระกอบของปัจจยัและความสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีมีผลต่อการทาํ

ธุรกรรมทางการเงินผา่นคิวอาร์โคด้ในเขตกรุงเทพมหานครโดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งของประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า จากการสกดัปัจจยัมีผลต่อการตดัสินใจการทาํธุรกรรม

ทางการเงินผา่นคิวอาร์โคด้ดว้ยวิธีการวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) สามารถจาํแนกได ้

3 ปัจจยั ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านอตัราค่าบริการและปัจจยัด้านการส่งเสริมและ

สนบัสนุนการใช้บริการ จากนั้นไดท้าํการศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีมีผลต่อการทาํธุรกรรม
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ทางการเงินผ่านคิวอาร์โคด้โดยวิธี Logistic Regression Analysis ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ์ ดา้นอตัราค่าบริการ ดา้นการส่งเสริมและสนบัสนุนการใช้บริการ อายุของผูใ้ชบ้ริการ 

และการใช ้Mobile Banking Application เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจทาํธุรกรรมทางการเงิน 

คิวอาร์โคด้อยา่งมีนยัสาํคญั ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจในการทาํธุรกรรมทางการเงิน

ผา่นคิวอาร์โคด้ เพิ่มข้ึน 2.069 เท่า กล่าวถึงลกัษณะการใชง้านท่ีสําคญัของคิวอาร์โคด้ เช่น ความ

สะดวกสบายขั้นตอนการใชง้านไม่ยุง่ยากซบัซ้อนและเขา้ใจง่ายในทุกธุรกรรมมีหลกัฐานการชาํระ

เงินท่ีชดัเจนนอกจากน้ีผูใ้ชบ้ริการเห็นวา่การใช ้คิวอาร์โคด้ ช่วยลดปัญหาการปฏิเสธธนบตัรท่ีมีมูล 

ค่าสูงหรือการทอนเงินของร้านคา้และความเส่ียงจากมิจฉาชีพจากการพกพาเงินสด ซ่ึงสอดคลอ้ง

กับแผนยุทธศาสตร์พฒันาโครงสร้างพื้นฐานระบบการชําระเงินแบบอิเล็กทรอนิกส์แห่งชาติ 

(National E-Payment Master Plan) เพื่อขบัเคล่ือนประเทศไปสู่สังคมเศรษฐกิจท่ีปราศจากเงินสด 

นอกจากน้ีอตัราค่าบริการยงัมีผลต่อการตดัสินใจในการทาํธุรกรรมทางการเงินผ่านคิวอาร์โค้ด 

เพิ่มข้ึน 1.637 กล่าวคือ การกาํหนดอตัราค่าธรรมเนียมสามารถกระตุน้การเปล่ียนแปลงระบบการ

ชาํระเงินท่ีใช ้เงินสดสู่ระบบการชาํระเงินแบบอิเล็กทรอนิกส์ใหม้ากข้ึน 

   แกว้ขวญั ผดุงพิพฒัน์บวร (2559) ช่ือผลงานวิจยั “ปัจจยัท่ีผลต่อความพึงพอใจใน

การใชบ้ริการธนาคารบนโทรศพัท์มือถือของธนาคารกรุงไทย (KTB Netbank)” งานวิจยัน้ีมีวตัถุ 

ประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการ ธนาคารบนโทรศพัทมื์อถือของ

ธนาคารกรุงไทย โดยใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยั

ดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นผูใ้ห้บริการ 

ปัจจยัด้านสภาพแวดล้อมการบริการ และปัจจยัด้านกระบวนการการบริการรวมถึงลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพ เพื่อเป็นขอ้มูลในการประกอบการตดัสินใจและเป็นประโยชน์ต่อผู ้

ให้บริการทางการเงินในการนาํไปปรับปรุงและพฒันาระบบการใช้งานให้ตรงความตอ้งการของ

ผูใ้ชบ้ริการท่ีนาํไปสู่ความพึงพอใจในการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการนอกจากน้ีสามารถนาํไปใชใ้น

การวางแผนกลยุทธ์ด้านการตลาดในการขยายฐานลูกค้าไปสู่ภาคธุรกิจอ่ืนๆ โดยการวิจัยจะ

ทาํการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการธนาคารบนโทรศพัทมื์อถือของธนาคารกรุงไทย จาํนวน 400 

คน เก็บขอ้มูลผ่านทางแบบสอบถามทางออนไลน์ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ

ในการใชบ้ริการธนาคารบนโทรศพัทมื์อถือของธนาคารกรุงไทยโดยเรียงลาํดบัตามอิทธิพลท่ีส่งผล

ต่อความพึงพอใจจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มการบริการ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นกระบวนการบริการในส่วนของลกัษณะทางดา้น

ประชากรศาสตร์ พบวา่ดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความพึงพอในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั 
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   พิมพน์ริญต ์เอกสุภกัดิ (2558) ช่ืองานวิจยั “พฤติกรรมและความเช่ือมัน่ในการใช้

บริการรหสัคิวอาร์ทาํธุรกรรมทางการเงินของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์ จาํกดั (มหาชน)” ผลการ 

วิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยใช้บริการโดยเฉล่ียมีความเช่ือมัน่ในบริการมากกวา่กลุ่มท่ีไม่เคยใช้

บริการทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความปลอดภยัของขอ้มูล ดา้นเทคโนโลย ีและดา้นผลกระทบจากความ

ผิดพลาดของเทคโนโลยี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01, 0.01 และ 0.05 ตามลาํดบั แสดงวา่

ความเช่ือมัน่ในบริการมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการดงักล่าว ต่อมาคือปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ 

อาชีพ และระดบัการศึกษา มีผลอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 กบัความเช่ือมัน่ทั้ง 3 ดา้นในขณะท่ี

ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ รายได ้สถานภาพสมรส และระดบัความเช่ียวชาญทางคอมพิวเตอร์ มีผล

กบัความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัของขอ้มูล และดา้นเทคโนโลยอียา่งมีนยัสาํคญัท่ี 0.05 และความ

เช่ือมัน่ดา้นผลกระทบจากความผิดพลาดเทคโนโลยีไม่มีความสําคญัอย่างมีนยัทางสถิติ และการ

ยอมรับเทคโนโลยีมีผลต่อทศันคติในเชิงบวกต่อการใช ้E-Payment เน่ืองจากทาํให้ผูใ้ชบ้ริการเกิด

ความสะดวกสบาย 

   จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึงพอสรุปไดว้า่ 

   นภสัวนัต ์ชมพูนุช (2558) พบวา่ตวัแปรท่ีมีผลต่อการศึกษา คือ ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด (4P) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นระบบคิวอาร์โคด้และปัจจยัการยอม 

รับนวตักรรมและเทคโนโลยีก็มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบคิวอาร์โคด้เม่ือ

วเิคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ผา่นระบบคิวอาร์โคด้เชิงบวก

สามอนัดบัแรก ไดแ้ก่ ประหยดัเวลาในการเดินทาง สินคา้มีความหลากหลาย และมีราคาเหมาสม

กบัช่ือเสียงของแบรนดต์ามลาํดบั และปัจจยัการยอมรับนวตักรรมและเทคโนโลยีก็ส่งผลต่อการใช้

คิวอาร์โคด้เช่นกนั 

   ณัฐพชัร์ อภิรุ่งเรืองสกุลและประสพชยั พสุนนท์ (2561) พบว่าตวัแปรท่ีมีผลต่อ

การศึกษา คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นอตัราค่าบริการ 

รวมถึงปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายขุองผูใ้ชบ้ริการ และการใช ้Mobile Banking Application เป็นปัจจยั

ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจทาํธุรกรรมทางการเงินคิวอาร์โคด้อยา่งมีนยัสาํคญั 

   แกว้ขวญั ผดุงพิพฒัน์บวร (2559) พบวา่ตวัแปรท่ีมีผลต่อการศึกษา คือ ปัจจยัส่วน- 

ผสมทางการตลาด (7P)โดยพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการธนาคารบน

โทรศพัทมื์อถือของธนาคารกรุงไทยโดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ยไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม

การบริการ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายและปัจจยัด้านกระบวนการ

บริการในส่วนของลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ พบวา่ดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความพึง

พอในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั 
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   พิมพน์ริญต ์ เอกสุภกัดิ (2558) พบวา่ตวัแปรท่ีมีผลต่อการศึกษา คือ ความเช่ือมัน่

ในบริการ รวมถึง ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาชีพ และระดบัการศึกษาจะส่งผลต่อการใชบ้ริการคิว

อาร์โคด้ และการยอมรับเทคโนโลยนีั้นมีผลต่อทศันคติในเชิงบวกต่อการใช ้E-Payment 

   ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงเลือก ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) มาใช้ในกรณี 

ศึกษาคร้ังน้ีโดยใชก้ารวเิคราะห์สถิตเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน 

 
 



บทที ่3 

วธีิการศึกษา 

 งานวิจยัฉบบัน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผลต่อการรับ

ชําระเงินของผู ้ขายในศูนย์การค้าเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล์ ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบชั้ นภูมิ 

(Stratified Random Sampling) เคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 

พื้นท่ีในสํารวจคือศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล์และในบทน้ีจะอธิบายรายละเอียดวิธี

การศึกษา ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา

3. วธีิการเก็บขอ้มูล

4. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

 ประชากรท่ีผูศึ้กษาเลือกมาคือ ประชากรผูป้ระกอบการท่ีขายสินคา้อยู่ในศูนยก์ารคา้ 

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จงัหวดักรุงเทพมหานคร เน่ืองจากทางศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินัม 

แฟชัน่มอลลน์ั้นมีร้านคา้มากถึง 2,497 ร้าน (ประกอบดว้ยร้าน เส้ือผา้ผูห้ญิง 1,483ร้าน เส้ือผา้ผูช้าย 

313ร้าน เส้ือผา้เด็ก 118ร้าน แฟชัน่หนงั 298ร้าน เคร่ืองประดบั 206ร้านและของท่ีระลึก 45ร้าน) 

(แพลทินมัแฟชัน่มอลล์, 2561)ซ่ึงเม่ือทราบประชากรท่ีแน่นอนเราสามารถคาํนวณขนาดตวัอย่าง 

โดยใชสู้ตรของ Taro Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และความคลาดเคล่ือน 5% (ประสพชยั 

พสุนนท,์ 2553) คือ  

n =
N

1+Ne2
เม่ือ n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

      N = จาํนวนประชากร 

 e = ค่าความคาดเคล่ือน 

ดงันั้น N = 2,497 ร้าน และ e = 0.05 
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แทนค่าไดด้งัน้ี            n =    
2497

1+2497(0.05)2
 

 

                               n = 344.77 ร้าน 

 

  สรุปจากการคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งตามสูตรของ ทาโร่ ยามาเน่ ทาํให้การศึกษาคร้ัง

น้ีตอ้งเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามทั้งหมด 345 ตวัอยา่งซ่ึงผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบ

ชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยเทียบเป็นเปอร์เซ็นตไ์ดต้ามตารางดา้นล่างดงัน้ี 

วธีิการคาํนวณเทียบเป็นเปอร์เซ็นตข์องแต่ละร้าน คือ 
ประเภทร้านคา้

จาํนวนร้านคา้ทั้งหมด
∗ 100 

วธีิการคาํนวณจาํนวนร้านคา้ท่ีตอ้งการสุ่ม คือ จาํนวนเปอร์เซ็นตร้์านคา้แต่ละร้าน*จาํนวนร้านคา้

สุ่มทั้งหมด 

 

ตารางท่ี 3.1 จาํนวนร้านคา้ท่ีสุ่ม 

 

ประเภทร้านคา้ จาํนวนร้านคา้จาก 

2,497ร้าน 

คิดเป็นเปอร์เซ็นต ์ จาํนวนร้านคา้ท่ีสุ่ม

จาก 345ร้าน 

เส้ือผา้ผูห้ญิง 1,483 60% 207 

เส้ือผา้ผูช้าย 313 13% 45 

เส้ือผา้เด็ก 118 5% 18 

แฟชัน่หนงั 298 12% 41 

เคร่ืองประดบั 206 8% 27 

ของท่ีระลึก 45 2% 7 

รวม 2,497ร้าน 100% 345ร้าน 

 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

  2.1  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

         เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูศึ้กษาสร้าง

ข้ึนโดยการศึกษาจากเอกสารแนวคิดและทฤษฎีท่ีใช้ในการศึกษาและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องจึง
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ครอบคลุมทั้งเน้ือหาและวตัถุประสงคข์องการศึกษา โดยแบบสอบถามนั้นจะประกอบดว้ยทั้งหมด 

2 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนที่ 1: เป็นข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระ 

ดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนโดยในส่วนท่ี 1 จะประกอบดว้ยคาํถามทั้งหมด 6 ขอ้เป็น

การเลือกตอบ 1 คาํตอบ 

  ส่วนที ่2: เป็นข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้คิวอาร์โค้ดเพ่ือรับ

ชําระค่าสินค้า ซ่ึงส่งผลต่อการใช้ คิวอาร์โค้ด ในการรับชําระค่าสินค้าของผู้ขายในศูนย์การค้า เดอะ

แพลทนัิม แฟช่ันมอลล์ เพื่อตอบวตัถุประสงคใ์นขอ้ท่ี 1 และ 2 ซ่ึงเราจะใชเ้กณฑ์การวดัของลิเคิร์ท 

(Likert Scale) โดยใชเ้กณฑ์ 5 ระดบัแทน 5 ความหมายคือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ย

ท่ีสุด และในส่วนท่ี 2 จะประกอบดว้ยคาํถามทั้งหมด 20 ขอ้เป็นการเลือกตามระดบัความสําคญั/

ระดบัความคิดเห็น โดยมีเกณฑด์งัต่อไปน้ี 

  สาํคญัมากท่ีสุด  = 5 คะแนน 

  สาํคญัมาก   = 4 คะแนน 

  สาํคญัปานกลาง  = 3 คะแนน 

  สาํคญันอ้ย   = 2 คะแนน 

  สาํคญันอ้ยท่ีสุด  = 1 คะแนน 

  การแปลผลคะแนน จากแบบสอบถามในส่วนน้ี ได้มีการแบ่งระดับเพื่อวดัระดับ

ความสําคญัของแต่ละปัจจยัท่ีใช้ในการพิจารณา แบ่งเป็น 5 ระดบั โดยพิจารณาจากระดบัการให้

คะแนนเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้น จากสูตรคาํนวณหาช่วงกวา้งของอนัตรภาคชั้น (Class interval) ดงัน้ี 

 

 อนัตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด−คะแนนตํ่าสุด

จาํนวนชั้น
 

 

          = 5−1
5

 

 

         = 0.8 

 

  เกณฑ์การแปลความหมายของระดับคะแนนเฉล่ีย โดยกาํหนดความหมายเก่ียวกับ

ความคิดเห็น/ความสาํคญัของผูป้ระกอบการดงัน้ี 
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  ช่วงคะแนนเฉล่ีย     ระดบัความสาํคญั 

     1.00 - 1.80              นอ้ยท่ีสุด 

     1.81 – 2.60          นอ้ย 

     2.61 – 3.40          ปานกลาง 

     3.41 – 4.20          มาก 

     4.21 – 5.00          มากท่ีสุด 

 

  2.2  วธีิการเกบ็ข้อมูล 

   การศึกษาคร้ังน้ีจะทาํการเก็บขอ้มูลชนิดปฐมภูมิ (Primary data) โดยเป็นการเก็บ

ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลในการใช ้คิวอาร์โคด้ รับชาํระค่าสินคา้ของผูป้ระกอบการท่ีขายของใน

ศูนย์การค้า เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จงัหวดักรุงเทพมหานคร และใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยมีกลุ่มตวัอย่างเป็นผูข้ายในศูนย์การค้า เดอะแพลทินัม 

แฟชัน่มอลล ์ในการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

  2.3  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

   2.3.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีเก่ียว 

ขอ้งกบัปัจจยัส่วนบุคคล โดยสถิติท่ีใช ้คือ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ส่วน

การวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูข้าย เช่น ความง่ายต่อการใชง้าน ความปลอดภยั 

ปัญหาและอุปสรรคจากการใช้งาน จะใช้สถิติ คือ ค่าเฉล่ียจากกลุ่มตวัอย่าง (Mean) เพื่อใช้แปร

ความหมายของขอ้มูลต่างๆและใชส่้วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) คู่กบัค่าเฉล่ียเพื่อ

แสดงใหเ้ห็นถึงลกัษณะการกระจายของขอ้มูล 

   2.3.2  สถติิเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยใชก้ารวิเคราะห์สถิติ t-test และ 

F-test เน่ืองจาก t-test เป็นการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของขอ้มูลท่ีจาํแนกออกเป็น 2 กลุ่มเท่านั้น เช่น 

เพศ ส่วน F-test เป็นการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของขอ้มูลท่ีจาํแนกออกตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป เช่น อาย ุ

สถานภาพ รายได ้ระดบัการศึกษา เป็นตน้ โดยหลงัจากการทดสอบ  F–test นั้นถา้หากคู่ไหนมีค่า

แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ (Significant) ก็จะบอกเพียงว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อย 1 คู่ท่ีมีค่า

แตกต่างกนัแต่จะไม่บอกวา่เป็นคู่ใด ซ่ึงเราจะตอ้งทาํการทดสอบหลงัการวิเคราะห์(Post hoc test) 

โดยวิธีการเปรียบเทียบเชิงพหุคูณ(Multiple comparison) แบบ LSD (Fisher’s  Least – Significant  

Different ) 
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             สูตรการคํานวณ Fisher’s  Least – Significant  Different  (LSD) 

             วธีิการเปรียบเทียบพหุคูณแบบ  LSD หรือ Fisher’s  Least – Significant  

Different  เป็นเทคนิคท่ี  R.A.  Fisher  ไดพ้ฒันาข้ึนหรือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียประชากรคร้ังละหลาย

คู่  โดยใชสู้ตร 

LSD   =  t1-∝/2 EMS ji nn
11

+
 

              ค่า MSE ไดจ้ากการคาํนวณหาค่าความแปรปรวน one way ANOVAโดยมี

ขั้นตอนดงัน้ี  

              1. คาํนวณค่า LSD 

              2. คาํนวณความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ีย 
−

iX -  
−

Xj  

              3. นาํค่า  
−

iX -  
−

Xj  เปรียบเทียบกบั ค่า LSD  

    3.1  ถา้ ค่า 
−

iX -  
−

Xj > ค่า LSD แสดงวา่ µ1 ≠  µ2 

     3.2  ถา้ ค่า 
−

iX -  
−

Xj ≤ ค่า LSD แสดงวา่ µ1 =  µ2 

 

 
 

 

 

 

 
 



บทที่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่า

สินค้าของผูข้ายในศูนย์การค้าเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล์ เป็นการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey 

Research) โดยใชแ้บบสอบถามจาํนวน 345 ชุดเพื่อความเขา้ใจในการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 

ผูว้จิยัจึงกาํหนดสัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

X̄ หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean)  

S.D.หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

n หมายถึง จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

t หมายถึง ค่าสถิติท่ีใชใ้นการแจกแจงแบบที (t-distribution) 

F หมายถึง ค่าสถิติท่ีใชใ้นการแจกแจงแบบเอฟ (F-distribution) 

Sig. หมายถึง ค่านยัสาํคญัทางสถิติ (Significant) 

* หมายถึง การมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05

 โดยผูว้จิยัไดด้าํเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอน และนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล

โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชคิ้วอาร์โคด้เพื่อชาํระค่า

สินคา้ท่ีแตกต่างกนั  

ส่วนท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูป้ระกอบการใน

การใชคิ้วอาร์โคด้เพื่อรับชาํระค่าสินคา้ท่ีแตกต่างกนั
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ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

  ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 345 คน ประกอบดว้ย การใช้คิวอาร์

โคด้รับชําระค่าสินค้า  เพศ อายุ ระดับการศึกษา ประเภทร้านคา้ รายได้เฉล่ียต่อเดือน สามารถ

นาํเสนอผลการวิเคราะห์ในรูปของตารางแสดงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ดงั

ตารางดา้นล่าง 

 

ตารางท่ี 4.1 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามการใชคิ้วอาร์โคด้ 

 

ใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่า

สินคา้ 

จาํนวน (ร้าน) ร้อยละ 

ใช ้ 313 90.7 

ไม่ใช ้ 32 9.3 

รวม          345        100.0 
 

 

  จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ 

จาํนวน 313 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 90.7 และผูท่ี้ไม่ใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ จาํนวน 32 ร้านคิด

เป็นร้อยละ 9.3 

 

ตารางท่ี 4.2 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 126 36.5 

หญิง 219 63.5 

รวม 345 100.0 

 

  จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจาํนวน 219 คนคิด

เป็นร้อยละ 63.5 และ เพศชายจาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 
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ตารางท่ี 4.3 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ

 

อาย ุ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 57 16.5 

20 – 27 ปี 108 31.3 

28 – 35 ปี 42 12.2 

36 – 43 ปี 53 15.4 

43 ปีข้ึนไป 85 24.6 

รวม 345 100.0 

 

   

  จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอาย ุ20 – 27 ปี จาํนวน 108 

คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 รองลงมามีอาย ุ43 ปีข้ึนไปจาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 24.6 อายุตํ่ากวา่ 20 

ปี จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5  อายุระหวา่ง 36 – 43 ปี จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 15.4  

และนอ้ยท่ีสุดอยูใ่นช่วงอาย ุ28 – 35 ปี จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 12.2 

 

ตารางท่ี 4.4 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด 

 

ระดบัการศึกษาสูงสุด จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาปีท่ี 3 4 1.2 

มธัยมศึกษาปีท่ี 3 69 20.0 

มธัยมศึกษาปีท่ี 6หรือเทียบเท่า 50 14.5 

อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 52 15.0 

ปริญญาตรี 156 45.2 

สูงกวา่ปริญญาตรี 14 4.1 

รวม 345              100.0 
 

  

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี

จาํนวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 45.2 รองลงมามีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาปีท่ี 3 จาํนวน 69 คน คิด
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เป็นร้อยละ 20.0 มีระดบัการศึกษาอนุปริญญาหรือเทียบเท่าจาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 มี

ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาปีท่ี 6หรือเทียบเท่า จาํนวน 50 คนคิดเป็นร้อยละ 14.5 มีระดบัการศึกษา

สูงกว่าปริญญาตรีจาํนวน 14 คนคิดเป็นร้อยละ 4.1 และน้อยท่ีสุดคือมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่า

มธัยมศึกษาปีท่ี 3 จาํนวน 4 คนคิดเป็นร้อยละ 1.2 

 

ตารางท่ี 4.5 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามประเภทร้านคา้ 

 

ประเภทร้านคา้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

เส้ือผา้ผูห้ญิง 207 60.0 

เส้ือผา้ผูช้าย 45 13.0 

เส้ือผา้เด็ก 18 5.2 

แฟชัน่หนงั 41 11.9 

เคร่ืองประดบั 27 7.9 

ของท่ีระลึก 7 2.0 

รวม 345 100.0 
 

 

 

  จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นร้านคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิง

สูงสุด จาํนวน 207 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 60 รองลงมาคือเส้ือผา้ผูช้าย จาํนวน 45 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 

13 เส้ือผา้เด็กจาํนวน 18 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 5.2 แฟชัน่หนงัจาํนวน 41 ร้าน คิดเป็นร้อยละ11.9 และ

นอ้ยท่ีสุดคือของท่ีระลึก จาํนวน7 ร้าน คิดเป็นร้อยละ2.0 

 

ตารางท่ี 4.6 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายได ้

 

รายได/้เดือน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 50,000 บาท 12 3.5 

50,001-100,000 บาท 66 19.1 

100,001-150,000 บาท 97 28.1 

150,001-200,000 บาท 102 29.6 

200,001-300,000 บาท 58 16.8 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 

 

  

รายได/้เดือน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

300,001 บาทข้ึนไป 10 2.9 

รวม 345 100.0 
 

 

  จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดสู้งสุดอยู่ท่ี150,001-

200,000 บาทต่อเดือน จาํนวน 102 คนคิดเป็นร้อยละ 29.6 รองลงมาคือ มีรายได ้100,001-150,000 

บาทต่อเดือนจาํนวน 97 คนคิดเป็นร้อยละ 28.1 มีรายได ้50,001-100,000 บาทต่อเดือนจาํนวน 66 

คนคิดเป็นร้อยละ 19.1  มีรายได ้200,001-300,000 บาทต่อเดือนจาํนวน 58 คนคิดเป็นร้อยละ 16.8 

มีรายไดน้้อยกวา่ 50,000 บาทต่อเดือนจาํนวน 12 คนคิดเป็นร้อยละ 3.5 และนอ้ยท่ีสุดคือมีรายได ้

300,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 

 

ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้ควิอาร์โค้ดเพ่ือชําระค่า 

              สินค้าทีแ่ตกต่างกนั  

 

   เพื่อให้ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 345 คน ประเมินปัจจยัส่วนผสมทางตลาด ซ่ึง

ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นส่งเสริมการตลาดท่ี

มีผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้มากนอ้ยเพียงใด  

 

ตารางท่ี 4.7 จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นดา้นส่วนประสมทาง   

                    การตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ x� S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 

1. ท่านคิดวา่การใชคิ้วอาร์โคด้มีความง่ายในการใชง้านใน

การรับชาํระเงิน 
3.90 0.80 

มาก 

2.ท่านคิดวา่การใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระเงินทาํใหท้่าน

สะดวกมากข้ึน 
4.04 0.81 

มาก 
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  จากตารางท่ี 4.7 พบว่าการใช้งานคิวอาร์โคด้ในดา้นของปัจจยัส่วนประสมทางการ 

ตลาดดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบั มาก (x�=3.94) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ด้านผลิตภณัฑ์ในด้านการใช้คิวอาร์โคด้สามารถทาํให้ท่านสรุปยอดขายได้ทนัที ทั้งรายชั่วโมง 

รายวนั รายเดือนมีค่ามากท่ีสุด มีผลในระดบัมาก (x�=4.05) รองลงมา คือ การใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระ

เงินทาํให้ท่านสะดวกมากข้ึนมีผลในระดบัมาก (x�=4.04) และค่านอ้ยท่ีสุด คือ การใชคิ้วอาร์โคด้มี

ความง่ายในการใชง้านในการรับชาํระเงิน การใชคิ้วอาร์โคด้ทาํใหท้่านไม่ตอ้งพกเงินสดเป็นจาํนวน

มาก และทาํใหส้ามารถจดัการร้านคา้ไดง่้ายข้ึนโดยท่านสามารถรู้รายการเงินรับไดจ้ากการแจง้เตือน

ไปพร้อมกบัพนกังานหนา้ร้านหากมีพนกังานขายหนา้ร้านมีผลในระดบัมาก (x�= 3.90) 

 

 

ตารางท่ี 4.7 (ต่อ) 

 
  

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ x� S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 

3. ท่านคิดวา่การใชคิ้วอาร์โคด้มีความปลอดภยัในการรับ

ชาํระเงินเช่ือถือได ้
3.91 0.91 

มาก 

4.ความน่าเช่ือถือของธนาคารส่งผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้

ของท่าน 
3.91 0.91 

มาก 

5. การใชคิ้วอาร์โคด้ทาํใหท้่านไม่ตอ้งพกเงินสดเป็น

จาํนวนมาก 
3.90 0.80 

มาก 

6. ลกัษณะของผลิตภณัฑคิ์วอาร์โคด้ท่ีหลากหลาย เช่น 

แท่นวาง ป้ายสติกเกอร์ท่ีธนาคารจดัเตรียมไวส้ามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของท่านได ้

3.91 0.80 

มาก 

7. การใชคิ้วอาร์โคด้สามารถทาํใหท้่านสรุปยอดขายได้

ทนัที ทั้งรายชัว่โมง รายวนั รายเดือน 
4.05 0.80 

มาก 

8. ท่านสามารถจดัการร้านคา้ไดง่้ายข้ึนโดยท่านสามารถรู้

รายการเงินรับไดจ้ากการแจง้เตือนไปพร้อมกบัพนกังาน

หนา้ร้านหากมีพนกังานขายหนา้ร้าน 

3.90 0.92 

มาก 

รวม 3.94 0.57 มาก 
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ตารางท่ี 4.8 จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นดา้นส่วนประสมทาง 

                    การตลาดดา้นราคาท่ีมีผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย 

 

 

  จากตารางท่ี 4.8 พบว่า การใช้งานคิวอาร์โคด้ในด้านของปัจจยัส่วนประสมทางการ 

ตลาดดา้นราคา อยู่ในระดบั มาก (x�=3.96)โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

ราคา ในด้านอตัราค่าธรรมเนียมท่ีท่านตอ้งจ่ายนั้นมีความคุ้มค่าเม่ือแลกกับความสะดวกท่ีท่าน

ไดรั้บในการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระเงินมีค่ามากท่ีสุดมีผลในระดบัมาก (x�=4.06) และรองลงมา คือ 

การใช้คิวอาร์โคด้สามารถช่วยลดภาระค่าธรรมเนียมในการรับชาํระเงินของท่านไดเ้ช่น การโอน-

จ่ายชาํระขา้มธนาคาร, การโอนเงินขา้มเขตจงัหวดัมีผลในระดบัมาก (x�=3.92) และค่านอ้ยท่ีสุด คือ 

การเรียกเก็บค่าธรรมเนียมการใชคิ้วอาร์โคด้มีผลต่อการเลือกใช้คิวอาร์โคด้รับชาํระเงินของท่านมี

ผลในระดบัมาก (x�=3.90) 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา x� S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 

1. การเรียกเก็บค่าธรรมเนียมการใชคิ้วอาร์โคด้มีผลต่อ

การเลือกใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระเงินของท่าน 
3.90 0.90 

มาก 

2. การใชคิ้วอาร์โคด้สามารถช่วยลดภาระค่าธรรมเนียม

ในการรับชาํระเงินของท่านไดเ้ช่น การโอน-จ่ายชาํระ

ขา้มธนาคาร, การโอนเงินขา้มเขตจงัหวดั 

3.92 0.80 

มาก 

3. อตัราค่าธรรมเนียมท่ีท่านตอ้งจ่ายนั้นมีความคุม้ค่าเม่ือ

แลกกบัความสะดวกท่ีท่านไดรั้บในการใชคิ้วอาร์โคด้

รับชาํระเงิน 

4.06 0.80 

มาก 

รวม 3.96 0.56 มาก 
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ตารางท่ี 4.9 จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นดา้นส่วนประสมทาง 

                    การตลาดดา้นช่องทางการจดัหน่ายท่ีมีผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ของ                       

                    ผูข้าย 
 

 

 

  จากตารางท่ี 4.9 พบว่า การใช้งานคิวอาร์โคด้ในดา้นของปัจจยัส่วนประสมทางการ 

ตลาดด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย อยู่ในระดับมาก (x�=3.90)โดยองค์ประกอบของปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในดา้นการมีช่องทางการดาวน์โหลดแอปพลิเคชนัรับ

ชาํระเงินผ่านสมาร์ทโฟนหลากหลายช่องทางทั้งหน้าเว็บไซต์ และในแอปสโตร์รวมไปถึงกูล

เก้ิลสโตร์ช่วยให้ท่านตดัสินใจใช้คิวอาร์โค้ดง่ายข้ึนมีค่ามากท่ีสุดมีผลในระดับมาก (x�=3.92) 

รองลงมา คือ การมีพนกังานเขา้ไปเสนอขายสินคา้และทาํการติดตั้งคิวอาร์โคด้ให้ท่านถึงหนา้ร้าน

ช่วยให้ท่านตดัสินใจใชคิ้วอาร์โคด้ง่ายข้ึนมีผลในระดบัมาก (x�=3.90) และค่านอ้ยท่ีสุดคือการเชิญ

ชวนใหใ้ชบ้ริการคิวอาร์โคด้เม่ือท่านเขา้ใชบ้ริการท่ีธนาคารช่วยให้ท่านตดัสินใจใชคิ้วอาร์โคด้ง่าย

ข้ึนมีผลในระดบัมาก (x�=3.89) 

 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
x� S.D. 

ระดบั

ความสาํคญั 

1. การมีพนกังานเขา้ไปเสนอขายสินคา้และทาํการติดตั้ง

คิวอาร์โคด้ใหท้่านถึงหนา้ร้านช่วยใหท้่านตดัสินใจใชคิ้ว

อาร์โคด้ง่ายข้ึน 

3.90 0.92 

มาก 

2. การมีช่องทางการดาวน์โหลดแอปพลิเคชนัรับชาํระเงิน

ผา่นสมาร์ทโฟนหลากหลายช่องทางทั้งหนา้เวบ็ไซต ์และ

ในแอปสโตร์รวมไปถึงกูลเก้ิลสโตร์ช่วยใหท้่านตดัสินใจ

ใชคิ้วอาร์โคด้ง่ายข้ึน 

3.92 0.91 

มาก 

3. การเชิญชวนใหใ้ชบ้ริการคิวอาร์โคด้เม่ือท่านเขา้ใช้

บริการท่ีธนาคารช่วยใหท้่านตดัสินใจใชคิ้วอาร์โคด้ง่าย

ข้ึน 

3.89 0.80 

มาก 

รวม 3.90 0.62 มาก 
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ตารางท่ี 4.10 จาํนวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นดา้นส่วนประสมทาง 

                     การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ของ     

                     ผูข้าย 

 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
x� S.D. 

ระดบั

ความสาํคญั 

1. การโฆษณาจากป้ายโฆษณาหรือเจา้หนา้ท่ีของ

ธนาคาร มีวธีิการนาํเสนอท่ีน่าสนใจสามารถทาํใหรั้บรู้

ขอ้มูลต่างๆอยา่งชดัเจน 

4.04 0.81 

มาก 

2.การโฆษณา, การโปรโมทและการแสดงวธีิใชง้าน

ของแอปพลิเคชนัผา่นโซเชียลมีเดีย เช่น เฟสบุค๊, ยทููป 

และบนหนา้เวบ็ไซต ์มีวธีิการนาํเสนอท่ีน่าสนใจ

สามารถทาํใหรั้บรู้ขอ้มูลต่างๆอยา่งชดัเจน  

3.90 0.92 

มาก 

3.การมีโปรโมชัน่เครดิตเงินคืนใหก้บัร้านคา้ท่ีสมคัร

ใชบ้ริการรับชาํระเงินผา่นคิวอาร์โคด้สามารถดึงดูด

ความสนใจของท่าน 

3.91 0.91 

มาก 

4. การติดป้ายโปรโมทใหก้บัร้านคา้ท่ีเขา้ร่วมการรับ

ชาํระเงินผา่นคิวอาร์โคด้สามารถดึงดูดความสนใจของ

ท่าน 

3.49 1.00 

มาก 

5. การแจกมาสคอตของธนาคารเม่ือท่านสมคัรใช้

บริการเช่น นางกวกัแม่มณีจากธนาคารไทยพาณิชย ์

หรือนอ้งวายจุากธนาคารกรุงไทย เป็นตน้ สามารถ

ดึงดูดความสนใจของท่าน 

2.98 1.06 

ปานกลาง 

6. การพิมพคิ์วอาร์โคด้แบบแจกฟรีของธนาคารมี

หลากหลายแบบ เช่น ป้ายหอ้ยคอ หรือป้ายกรอบอะครี

ลิค เป็นตน้ สามารถดึงดูดความสนใจของท่าน 

 

3.49 1.00 

มาก 

รวม 3.64 0.54 มาก 
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  จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมี

ผลต่อการเลือกใช้คิวอาร์โคด้ในการรับชาํระค่าสินคา้อยูใ่นระดบัมาก (x�=3.64) โดยการโฆษณา

จากป้ายโฆษณาหรือเจา้หน้าท่ีของธนาคาร มีวิธีการนาํเสนอท่ีน่าสนใจสามารถทาํให้รับรู้ขอ้มูล

ต่างๆอยา่งชดัเจนมีค่ามากท่ีสุดมีผลในระดบัมาก (x�=4.04) รองลงมา คือ การมีโปรโมชัน่เครดิตเงิน

คืนให้กบัร้านคา้ท่ีสมคัรใชบ้ริการรับชาํระเงินผา่นคิวอาร์โคด้สามารถดึงดูดความสนใจของท่านมี

ผลในระดบัมาก (x�=3.91)การโฆษณา, การโปรโมทและการแสดงวิธีใชง้านของแอปพลิเคชนัผา่น

โซเชียลมีเดีย เช่น เฟสบุ๊ค, ยูทูป และบนหน้าเวบ็ไซต์ มีวิธีการนาํเสนอท่ีน่าสนใจสามารถทาํให้

รับรู้ขอ้มูลต่างๆอยา่งชดัเจนมีผลในระดบัมาก (x�=3.90) การติดป้ายโปรโมทให้กบัร้านคา้ท่ีเขา้ร่วม

การรับชาํระเงินผ่านคิวอาร์โคด้สามารถดึงดูดความสนใจของท่านและการพิมพคิ์วอาร์โคด้แบบ

แจกฟรีของธนาคารมีหลากหลายแบบ เช่น ป้ายหอ้ยคอ หรือป้ายกรอบอะครีลิค เป็นตน้ สามารถดึง 

ดูดความสนใจของท่านมีผลในระดับมาก (x�=3.49)และค่าน้อยท่ีสุดคือการแจกมาสคอต ของ

ธนาคารเม่ือท่านสมคัรใช้บริการเช่น นางกวกัแม่มณีจากธนาคารไทยพาณิชย ์หรือน้องวายุจาก

ธนาคารกรุงไทย เป็นตน้ สามารถดึงดูดความสนใจของท่านมีผลในระดบัปานกลาง (x�=2.98) 

   

ส่วนที ่3 ผลการทดสอบสมมติฐานเพ่ือเปรียบเทยีบความคดิเห็นของผู้ประกอบการใน 

               การใช้ควิอาร์โค้ดเพ่ือรับชําระค่าสินค้าทีแ่ตกต่างกนั 

 

 ในส่วนน้ีจะกล่าวถึงกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

ประเภทร้านคา้  และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนัให้ความสําคญักบัการยอมรับการใชคิ้วอาร์โคด้

ในการรับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ โดยใชก้าร

วิเคราะห์สถิติ t-test และ F-test เน่ืองจาก t-test เป็นการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของขอ้มูลท่ีจาํแนก

ออกเป็น 2 กลุ่มเท่านั้น เช่น เพศ ส่วน F-test เป็นการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของขอ้มูลท่ีจาํแนกออก

ตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป เช่น อายุ สถานภาพ รายได ้ระดบัการศึกษา ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติเท่ากบั 

0.05 ดงัต่อไปน้ี 

 

  สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนผสมทาง

การตลาดในการใชคิ้วอาร์โคด้เพื่อรับชาํระค่าสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

  สมมติฐานท่ี 1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อการใชคิ้ว-

อาร์โคด้ท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.11 เปรียบเทียบการใชคิ้วอาร์โคด้ในการรับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายจาํแนกตามเพศ 

 

     (n = 345) 

ปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์

โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย 

 

เพศ 

t P ชาย (n=126) หญงิ (n=219) 

X  S.D. X  S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.03 0.60 3.89 0.55 4.73* 0.03 

2. ดา้นราคา 4.04 0.59 3.90 0.54 3.94* 0.04 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.01 0.65 3.84 0.59 6.301* 0.01 

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 3.67 0.56 3.61 0.53 0.291 0.59 

โดยรวม 3.94 0.54 3.84 0.49 6.597* 0.01 

*P <0.05 

 

  จากตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ t-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นเพศแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในการใช้คิวอาร์โคด้เพื่อรับ

ชาํระค่าสินคา้แตกต่างกนัเม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่ายท่ีมีเพศแตกต่างกันมีปัจจยัท่ีมีผลในการใช้“คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 

  สมมติฐานท่ี 1.2 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อการใชคิ้ว-

อาร์โคด้ท่ีแตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 4.12 เปรียบเทียบการใชคิ้วอาร์โคด้ในการรับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายจาํแนกตามอาย ุ

 

ปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”

รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย 

Sum of 

Squares 
Df 

Mean 

Square 
F P 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 3.702 4 0.926 2.888* 0.022 

ภายในกลุ่ม 108.956 340 0.32   

รวม 112.658 344    

 

 

 
     



42 
 

ตารางท่ี 4.12 (ต่อ) 

 

 
     

ปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”

รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย 

Sum of 

Squares 
Df 

Mean 

Square 
F P 

2.ดา้นราคา ระหวา่ง

กลุ่ม 
3.482 4 0.871 2.805* 0.026 

ภายใน

กลุ่ม 
105.532 340 0.31   

รวม 109.014 344    

3.ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

ระหวา่ง

กลุ่ม 
4.443 4 1.111 2.998* 0.019 

ภายใน

กลุ่ม 
125.984 340 0.371   

รวม 130.427 344    

4.ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

ระหวา่ง

กลุ่ม 
2.684 4 0.671 2.355 0.054 

ภายใน

กลุ่ม 
96.875 340 0.285   

รวม 99.559 344    

โดยรวม 
ระหวา่ง

กลุ่ม 
3.202 4 0.8 3.129* 0.015 

 ภายใน

กลุ่ม 
86.974 340 0.256   

 รวม 90.175 344    

*P <0.05 

 

  จากตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ F-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นอายุแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในการใช้คิวอาร์โคด้เพื่อรับ

ชาํระค่าสินคา้แตกต่างกนั  เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  และดา้นช่องทาง
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การจดัจาํหน่ายท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลในการใช้“คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 

  จึงทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ เฉพาะโดยรวมใช้วิธีผลต่างอย่างมีนัยสําคญัน้อยท่ีสุด 

(Fishers Least Significant Difference : LSD ) ดงัตารางท่ี 4.13 

 

ตารางท่ี 4.13 เปรียบเทียบการใชคิ้วอาร์โคด้ในการรับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายจาํแนกตามอายเุป็น 

   รายคู่ 

 

ปัจจยั อาย ุ X  ตํ่ากวา่ 

20ปี 

20-27ปี 28-35

ปี 

36-43ปี 44ปีข้ึนไป 

1.ดา้น

ผลิตภณัฑ์ 

  4.14 3.86 4.02 3.85 3.91 

ตํ่ากวา่20ปี 4.14 - 0.28* 0.12 0.29* 0.23* 

20-27ปี 3.86 - - -0.16 0.01 -0.05 

28-35ปี 4.02 - - - 0.17 0.11 

36-43ปี 3.85 - - - - -0.06 

44ปีข้ึนไป 3.91 - - - - - 

2.ดา้น

ราคา 

  4.16 3.87 4.02 3.89 3.94 

ตํ่ากวา่20ปี 4.16 - 0.296* 0.14 0.27* 0.22* 

20-27ปี 3.87 - - -0.15 -0.02 -0.07 

28-35ปี 4.02 - - - 0.13 0.08 

36-43ปี 3.89 - - - - -0.05 

44ปีข้ึนไป 3.94 - - - - - 

3.ดา้น

ช่องทาง

การจดั

จาํหน่าย 

  4.12 3.85 4.00 3.80 3.83 

ตํ่ากวา่20ปี 4.12 - 0.27* 0.12 0.32* 0.29* 

20-27ปี 3.85 - - -0.15 0.05 0.02 

28-35ปี 4.00 - - - 0.2 0.17 

36-43ปี 3.80 - - - - -0.03 

44ปีข้ึนไป 3.83 - - - - - 
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ตารางท่ี 4.13 (ต่อ) 

 

      

ปัจจยั อาย ุ X  ตํ่ากวา่20

ปี 

20-27ปี 28-35

ปี 

36-43ปี 44ปีข้ึนไป 

4.ดา้น

การ

ส่งเสริม

การตลาด 

  4.05 3.81 3.91 3.76 3.82 

ตํ่ากวา่20ปี 4.05 - 0.24* 0.14 0.29* 0.23* 

20-27ปี 3.81 - - -0.10 0.05 -0.01 

28-35ปี 3.91 - - - 0.15 0.11 

36-43ปี 3.76 - - - - -0.06 

44ปีข้ึนไป 3.82 - - - - - 

*P <0.05 

 

  จากตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัท่ีมีผลในการใช้

“คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Fishers Least 

Significant Difference (LSD) ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 พบวา่ 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้“คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของ

ผูข้ายดา้นผลิตภณัฑ์ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่ง ไดเ้ป็น 3 กลุ่ม จาํแนกตามอายุ ไดแ้ก่ กลุ่มท่ี 1 กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีอายุต ํ่ากว่า 20 ปีมีผลต่อการใช้“คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นผลิตภณัฑ์

มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ20-27 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.28 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุต ํ่ากวา่ 

20 ปีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นผลิตภณัฑ์มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี

อาย ุ36-43 ปีโดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.29 กลุ่มท่ี 3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปีมีผลต่อการใช“้คิว-

อาร์โคด้” รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นผลิตภณัฑ์มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 44 ปีข้ึนไปโดยมี

ผลต่างค่าเฉล่ีย 0.23 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้“คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของ

ผูข้ายด้านราคา สามารถแบ่งกลุ่มตวัอย่าง ได้เป็น 3 กลุ่ม จาํแนกตามอายุ ได้แก่ กลุ่มท่ี 1 กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นราคามากกวา่

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ20-27 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.29 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุต ํ่ากวา่ 20 ปีมี

ผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นราคา มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 36-43 

ปีโดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.27 กลุ่มท่ี 3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับ
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ชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นราคา  มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาย ุ 44 ปีข้ึนไปโดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 

0.22 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้“คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของ

ผูข้ายดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายสามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่ง ไดเ้ป็น 3 กลุ่ม จาํแนกตามอายุ ไดแ้ก่ 

กลุ่มท่ี 1 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต ํ่ากว่า 20 ปีมีผลต่อการใช้“คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 20-27 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.24 กลุ่มท่ี 

2 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต ํ่ากว่า 20 ปีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 36-43 ปีโดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.29 กลุ่มท่ี 3 กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่ายมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ44 ปีข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.22 

  สมมติฐานท่ี 1.3 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีระดบัความ

คิดเห็นต่อการใชคิ้วอาร์โคด้ท่ีแตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 4.14 เปรียบเทียบการใชคิ้วอาร์โคด้ในการรับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายจาํแนกตามระดบั 

   การศึกษาสูงสุด 

 

ปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”

รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย 

 

Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F P 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 2.052 5 0.410 1.258 0.282 

ภายในกลุ่ม 110.606 339 0.326   

 รวม 112.658 44    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.253 5 0.651 2.085 0.067 

 ภายในกลุ่ม 105.762 339 0.312   

 รวม 109.014 344    
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ตารางท่ี 4.14 (ต่อ) 

 

      

ปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”

รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย 

 

Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F P 

3.ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 3.717 5 0.743 1.989 0.080 

ภายในกลุ่ม 126.710 339 0.374   

 รวม 130.427 344    

4.ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 2.839 5 0.568 1.990 0.080 

ภายในกลุ่ม 96.720 339 0.285   

 รวม 99.559 344    

โดยรวม ระหวา่งกลุ่ม 2.720 5 0.544 2.109 0.064 

 ภายในกลุ่ม 87.455 339 0.258   

 รวม 90.175 344    

*P <0.05 

 

  จากตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ F-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นระดบัการศึกษาแตกต่างกนัไม่มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”

รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 จึงไม่ยอมรับ

สมมติฐาน 

  สมมติฐานท่ี 1.4 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีประเภทร้านคา้แตกต่างกนัส่งผลต่อการใชคิ้วอาร์

โคด้ท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.15 เปรียบเทียบการใชคิ้วอาร์โคด้ในการรับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายจาํแนกตามประเภท 

   ร้านคา้ 

 

ปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”

รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย 

 

Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F P 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.066 5 0.213 0.648 0.664 

ภายในกลุ่ม 111.592 339 0.329   

รวม 112.658 344    

2.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.918 5 0.184 0.576 0.719 

ภายในกลุ่ม 108.097 339 0.319   

รวม 109.014 344    

3.ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 0.889 5 0.178 0.465 0.802 

ภายในกลุ่ม 129.538 339 0.382   

รวม 130.427 344    

4.ดา้นการ

ส่งเสริม

การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 1.488 5 0.298 1.029 0.400 

ภายในกลุ่ม 98.071 339 0.289   

รวม 99.559 344    

โดยรวม ระหวา่งกลุ่ม 0.339 5 0.068 0.255 0.937 

 ภายในกลุ่ม 89.837 339 0.265   

 รวม 90.175 344    

*P <0.05 

 

  จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ F-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นประเภทร้านคา้แตกต่างกนั ไม่มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการใช้“คิวอาร์-

โคด้” รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงไม่เป็นไป

ตามสมมติฐาน 

  สมมติฐานท่ี 1.5 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายได/้เดือนแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อ

การใชคิ้วอาร์โคด้ท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.16 เปรียบเทียบการใชคิ้วอาร์โคด้ในการรับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายจาํแนกตามระดบั  

                     รายไดต้่อเดือน 

 

ปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์

โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย 

 

Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F P 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.332 5 0.266 0.811 0.542 

ภายในกลุ่ม 111.326 339 0.328   

รวม 112.658 344    

2.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.623 5 0.325 1.024 0.403 

ภายในกลุ่ม 107.392 339 0.317   

รวม 109.014 344    

3.ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 2.305 5 0.461 1.220 0.299 

ภายในกลุ่ม 128.122 339 0.378   

 รวม 130.427 344    

4.ดา้นการ

ส่งเสริม

การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 2.701 5 0.540 1.891 0.095 

ภายในกลุ่ม 96.858 339 0.286   

 รวม 99.559 344    

โดยรวม ระหวา่งกลุ่ม 1.703 5 0.341 1.305 0.261 

 ภายในกลุ่ม 88.472 339 0.261   

 รวม 90.175 344    

*P <0.05 

 

 

  จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ F-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นรายได/้เดือนแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”

รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตาม

สมมติฐาน 

 
 



 บทที่ 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงระดบัความคิดเห็นของผูป้ระกอบการในการ

ใชคิ้วอาร์โคด้ รับชาํระค่าสินคา้ในศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลลโ์ดยจาํแนกตามปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดและเพื่อศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของการใชคิ้วอาร์โคด้โดยจาํแนกตาม

ปัจจยัส่วนบุคคลโดยใช้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ประชากรท่ีใช้ใน

การศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรผูท่ี้ขายสินคา้อยู่ในศูนยก์ารค้า เดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล์ กลุ่ม

ตวัอย่างท่ีศึกษา จาํนวน 345 ร้าน วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ 

สถิติท่ีใชส้าํหรับขอ้มูลเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี  ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและ

สถิติท่ีใช้สําหรับขอ้มูลเชิงอา้งอิงเพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ t-test, F-test และค่า LSD (Least 

Significant Difference) ซ่ึงสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

1. สรุปผลการศึกษา

 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอย่าง 345 ร้าน พบว่าผู ้

ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 90.7 และเป็นเพศหญิง 

คิดเป็นร้อยละ 63.5 มีช่วงอายุ 20–27 ปี คิดเป็นร้อยละ 31.3 มีระดบัการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี  

คิดเป็นร้อยละ 45.2 ส่วนใหญ่เป็นร้านคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิง คิดเป็นร้อยละ 60 และมีรายไดสู้งสุด

อยูท่ี่ 150,001-200,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 29.6    

สรุปผลตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 1.1  วตัถุประสงค์ข้อ 1. เพื่อศึกษาถึงระดบัความคิดเห็นของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้คิวอาร์โคด้ รับชาํระค่าสินคา้ในศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินัม

แฟชัน่มอลลโ์ดยจาํแนกตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

        1.1.1  การใช้งานคิวอาร์โค้ดในด้านของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิต 

ภัณฑ์อยู่ในระดับ มาก  (𝐱�=3.94) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑใ์นดา้น

การใชคิ้วอาร์โคด้สามารถทาํใหท้่านสรุปยอดขายไดท้นัที ทั้งรายชัว่โมง รายวนั รายเดือนมีค่ามากท่ีสุด มี
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ผลในระดบัมาก (x�=4.05) รองลงมา คือ การใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระเงินทาํให้ท่านสะดวกมากข้ึนมีผลใน

ระดบัมาก (x�=4.04) และค่านอ้ยท่ีสุด คือ การใชคิ้วอาร์โคด้มีความง่ายในการใชง้านในการรับชาํระเงิน 

การใชคิ้วอาร์โคด้ทาํใหท้่านไม่ตอ้งพกเงินสดเป็นจาํนวนมาก และทาํให้สามารถจดัการร้านคา้ไดง่้ายข้ึน

โดยท่านสามารถรู้รายการเงินรับไดจ้ากการแจง้เตือนไปพร้อมกบัพนกังานหน้าร้านหากมีพนกังานขาย

หนา้ร้านมีผลในระดบัมาก (x�=3.90) 

          1.1.2  การใช้งานคิวอาร์โค้ดในด้านของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 

อยู่ ในระดับ มาก (𝐱�=3.96) โดยองค์ประกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคา ในด้าน

อตัราค่าธรรมเนียมท่ีท่านตอ้งจ่ายนั้นมีความคุม้ค่าเม่ือแลกกบัความสะดวกท่ีท่านไดรั้บในการใชคิ้ว

อาร์โคด้รับชาํระเงินมีค่ามากท่ีสุดมีผลในระดบัมาก (x�=4.06)และรองลงมา คือ การใชคิ้วอาร์โคด้

สามารถช่วยลดภาระค่าธรรมเนียมในการรับชําระเงินของท่านได้เช่น การโอน-จ่ายชําระข้าม

ธนาคาร, การโอนเงินขา้มเขตจงัหวดัมีผลในระดบัมาก (x�=3.92) และค่านอ้ยท่ีสุด คือ การเรียกเก็บ

ค่าธรรมเนียมการใช้คิวอาร์โคด้มีผลต่อการเลือกใช้คิวอาร์โคด้รับชาํระเงินของท่านมีผลในระดบั

มาก (x�=3.90) 

          1.1.3  การใช้งานคิวอาร์โค้ดในด้านของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง

ทางการจัดจําหน่าย อยู่ในระดับมาก (𝐱�=3.90) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในด้านการมีช่องทางการดาวน์โหลดแอปพลิเคชันรับชาํระเงินผ่าน

สมาร์ทโฟนหลากหลายช่องทางทั้งหน้าเวบ็ไซต์ และในแอปสโตร์รวมไปถึงกูลเก้ิลสโตร์ช่วยให้

ท่านตดัสินใจใช้คิวอาร์โคด้ง่ายข้ึนมีค่ามากท่ีสุดมีผลในระดบัมาก (x�=3.92) รองลงมา คือ การมี

พนกังานเขา้ไปเสนอขายสินคา้และทาํการติดตั้งคิวอาร์โคด้ให้ท่านถึงหนา้ร้านช่วยให้ท่านตดัสินใจ

ใชคิ้วอาร์โคด้ง่ายข้ึนมีผลในระดบัมาก (x�=3.90) และค่านอ้ยท่ีสุดคือการเชิญชวนให้ใชบ้ริการคิว

อาร์โคด้เม่ือท่านเขา้ใชบ้ริการท่ีธนาคารช่วยใหท้่านตดัสินใจใชคิ้วอาร์โคด้ง่ายข้ึนมีผลในระดบัมาก 

(x�=3.89) 

          1.1.4  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการเลือก 

ใช้คิวอาร์โค้ดในการรับชําระค่าสินค้า อยู่ในระดับมาก (𝐱�=3.64) โดยการโฆษณาจากป้ายโฆษณา

หรือเจา้หนา้ท่ีของธนาคาร มีวิธีการนาํเสนอท่ีน่าสนใจสามารถทาํให้รับรู้ขอ้มูลต่างๆอยา่งชดัเจนมี

ค่ามากท่ีสุดมีผลในระดบัมาก (x�=4.04)  รองลงมา คือ การมีโปรโมชัน่เครดิตเงินคืนให้กบัร้านคา้ท่ี

สมคัรใช้บริการรับชาํระเงินผ่านคิวอาร์โคด้สามารถดึงดูดความสนใจของท่านมีผลในระดบัมาก 

(x�=3.91) การโฆษณา, การโปรโมทและการแสดงวิธีใช้งานของแอปพลิเคชนัผ่านโซเชียลมีเดีย 

เช่น เฟสบุ๊ค, ยูทูป และบนหนา้เวบ็ไซต ์มีวิธีการนาํเสนอท่ีน่าสนใจสามารถทาํให้รับรู้ขอ้มูลต่างๆ

อยา่งชดัเจนมีผลในระดบัมาก (x�=3.90) การติดป้ายโปรโมทให้กบัร้านคา้ท่ีเขา้ร่วมการรับชาํระเงิน
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ผา่นคิวอาร์โคด้สามารถดึงดูดความสนใจของท่านและการพมิพคิ์วอาร์โคด้แบบแจกฟรีของธนาคาร

มีหลากหลายแบบ เช่น ป้ายห้อยคอ หรือป้ายกรอบอะครีลิค เป็นตน้ สามารถดึงดูดความสนใจของ

ท่านมีผลในระดบัมาก (x�=3.49) และค่านอ้ยท่ีสุดคือการแจกมาสคอตของธนาคารเม่ือท่านสมคัรใช้

บริการเช่น นางกวกัแม่มณีจากธนาคารไทยพาณิชย ์หรือน้องวายุจากธนาคารกรุงไทย เป็นต้น 

สามารถดึงดูดความสนใจของท่านมีผลในระดบัปานกลาง(x�=2.98) 

  1.2  วัตถุประสงค์ข้อ 2 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของการใช้คิวอาร์โคด้โดย

จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

        1.2.1  ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดในการใช้คิวอาร์โค้ดเพือ่รับชําระค่าสินค้าที่แตกต่างกนั 

     ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ t-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น

เพศแตกต่างกัน มีปัจจยัท่ีมีผลในการใช้“คิวอาร์โค้ด”รับชําระค่าสินค้าของผูข้ายโดยภาพรวม

แตกต่างกนั  เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

ท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายแตกต่างกนัอยา่ง

มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั  

        1.2.2  ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอายแุตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดในการใช้คิวอาร์โค้ดเพือ่รับชําระค่าสินค้าที่แตกต่างกนั  

     ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ F-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น

อายุแตกต่างกัน มีปัจจยัท่ีมีผลในการใช้“คิวอาร์โค้ด”รับชําระค่าสินค้าของผูข้ายโดยภาพรวม

แตกต่างกนั  เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

ท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายแตกต่างกนัอยา่ง

มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 

               จึงทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ เฉพาะโดยรวมใชว้ิธีผลต่างอยา่งมีนยัสําคญั

นอ้ยท่ีสุด (Fishers Least Significant Difference : LSD) ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่

ของปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้วิธีทด 

สอบแบบ LSD ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 พบวา่ 

               ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่า

สินคา้ของผูข้ายดา้นผลิตภณัฑ ์สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่ง ไดเ้ป็น 3 กลุ่ม จาํแนกตามอายุ ไดแ้ก่ กลุ่ม

ท่ี 1 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต ํ่ากว่า 20 ปีมีผลต่อการใช้“คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้น

ผลิตภณัฑม์ากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ20-27 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.28 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี

อายตุ ํ่ากวา่ 20 ปีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นผลิตภณัฑ์มากกวา่กลุ่ม
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ตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ36-43 ปีโดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0. 29 กลุ่มท่ี 3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปีมีผลต่อ

การใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นผลิตภณัฑ์มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 44 ปีข้ึน

ไปโดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.23 

                ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่า

สินคา้ของผูข้ายดา้นราคา สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่ง ไดเ้ป็น 3 กลุ่ม จาํแนกตามอายุ ไดแ้ก่ กลุ่มท่ี 1 

กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต ํ่ากว่า 20 ปีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นราคา

มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ20-27 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.29 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุต ํ่ากวา่ 

20 ปีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นราคา มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ

36-43 ปีโดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.27 กลุ่มท่ี 3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุต ํ่ากวา่ 20 ปีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์

โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายดา้นราคา มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 44 ปีข้ึนไปโดยมีผลต่างค่า 

เฉล่ีย 0.22 

                 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่า

สินคา้ของผูข้ายดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งไดเ้ป็น 3 กลุ่มจาํแนกตามอาย ุ

ไดแ้ก่ กลุ่มท่ี 1 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต ํ่ากว่า 20 ปีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของ

ผูข้ายดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 20-27 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.24 

กลุ่มท่ี 2 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต ํ่ากว่า 20 ปีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ36-43 ปีโดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.29 กลุ่มท่ี 3 

กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต ํ่ากว่า 20 ปีมีผลต่อการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายด้านช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ44 ปีข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย 0.22 

         สรุปไดว้า่ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ F-test พบวา่ปัจจยัส่วน

บุคคลดา้นอายท่ีุแตกต่างกนั มีปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายโดย

ภาพรวมแตกต่างกนั  เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  และดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายแตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 

         1.2.3  ปัจจัยส่วนบุคคลทีม่ีระดับการศึกษาสูงสุดแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้คิวอาร์โค้ดเพือ่รับชําระค่าสินค้าทีแ่ตกต่างกนั 

                ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ F-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น

ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับ

ชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติ 

ฐาน 
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         1.2.4  ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีประเภทร้านค้าแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้คิวอาร์โค้ดเพือ่รับชําระค่าสินค้าทีแ่ตกต่างกนั 

        ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ F-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น

ประเภทร้านคา้แตกต่างกนั ไม่มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับ

ชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติ 

ฐาน 

                1.2.5  ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้/เดือนแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้คิวอาร์โค้ดเพือ่รับชําระค่าสินค้าทีแ่ตกต่างกนั 

                             ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ F-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น

รายได/้เดือนแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการใช้“คิวอาร์โคด้”รับ

ชําระค่าสินค้าของผูข้ายท่ีแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตาม

สมมติฐาน 

 

2. การอภิปรายผล 

 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย

ในศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลล ์  ผูว้ิจยัไดน้าํผลสรุปมาเช่ือมโยงกบัแนวคิด ทฤษฎี และ

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยสามารถนาํมาอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

  2.1  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีเพศแตกต่างกนัส่งผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้ท่ีแตกต่างกนัอยา่ง

มีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เพราะเพศท่ีแตกต่างกันย่อมส่งผลในพฤติกรรม ความคิดท่ี

แตกต่างกนั ทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคมกาํหนดบทบาทและกิจกรรมของแต่ละเพศไว ้แตกต่าง

กนั เช่น การวจิยัทางจิตวิทยา ไดแ้สดงให้เห็นวา่ผูช้ายมีความแตกต่างในเร่ืองความคิด ทศันคติและ

ค่านิยม เพราะสังคมและวฒันธรรมไดก้าํหนดบทบาทและหน้าท่ีของเพศสองเพศไวแ้ตกต่างกนั 

ผูห้ญิงมกัเป็นคนจิตใจอ่อนไหว เจา้อารมณ์ โอนอ่อนผอ่นตามและเป็นแม่บา้นแม่เรือน นอกจากนั้น

งานวิจยัยงัพบวา่ ผูห้ญิงถูกชกัจูงไดง่้ายกว่าผูช้ายซ่ึงส่วนมากผูช้ายนั้นจะใช้เหตุผลมากกว่าผูห้ญิง 

และผูช้ายยงัสามารถจดจาํข่าวสารไดม้ากกวา่ผูห้ญิง (วิทสุดดา ทุมวงศ,์ 2556 น.18) ดงันั้นเพศชาย

และเพศหญิงยอ่มมีความแตกต่างอยา่งมากในเร่ือง ค่านิยม ความคิด และทศันคติ ดงันั้นเพศจึงเป็น

ปัจจยัสําคญั ในการส่งผลต่อการวิเคราะห์ขอ้มูล และกระบวนการในการรับรู้ข่าวสารและนาํมา

ประยกุตใ์ชใ้นชีวติประจาํวนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของพิมพน์ริญต ์เอกสุภกัดิ (2558)ไดศึ้กษา 
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เร่ืองพฤติกรรมและความเช่ือมัน่ในการใช้บริการรหัสคิวอาร์ทาํธุรกรรมทางการเงินของลูกค้า

ธนาคารไทยพาณิชยจ์าํกดั (มหาชน) ผลการวจิยัพบวา่ในดา้นความเช่ือมัน่ในการใชบ้ริการธุรกรรม

ทางการเงินผา่นรหสัคิวอาร์ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยใชบ้ริการโดยเฉล่ียมีความเช่ือมัน่ในบริการมาก 

กวา่กลุ่มท่ีไม่เคยใชบ้ริการทั้ง 3 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นความปลอดภยัของขอ้มูลดา้นเทคโนโลยีและดา้น

ผลกระทบจากความผิดพลาดของเทคโนโลยีอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01, 0.01 และ 0.05 

ตามลาํดบั แสดงว่าความเช่ือมัน่ในบริการมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการดงักล่าวต่อมาคือปัจจยั

ส่วนบุคคลดา้นเพศ อาชีพและระดบัการศึกษามีผลอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 กบัความเช่ือมัน่

ทั้ง 3 ดา้นในขณะท่ีปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุรายไดส้ถานภาพสมรสและระดบัความเช่ียวชาญทาง

คอมพิวเตอร์มีผลกบัความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัของขอ้มูลและดา้นเทคโนโลยีอยา่งมีนยัสําคญั

ท่ี 0.05  

        2.2  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอายแุตกต่างกนัส่งผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้ท่ีแตกต่างกนัพบวา่

ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุแตกต่างกนั มีปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของ

ผูข้ายโดยภาพรวมแตกต่างกัน  เม่ือพิจารณารายด้านพบว่าด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  และด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้

ของผูข้ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่าง

กัน จึงทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ เฉพาะโดยรวมใช้วิธีผลต่างอย่างมีนัยสําคญัน้อยท่ีสุด (Least 

Significance Difference: LSD ) เม่ือทดสอบปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้

ของผูข้ายโดยภาพรวม และรายด้านพบว่าด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  และด้านช่องทางการจัด

จาํหน่ายจาํแนกตามอายุ พบว่ามีความแตกต่างกนั 3 คู่ระหว่างกลุ่มท่ีมีอายุต ํ่ากวา่ 20 ปีกบักลุ่มท่ีมี

อาย ุ20-27 ปีกลุ่มท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปีกบักลุ่มท่ีมีอาย ุ36-43 ปี และกลุ่มท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปีกบักลุ่มท่ี

มี 44 ปีข้ึนไปอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากอายจุะทาํหนา้ท่ีและบทบาทท่ีแสดงถึง

วยัวุฒิของบุคคล และเป็นการบ่งช้ีถึงความสามารถในการทาํความรู้ ความเขา้ใจในส่วนของมูล

ข่าวสาร เน้ือหาและถึงการรับรู้ในส่ิงต่างๆรอบตวัไดม้ากน้อยแตกต่างกนั การมีประสบการณ์ใน

ชีวิตท่ีมีในแต่ละช่วงอายุท่ีผ่านมาแตกต่างกนัหรืออีกความหมายหน่ึงอายุจะทาํหนา้ท่ี เป็นตวับ่งช้ี

ถึงความสนใจในประเด็นต่างๆรอบตวั เช่น เร่ืองข่าวสารการเมือง ความสนุกสนานในการใช้ชีวิต 

การเตรียมสร้างความมัน่คงและการวางแผนในอนาคต นอกจากนั้นอายุก็จะสามารถช้ีให้เห็นถึง 

อารมณ์ ความรู้สึกท่ีแตกต่างกนัออกตามกลุ่มคนท่ีมีวยัต่างกนั อนัเน่ืองจากกระบวนการทางดา้น

ร่างกายความคิด รวมถึงการตดัสินใจท่ีไดผ้า่นการกลัน่กรองจากประสบการณ์ของช่วงวยัท่ีผา่นมาท่ี

จะส่งผลต่อการควบคุมสภาวะทางอารมณ์และกระบวนการคิดของแต่ละช่วงอายุของบุคคลนั้น ซ่ึง

โดยทัว่ไปแลว้คนท่ีมีอายุน้อยมกัมองโลกในแง่ดี มีอุดมการณ์ และความคิดเสรี ไม่ยึดมัน่ถือมัน่
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เหมือนคนท่ีอายุมาก ซ่ึงสาเหตุ ท่ีมีความแตกต่างกันเน่ืองจากคนท่ีมีวยัท่ีแตกต่างกันย่อมมี

ประสบการณ์ในชีวิตแตกต่างกัน ดังนั้ นจึงทาํให้ มีพฤติกรรม ทศันคติ ความรู้สึกนึกคิด ย่อม

แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของนภสัวนัต ์ชมพูนุช (2558) ช่ือผลงานวิจยั “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบคิวอาร์โคด้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” โดย

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์

ผ่านระบบคิวอาร์โค้ดของผูบ้ริโภคว่าเป็นไปในทิศทางใด และปัจจยัใดบ้างท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านระบบคิวอาร์โค้ดของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานครมีผลต่อ

ประสิทธิผลในการทาํงานของพนกังานบริษทัเอกชน พบวา่ จาํนวนผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิงอยูใ่นช่วงอาย ุ21-30 ปีมีสถานภาพโสดมีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบ

อาชีพพนักงานบริษทัเอกชนมีรายไดต่้อเดือนระดบั 10,001-20,000บาท และการใช้สถิติหาความ 

สัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรดว้ยวธีิวเิคราะห์การถดถอยอยา่งง่าย พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

(4P) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นระบบคิวอาร์โคด้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 และปัจจยัการยอมรับนวตักรรมและเทคโนโลยท่ีีมีผลต่อการตดัสิน- 

ใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบคิวอาร์โคด้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ี 0.05 

          2.3  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัส่งผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้ท่ี

แตกต่างกนัผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ F-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา

สูงสุดแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่า

สินคา้ของผูข้ายท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 

เน่ืองจากการศึกษาไม่จาํเป็นตอ้งสูงก็สามารถใช้สมาร์ทโฟนไดก้นัอยู่แลว้ ซ่ึงขดัแยง้กบังานวิจยั

ของพิมพน์ริญต์ เอกสุภกัดิ (2558) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมและความเช่ือมัน่ในการใช้บริการรหัส

คิวอาร์ทาํธุรกรรมทางการเงินของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชยจ์าํกดั (มหาชน) ผลการวิจยัพบว่าใน

ดา้นความเช่ือมัน่ในการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นรหสัคิวอาร์ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยใช้

บริการโดยเฉล่ียมีความเช่ือมัน่ในบริการมากกวา่กลุ่มท่ีไม่เคยใชบ้ริการทั้ง 3 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นความ

ปลอดภยัของขอ้มูลดา้นเทคโนโลยีและด้านผลกระทบจากความผิดพลาดของเทคโนโลยีอย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01, 0.01 และ 0.05 ตามลาํดบั แสดงวา่ความเช่ือมัน่ในบริการมีผลต่อ

การตดัสินใจใชบ้ริการดงักล่าวต่อมาคือปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาชีพและระดบัการศึกษามีผล

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 กบัความเช่ือมัน่ทั้ง 3 ดา้นในขณะท่ีปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ ราย- 

ได้ สถานภาพสมรสและระดบัความเช่ียวชาญทางคอมพิวเตอร์มีผลกบัความเช่ือมัน่ด้านความ

ปลอดภยัของขอ้มูลและดา้นเทคโนโลยอียา่งมีนยัสาํคญัท่ี 0.05  
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  2.4  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีประเภทร้านคา้แตกต่างกนัส่งผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้ท่ีแตก 

ต่างกนัผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ F-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นประเภทร้านคา้แตก 

ต่างกนั ไม่มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการใช้“คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของ

ผูข้ายท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานเน่ืองจากทุก

ร้านคา้โดยส่วนใหญ่ก็สามารถใชส้มาร์ทโฟนไดก้นัอยูแ่ลว้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนภสัวนัต ์

ชมภูนุช (2558) โดยตวัแปรท่ีมีผลต่อการศึกษา คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(4P) มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นระบบคิวอาร์โคด้และปัจจยัการยอมรับนวตักรรมและเทคโนโลยีก็

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบคิวอาร์โคด้เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าส่ิงท่ี

ผู ้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านระบบคิวอาร์โค้ดเชิงบวกสามอันดับแรก  ได้แก่ 

ประหยดัเวลาในการเดินทางสินคา้มีความหลากหลาย และมีราคาเหมาะสมกบัช่ือเสียงของแบรนด์

ตามลาํดบั และปัจจยัการยอมรับนวตักรรมและเทคโนโลยกี็ส่งผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้เช่นกนั 

   2.5  ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายได้/เดือนแตกต่างกนัส่งผลต่อการใช้คิวอาร์โคด้ท่ีแตก 

ต่างกนัผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ F-test พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายได/้เดือนแตก 

ต่างกนั ไม่มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการใช้“คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของ

ผูข้ายท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน เน่ืองจาก

รายได้จะมากหรือน้อยก็สามารถใช้สมาร์ทโฟนไดก้นัอยู่แล้ว ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนภสั

วนัต ์ชมพูนุช ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นระบบ คิวอาร์โคด้

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยงานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ คิวอาร์โคด้ของผูบ้ริโภคว่าเป็นไปในทิศทางใด  

และปัจจยัใดบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นระบบ คิวอาร์โคด้ของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร มีผลต่อประสิทธิผลในการทํางานของพนักงานบริษัทเอกชน โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และทดสอบความความน่าเช่ือถือ ดว้ยวิธีของ

ครอบบาร์คกบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน ไดร้ะดบัความเช่ือมัน่ 0.925 และแจกให้กบัประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน และวธีิการทางสถิติแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ สถิติเชิงพรรณนา 

ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การใช้สถิติการ

วเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุ พบวา่จาํนวนผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยูใ่นช่วงอายุ 21-

30ปี มีสถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 

มีรายไดต่้อเดือนระดบั 10,001-20,000 บาท เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการเพราะความสะดวกในการ

ใช้บริการ  และการใช้สถิติหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรดว้ยวิธีวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย

พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นระบบ คิว-
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อาร์โคด้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 และปัจจยัการยอมรับ

นวตักรรมและเทคโนโลยีท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ คิวอาร์โค้ดของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 

3. ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากผลการวจิัย 

 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย

ในศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลลค์ร้ังน้ี ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี  

  3.1  ข้อเสนอแนะสําหรับการนําผลการวจัิยไปใช้ 

   3.1.1  ผูท่ี้ขายสินคา้อยูใ่นศูนยก์ารคา้ เดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลล์ควรให้ความสํา- 

คญั กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้นราคามากท่ีสุด เป็นปัจจยัท่ีทาํใหผู้ข้ายเลือกใชคิ้วอาร์โคด้

ในการรับชาํระเงินอีกทั้งยงัเป็นแนวทางในการพฒันาและปรับปรุงการสร้างคิวอาร์โคด้ในอนาคต

เพื่อกา้วเขา้สู่สังคมไร้เงินสดอย่างแทจ้ริงต่อไปดงันั้นสถาบนัการเงินควรรักษาโปรโมชั่นการฟรี

อตัราค่าธรรมเนียมของธนาคารต่อไปเร่ือยๆเพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิม 

        3.1.2  ผูท่ี้ขายสินคา้อยูใ่นศูนยก์ารคา้ เดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลล์ควรให้ความสํา- 

คญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัรองลงมาซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีสําคญัอีกตวั

ท่ีทาํใหผู้ข้ายเลือกใชคิ้วอาร์โคด้ในการรับชาํระเงินนอกจากน้ียงัเป็นแนวทางในการพฒันาปรับปรุง

การสร้างคิวอาร์โคด้ในอนาคตเพื่อกา้วเขา้สู่สังคมไร้เงินสดอยา่งแทจ้ริงต่อไป 

  3.2  ข้อเสนอแนะสําหรับงานวจัิยคร้ังต่อไป 

   จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลในการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้ายใน

ศูนย์การค้าเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล์เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต โดยคร้ังน้ีมีขอบเขตในการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดในการใช้คิวอาร์โคด้ในการรับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย ซ่ึงพิจารณาจากตวัแปร

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นส่งเสริมการตลาด  ดงันั้นในการวิจยั

คร้ังต่อไปควรศึกษาเร่ืองเพศชายหรือหญิงในสัดส่วนท่ีเท่าๆกนัเพิ่มเพื่อหาให้ไดว้่าเพศกลุ่มไหน

ต่างกนั หรือจะศึกษาตวัแปรอ่ืนเพิ่ม เช่น การยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีผลต่อการใช้คิวอาร์โคด้ในการ

รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย  กระบวนการในการจดัการด้านการบริการท่ีจะทาํให้ลูกคา้เกิดความ

ประทบัใจและเกิดความภกัดีในตวัสินคา้ เป็นตน้  
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      นอกจากน้ีเพื่อให้การศึกษามีความสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกและ

สามารถอธิบายพฤติกรรมของผูข้ายไดล้ะเอียดมากข้ึน ควรมีการวิจยัแบบผสมผสาน คือ การวิจยั

เชิงปริมาณควบคู่กบัการวจิยัเชิงคุณภาพโดยการใชแ้บบสัมภาษณ์ประกอบดว้ย 
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ใช้ควิอาร์โค้ดรับชําระค่าสินค้า 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid ใช ้ 313 90.7 90.7 90.7 

ไม่ใช ้ 32 9.3 9.3 100.0 

Total 345 100.0 100.0  

 

เพศ 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid เพศชาย 126 36.5 36.5 36.5 

เพศหญิง 219 63.5 63.5 100.0 

Total 345 100.0 100.0  

 

อายุ 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid ตํ่ากวา่ 20 ปี 57 16.5 16.5 16.5 

20-27 ปี 108 31.3 31.3 47.8 

28-35 ปี 42 12.2 12.2 60.0 

36-43 ปี 53 15.4 15.4 75.4 

44 ปีข้ึนไป 85 24.6 24.6 100.0 

Total 345 100.0 100.0  

 

ระดบัการศึกษา 

 Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาปีท่ี 3 4 1.2 1.2 1.2 

มธัยมศึกษาปีท่ี 3 69 20.0 20.0 21.2 

มธัยมศึกษาปีท่ี 6หรือเทียบเท่า 50 14.5 14.5 -35.7 

อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 52 15.0 15.0 50.7 

ปริญญาตรี 156 45.2 45.2 95.9 

สูงกวา่ปริญญาตรี 14 4.1 4.1 100.0 

Total 345 100.0 100.0  
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ประเภทร้านค้า 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid เส้ือผา้ผูห้ญิง 207 60.0 60.0 60.0 

เส้ือผา้ผูช้าย 45 13.0 13.0 73.0 

เส้ือผา้เดก็ 18 5.2 5.2 78.3 

แฟชัน่หนงั 41 11.9 11.9 90.1 

เคร่ืองประดบั 27 7.8 7.8 98.0 

ของท่ีระลึก 7 2.0 2.0 100.0 

Total 345 100.0 100.0  

 

รายได้ 

 Frequency Percent 

Valid 

Percent Cumulative Percent 

Valid นอ้ยกวา่ 50,000 บาท 102 29.6 29.6 29.6 

50,001-100,000 บาท 66 19.1 19.1 48.7 

100,001-150,000 บาท 58 16.8 16.8 65.5 

150,001-200,000 บาท 97 28.1 28.1 93.6 

200,001-300,000 บาท 12 3.5 3.5 97.1 

300,001 บาทข้ึนไป 10 2.9 2.9 100.0 

Total 345 100.0 100.0  

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้1 345 3 5 3.90 .800 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้2 345 3 5 4.04 .806 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้3 345 2 5 3.91 .912 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้4 345 2 5 3.91 .908 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้5 345 3 5 3.90 .799 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้6 345 3 5 3.91 .802 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้7 345 3 5 4.05 .804 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้8 345 2 5 3.90 .916 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 345 3.13 5.00 3.9402 .57227 

Valid N (listwise) 345     

 

 

 



67 
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

ดา้นราคาขอ้1 345 2 5 3.90 .903 

ดา้นราคาขอ้2 345 3 5 3.92 .801 

ดา้นราคาขอ้3 345 3 5 4.06 .798 

ดา้นราคา 345 3.33 5.00 3.9565 .56294 

Valid N (listwise) 345     

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean 

Std. 

Deviation 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายขอ้1 345 2 5 3.90 .917 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายขอ้2 345 2 5 3.92 .906 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายขอ้3 345 3 5 3.89 .803 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย 345 3.00 5.00 3.9014 .61575 

Valid N (listwise) 345     

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean 

Std. 

Deviation 

ดา้นส่งเสริมการตลาดขอ้1 345 3 5 4.04 .806 

ดา้นส่งเสริมการตลาดขอ้2 345 2 5 3.90 .915 

ดา้นส่งเสริมการตลาดขอ้3 345 2 5 3.91 .908 

ดา้นส่งเสริมการตลาดขอ้4 345 1 5 3.49 .997 

ดา้นส่งเสริมการตลาดขอ้5 345 1 5 2.98 1.059 

ดา้นส่งเสริมการตลาดขอ้6 345 1.00 5.00 3.4870 .99737 

ส่งเสริมตลาด 345 2.33 5.00 3.6357 .53797 

Valid N (listwise) 345     
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Group Statistics 

 

เพศ N Mean Std. Deviation 

Std. Error 

Mean 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ เพศชาย 126 4.0337 .59842 .05331 

เพศหญิง 219 3.8864 .55089 .03723 

ดา้นราคา เพศชาย 126 4.0397 .58970 .05253 

เพศหญิง 219 3.9087 .54256 .03666 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย เพศชาย 126 4.0053 .64771 .05770 

เพศหญิง 219 3.8417 .58984 .03986 

ส่งเสริมตลาด เพศชาย 126 3.6706 .55796 .04971 

เพศหญิง 219 3.6157 .52638 .03557 

ส่วนประสมตลาด เพศชาย 126 3.9373 .54136 .04823 

เพศหญิง 219 3.8131 .48984 .03310 

 

 

 

 

 

Lower Upper
Equal 
variances 
assumed

4.731 .030 2.317 343 .021 .14731 .06359 .02225 .27238

Equal 
variances 
not 
assumed

2.266 243.430 .024 .14731 .06502 .01924 .27539

Equal 
variances 
assumed

3.940 .048 2.091 343 .037 .13101 .06264 .00780 .25421

Equal 
variances 
not 
assumed

2.045 243.316 .042 .13101 .06406 .00482 .25720

Equal 
variances 
assumed

6.301 .013 2.392 343 .017 .16359 .06838 .02908 .29809

Equal 
variances 
not 
assumed

2.333 241.249 .020 .16359 .07013 .02544 .30173

Equal 
variances 
assumed

.291 .590 .913 343 .362 .05496 .06017 -.06339 .17330

Equal 
variances 
not 
assumed

.899 248.439 .369 .05496 .06112 -.06543 .17534

Equal 
variances 
assumed

6.597 .011 2.182 343 .030 .12422 .05694 .01222 .23621

Equal 
variances 
not 
assumed

2.124 239.965 .035 .12422 .05849 .00899 .23944

ส่วนประสม
ตลาด

Std. Error 
Difference

%  
Interval of the Difference

ด้าน
ผลิตภัณฑ์

ด้านราคา

ช่อง
ทางการจัด
จําหน่าย

ส่งเสริมตลาด

Independent Samples TestLevene s Test for 
Equality of Variances t-test for Equality of Means

F Sig. t df
Sig. (2-
tailed)

Mean 
Difference
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ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between 

Groups 
3.702 4 .926 2.888 .022 

Within 

Groups 
108.956 340 .320   

Total 112.658 344    

ดา้นราคา Between 

Groups 
3.482 4 .871 2.805 .026 

Within 

Groups 
105.532 340 .310   

Total 109.014 344    

ช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

Between 

Groups 
4.443 4 1.111 2.998 .019 

Within 

Groups 
125.984 340 .371   

Total 130.427 344    

ส่งเสริมตลาด Between 

Groups 
2.684 4 .671 2.355 .054 

Within 

Groups 
96.875 340 .285   

Total 99.559 344    

ส่วนประสม

ตลาด 

Between 

Groups 
3.202 4 .800 3.129 .015 

Within 

Groups 
86.974 340 .256   

Total 90.175 344    
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Multiple Comparisons 

LSD 

       

Dependent Variable 

Mean 

Difference 

(I-J) Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower 

Bound Upper Bound 

ดา้น

ผลิตภณัฑ ์

20-27 ปี ตํ่ากวา่ 20 ปี -.27668* .09268 .003 -.4590 -.0944 

28-35 ปี -.14980 .10294 .147 -.3523 .0527 

36-43 ปี .01900 .09494 .842 -.1677 .2057 

44 ปีข้ึนไป -.04518 .08208 .582 -.2066 .1163 

ตํ่ากวา่ 20 

ปี 

20-27 ปี .27668* .09268 .003 .0944 .4590 

28-35 ปี .12688 .11512 .271 -.0996 .3533 

36-43 ปี .29568* .10802 .007 .0832 .5082 

44 ปีข้ึนไป .23150* .09691 .017 .0409 .4221 

28-35 ปี 20-27 ปี .14980 .10294 .147 -.0527 .3523 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.12688 .11512 .271 -.3533 .0996 

36-43 ปี .16880 .11695 .150 -.0612 .3988 

44 ปีข้ึนไป .10462 .10677 .328 -.1054 .3146 

36-43 ปี 20-27 ปี -.01900 .09494 .842 -.2057 .1677 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.29568* .10802 .007 -.5082 -.0832 

28-35 ปี -.16880 .11695 .150 -.3988 .0612 

44 ปีข้ึนไป -.06418 .09908 .518 -.2591 .1307 

44 ปีข้ึน

ไป 

20-27 ปี .04518 .08208 .582 -.1163 .2066 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.23150* .09691 .017 -.4221 -.0409 

28-35 ปี -.10462 .10677 .328 -.3146 .1054 

36-43 ปี .06418 .09908 .518 -.1307 .2591 

ดา้นราคา 20-27 ปี ตํ่ากวา่ 20 ปี -.28444* .09121 .002 -.4638 -.1050 

28-35 ปี -.14242 .10131 .161 -.3417 .0569 

36-43 ปี -.01334 .09344 .887 -.1971 .1705 

44 ปีข้ึนไป -.06772 .08078 .402 -.2266 .0912 

ตํ่ากวา่ 20 

ปี 

20-27 ปี .28444* .09121 .002 .1050 .4638 

28-35 ปี .14202 .11329 .211 -.0808 .3649 

36-43 ปี .27110* .10631 .011 .0620 .4802 

44 ปีข้ึนไป .21672* .09538 .024 .0291 .4043 

28-35 ปี 20-27 ปี .14242 .10131 .161 -.0569 .3417 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.14202 .11329 .211 -.3649 .0808 

36-43 ปี .12908 .11509 .263 -.0973 .3555 

44 ปีข้ึนไป .07470 .10508 .478 -.1320 .2814 

36-43 ปี 20-27 ปี .01334 .09344 .887 -.1705 .1971 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.27110* .10631 .011 -.4802 -.0620 
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28-35 ปี -.12908 .11509 .263 -.3555 .0973 

44 ปีข้ึนไป -.05438 .09751 .577 -.2462 .1374 

44 ปีข้ึน

ไป 

20-27 ปี .06772 .08078 .402 -.0912 .2266 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.21672* .09538 .024 -.4043 -.0291 

28-35 ปี -.07470 .10508 .478 -.2814 .1320 

36-43 ปี .05438 .09751 .577 -.1374 .2462 

ช่อง

ทางการ

จดั

จาํหน่าย 

20-27 ปี ตํ่ากวา่ 20 ปี -.27096* .09966 .007 -.4670 -.0749 

28-35 ปี -.14815 .11069 .182 -.3659 .0696 

36-43 ปี .05311 .10209 .603 -.1477 .2539 

44 ปีข้ึนไป .02048 .08826 .817 -.1531 .1941 

ตํ่ากวา่ 20 

ปี 

20-27 ปี .27096* .09966 .007 .0749 .4670 

28-35 ปี .12281 .12379 .322 -.1207 .3663 

36-43 ปี .32406* .11616 .006 .0956 .5525 

44 ปีข้ึนไป .29143* .10421 .005 .0865 .4964 

28-35 ปี 20-27 ปี .14815 .11069 .182 -.0696 .3659 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.12281 .12379 .322 -.3663 .1207 

36-43 ปี .20126 .12575 .110 -.0461 .4486 

44 ปีข้ึนไป .16863 .11481 .143 -.0572 .3945 

36-43 ปี 20-27 ปี -.05311 .10209 .603 -.2539 .1477 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.32406* .11616 .006 -.5525 -.0956 

28-35 ปี -.20126 .12575 .110 -.4486 .0461 

44 ปีข้ึนไป -.03263 .10654 .760 -.2422 .1769 

44 ปีข้ึน

ไป 

20-27 ปี -.02048 .08826 .817 -.1941 .1531 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.29143* .10421 .005 -.4964 -.0865 

28-35 ปี -.16863 .11481 .143 -.3945 .0572 

36-43 ปี .03263 .10654 .760 -.1769 .2422 

ส่งเสริม

ตลาด 

20-27 ปี ตํ่ากวา่ 20 ปี -.12143 .08739 .166 -.2933 .0505 

28-35 ปี .02623 .09707 .787 -.1647 .2172 

36-43 ปี .17141 .08952 .056 -.0047 .3475 

44 ปีข้ึนไป .08081 .07740 .297 -.0714 .2330 

ตํ่ากวา่ 20 

ปี 

20-27 ปี .12143 .08739 .166 -.0505 .2933 

28-35 ปี .14766 .10855 .175 -.0658 .3612 

36-43 ปี .29284* .10186 .004 .0925 .4932 

44 ปีข้ึนไป .20224* .09138 .028 .0225 .3820 

28-35 ปี 20-27 ปี -.02623 .09707 .787 -.2172 .1647 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.14766 .10855 .175 -.3612 .0658 

36-43 ปี .14518 .11027 .189 -.0717 .3621 

44 ปีข้ึนไป .05458 .10068 .588 -.1435 .2526 

36-43 ปี 20-27 ปี -.17141 .08952 .056 -.3475 .0047 
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ตํ่ากวา่ 20 ปี -.29284* .10186 .004 -.4932 -.0925 

28-35 ปี -.14518 .11027 .189 -.3621 .0717 

44 ปีข้ึนไป -.09060 .09342 .333 -.2744 .0932 

44 ปีข้ึน

ไป 

20-27 ปี -.08081 .07740 .297 -.2330 .0714 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.20224* .09138 .028 -.3820 -.0225 

28-35 ปี -.05458 .10068 .588 -.2526 .1435 

36-43 ปี .09060 .09342 .333 -.0932 .2744 

ส่วน

ประสม

ตลาด 

20-27 ปี ตํ่ากวา่ 20 ปี -.23838* .08280 .004 -.4012 -.0755 

28-35 ปี -.10353 .09197 .261 -.2844 .0774 

36-43 ปี .05755 .08482 .498 -.1093 .2244 

44 ปีข้ึนไป -.00290 .07334 .968 -.1472 .1413 

ตํ่ากวา่ 20 

ปี 

20-27 ปี .23838* .08280 .004 .0755 .4012 

28-35 ปี .13484 .10285 .191 -.0675 .3371 

36-43 ปี .29592* .09651 .002 .1061 .4858 

44 ปีข้ึนไป .23547* .08659 .007 .0652 .4058 

28-35 ปี 20-27 ปี .10353 .09197 .261 -.0774 .2844 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.13484 .10285 .191 -.3371 .0675 

36-43 ปี .16108 .10448 .124 -.0444 .3666 

44 ปีข้ึนไป .10063 .09539 .292 -.0870 .2883 

36-43 ปี 20-27 ปี -.05755 .08482 .498 -.2244 .1093 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.29592* .09651 .002 -.4858 -.1061 

28-35 ปี -.16108 .10448 .124 -.3666 .0444 

44 ปีข้ึนไป -.06045 .08852 .495 -.2346 .1137 

44 ปีข้ึน

ไป 

20-27 ปี .00290 .07334 .968 -.1413 .1472 

ตํ่ากวา่ 20 ปี -.23547* .08659 .007 -.4058 -.0652 

28-35 ปี -.10063 .09539 .292 -.2883 .0870 

36-43 ปี .06045 .08852 .495 -.1137 .2346 

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

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 2.052 5 .410 1.258 .282 

Within Groups 110.606 339 .326   

Total 112.658 344    

ดา้นราคา Between Groups 3.253 5 .651 2.085 .067 

Within Groups 105.762 339 .312   

Total 109.014 344    

ช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

Between Groups 3.717 5 .743 1.989 .080 

Within Groups 126.710 339 .374   

Total 130.427 344    

ส่งเสริมตลาด Between Groups 2.839 5 .568 1.990 .080 

Within Groups 96.720 339 .285   

Total 99.559 344    

ส่วนประสมตลาด Between Groups 2.720 5 .544 2.109 .064 

Within Groups 87.455 339 .258   

Total 90.175 344    

 

ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 1.066 5 .213 .648 .664 

Within Groups 111.592 339 .329   

Total 112.658 344    

ดา้นราคา Between Groups .918 5 .184 .576 .719 

Within Groups 108.097 339 .319   

Total 109.014 344    

ช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

Between Groups .889 5 .178 .465 .802 

Within Groups 129.538 339 .382   

Total 130.427 344    

ส่งเสริมตลาด Between Groups 1.488 5 .298 1.029 .400 

Within Groups 98.071 339 .289   

Total 99.559 344    

ส่วนประสมตลาด Between Groups .339 5 .068 .255 .937 

Within Groups 89.837 339 .265   

Total 90.175 344    
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ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 1.332 5 .266 .811 .542 

Within Groups 111.326 339 .328   

Total 112.658 344    

ดา้นราคา Between Groups 1.623 5 .325 1.024 .403 

Within Groups 107.392 339 .317   

Total 109.014 344    

ช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

Between Groups 2.305 5 .461 1.220 .299 

Within Groups 128.122 339 .378   

Total 130.427 344    

ส่งเสริมตลาด Between Groups 2.701 5 .540 1.891 .095 

Within Groups 96.858 339 .286   

Total 99.559 344    

ส่วนประสมตลาด Between Groups 1.703 5 .341 1.305 .261 

Within Groups 88.472 339 .261   

Total 90.175 344    

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

แบบสอบถามท่ีใชใ้นการสาํรวจจริง 
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แบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมายถูก  ลงในช่อง  หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน

มากท่ีสุด 

1.  ท่านใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระค่าสินคา้ 

  1.  ใช ้      2.  ไม่ใช ้ 

2.  เพศ 

  1.  ชาย     2.  หญิง 

3.  อาย ุ

  1.  ตํ่ากวา่ 20 ปี    2.  20-27 ปี 

  3.  28-35 ปี     4.  36-43 ปี 

  5.  44 ปีข้ึนไป 

4.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 

  1.  ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาปีท่ี 3   2.  มธัยมศึกษาปีท่ี 3  

  3.  มธัยมศึกษาปีท่ี 6หรือเทียบเท่า  4.  อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 

  5.  ปริญญาตรี     6.  สูงกวา่ปริญญาตรี  

5.  ประเภทร้านคา้ 

  1.  เส้ือผา้ผูห้ญิง     2. เส้ือผา้ผูช้าย 

  3.  เส้ือผา้เด็ก     4. แฟชัน่หนงั 

  5.  เคร่ืองประดบั    6. ของท่ีระลึก  

6.  รายได/้เดือน 

  1.  นอ้ยกวา่ 50,000 บาท    2. 50,001-100,000 บาท  

  3.  100,001-150,000 บาท   4. 150,001-200,000 บาท 

  5.  200,001-300,000 บาท   6. 300,001 บาทข้ึนไป  
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ส่วนท่ี 2: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการใช ้คิวอาร์โคด้ รับชาํระค่า

สินคา้ของผูป้ระกอบการ 

คาํช้ีแจง: โปรดใส่เคร่ืองหมาย ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านในการใหค้วามสาํคญัใน

ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการใช ้คิวอาร์โคด้ รับชาํระค่าสินคา้ของผูป้ระกอบ 

การ 

 

ปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย 

 

ระดบัความสาํคญั/

ความคิดเห็น 

มา
กที่

ส
ด 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น
อ้ย

 

น
อ้ย

ที่
สุ

ด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1. ท่านคิดวา่การใชคิ้วอาร์โคด้มีความง่ายในการใชง้านในการรับ

ชาํระเงิน 

     

2. ท่านคิดวา่การใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระเงินทาํใหท้่านสะดวกมาก

ข้ึน    

     

3. ท่านคิดวา่การใชคิ้วอาร์โคด้มีความปลอดภยัในการรับชาํระเงิน

เช่ือถือได ้

     

4. ความน่าเช่ือถือของธนาคารส่งผลต่อการใชคิ้วอาร์โคด้ของท่าน      

5. การใชคิ้วอาร์โคด้ทาํใหท้่านไม่ตอ้งพกเงินสดเป็นจาํนวนมาก      

6. ลกัษณะของผลิตภณัฑคิ์วอาร์โคด้ท่ีหลากหลาย เช่น แท่นวาง 

ป้ายสติกเกอร์ท่ีธนาคารจดัเตรียมไวส้ามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของท่านได ้

     

7. การใชคิ้วอาร์โคด้สามารถทาํใหท้่านสรุปยอดขายไดท้นัที ทั้งราย

ชัว่โมง รายวนั รายเดือน 

     

8. ท่านสามารถจดัการร้านคา้ไดง่้ายข้ึนโดยท่านสามารถรู้รายการ

เงินรับไดจ้ากการแจง้เตือนไปพร้อมกบัพนกังานหนา้ร้านหากมี

พนกังานขายหนา้ร้าน 

     

ดา้นราคา 

9. การเรียกเก็บค่าธรรมเนียมการใชคิ้วอาร์โคด้มีผลต่อการเลือกใช้

คิวอาร์โคด้รับชาํระเงินของท่าน 
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ปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย 

 

ระดบัความสาํคญั/

ความคิดเห็น 

มา
กที่

ส
ด 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น
อ้ย

  

น
อ้ย

ที่
สุ

ด 

10. การใชคิ้วอาร์โคด้สามารถช่วยลดภาระค่าธรรมเนียมในการรับ

ชาํระเงินของท่านได ้เช่น การโอน-จ่ายชาํระขา้มธนาคาร, การโอน

เงินขา้มเขตจงัหวดั 

     

11.อตัราค่าธรรมเนียมท่ีท่านตอ้งจ่ายนั้นมีความคุม้ค่าเม่ือแลกกบั

ความสะดวกท่ีท่านไดรั้บในการใชคิ้วอาร์โคด้รับชาํระเงิน 

     

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

12. การมีพนกังานเขา้ไปเสนอขายสินคา้และทาํการติดตั้งคิวอาร์

โคด้ใหท้่านถึงหนา้ร้านช่วยใหท้่านตดัสินใจใชคิ้วอาร์โคด้ง่ายข้ึน 

     

13. การมีช่องทางการดาวน์โหลดแอปพลิเคชนัรับชาํระเงินผา่น

สมาร์ทโฟนหลากหลายช่องทางทั้งหนา้เวบ็ไซต ์และในแอปสโตร์

รวมไปถึงกูลเก้ิลสโตร์ช่วยใหท้่านตดัสินใจใชคิ้วอาร์โคด้ง่ายข้ึน 

     

14. การเชิญชวนใหใ้ชบ้ริการคิวอาร์โคด้เม่ือท่านเขา้ใชบ้ริการท่ี

ธนาคารช่วยใหท้่านตดัสินใจใชคิ้วอาร์โคด้ง่ายข้ึน 

     

ดา้นส่งเสริมการตลาด 

15. การโฆษณาจากป้ายโฆษณาหรือเจา้หนา้ท่ีของธนาคาร มีวธีิการ

นาํเสนอท่ีน่าสนใจสามารถทาํใหรั้บรู้ขอ้มูลต่างๆอยา่งชดัเจน 

     

16.การโฆษณา, การโปรโมทและการแสดงวธีิใชง้านของแอปพลิเค

ชนัผา่นโซเชียลมีเดีย เช่น เฟสบุค๊, ยทููป และบนหนา้เวบ็ไซต ์มี

วธีิการนาํเสนอท่ีน่าสนใจสามารถทาํใหรั้บรู้ขอ้มูลต่างๆอยา่ง

ชดัเจน  

     

17.การมีโปรโมชัน่เครดิตเงินคืนใหก้บัร้านคา้ท่ีสมคัรใชบ้ริการรับ

ชาํระเงินผา่นคิวอาร์โคด้สามารถดึงดูดความสนใจของท่าน 

 

    

18. การติดป้ายโปรโมทใหก้บัร้านคา้ท่ีเขา้ร่วมการรับชาํระเงินผา่น

คิวอาร์โคด้สามารถดึงดูดความสนใจของท่าน 
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ปัจจยัท่ีมีผลในการใช“้คิวอาร์โคด้”รับชาํระค่าสินคา้ของผูข้าย 

 

ระดบัความสาํคญั/

ความคิดเห็น 

มา
กที่

ส
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มา
ก 

ป
าน
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าง

 

น
อ้ย

 

น
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ที่
สุ
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19. การแจกมาสคอตของธนาคารเม่ือท่านสมคัรใชบ้ริการเช่น 

นางกวกัแม่มณีจากธนาคารไทยพาณิชย ์หรือนอ้งวายจุาก

ธนาคารกรุงไทย เป็นตน้ สามารถดึงดูดความสนใจของท่าน 

     

20. การพิมพคิ์วอาร์โคด้แบบแจกฟรีของธนาคารมีหลากหลายแบบ 

เช่น ป้ายหอ้ยคอ หรือป้ายกรอบอะครีลิค เป็นตน้ สามารถดึงดูด

ความสนใจของท่าน 

     

 

ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือ ตอบขอ้มูลตามความเป็นจริง 

หลกัสูตรบริหารธุรกิจ สาขาวชิาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือสกุล  นางสาวพรพรรษา  เกิดอนนัต ์ 

วนั เดือน ปีเกดิ 3 สิงหาคม 2536 

สถานทีเ่กดิ  จงัหวดัลาํปาง 

ประวตัิการศึกษา วทิยาศาสตร์บณัฑิต (ธุรกิจการเกษตร)  มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ ปี 2558 

สถานทีท่าํงาน บริษทั เรียลโกรวท์ จาํกดั จงัหวดันนทบุรี 

ตําแหน่ง  กรรมการผูจ้ดัการ 
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