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Abstract 
The objective of this research is to find the causal factors that affect thestock exchange 
securities company choices.This research composed of quantitativeand qualitative researchby 
studying the representativesof 6 0 0 investors. Thequestionnaires is used to collect the data, 
also the focus group were interviewed. Structural Equation Model ( SEM) was used to 
examine and analyze the data.The research result found that,external factor sin fluence the 
companies choices are security company’s characteristics inmany aspects namely reputation 
and the stability of company, the data analysis abilities ,technology and information, the 
ability of the broker marketing staffsand marketing strategies which is composed of products, 
cost, channel of distribution, marketing communication, people, process, physical evidences, 
productivity and quality of service,customer relationship management (CRM), 
The most importantfactor that affect the security companies’ choicesand the achievement of 
the security company is the psychological factor namely motivation pass through the 
customers’ confidence. All fit indices for the model Chi square/df=1.50,P-value = 0.00009, 
RMSEA = 0.029, GFI = 0.97, AGFI = 0.94) met the standard values. 
 
Keywords: the causalcompanies’ choice, security company’s characteristics, factor ofservice marketing, 
psychological factors, performance of companies choices 
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บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือคนหารูปแบบปจจัยเชิงสาเหตุของการเลือกใชบริการท่ีสงผลตอผลสัมฤทธิ์ของบริษัท

สมาชิกตลาดหลักทรัพย ซ่ึงเปนการวิจัยแบบผสมผสานการวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณโดยศึกษา 

จากตัวแทนนักลงทุนรวมจํานวน600 คน เก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสัมภาษณแบบสอบถามและแบบสนทนากลุม 

ทําการคนหารูปแบบโดยการวิเคราะหขอมูลดวยสมการโครงสรางผลการวิจัยพบวาปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอ

ผลสัมฤทธิ์การเลือกใชบริษัท ประกอบดวย คุณลักษณะของบริษัทหลักทรัพยดานตาง ๆ คือ ชื่อเสียงและความม่ันคง

ของบริษัท คุณภาพของบทวิเคราะห เทคโนโลยีและขอมูลขาวสารความสามารถของเจาหนาท่ีการตลาดและสวน

ประสมการตลาดบริการซ่ึงประกอบดวยผลิตภัณฑ ราคาชองทางการจัดจําหนายสื่อสารการตลาด บุคลากร

กระบวนการสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ประสิทธิภาพและคุณภาพการบริการการจัดการความสัมพันธโดยกลยุทธท่ีมี

ความสําคัญท่ีสุดของผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท คือแรงจูงใจซ่ึงเปนปจจัยดานปจจัยจิตวิทยาโดยจะสงผลตอ

ผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัทดานความเชื่อม่ันมากท่ีสุด โดยผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท มีความสอดคลอง

กลมกลืนกับขอมูล เชิงประจักษในระดับดี (คาสถิติ Chi square/df = 1.50, P-value  =  0.00009,  RMSEA = 0.029, GFI = 

0.97, AGFI = 0.94) 
 

คําสําคัญ: ปจจัยเชิงสาเหตุของการเลือกใชบริษัท คุณลักษณะของบริษัทหลักทรัพย ปจจัยการตลาดบริการ ปจจัย
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บทนํา 

 การลงทุน คือ ทางเลือกในการบริหารเงิน

ออมท่ีมีอยูใหงอกเงยตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไวเพ่ือให

ไดรับผลตอบแทนท่ีสูงข้ึนเพ่ือปกปองเงินลงทุนไมให 

สูญหายหรือลดลง (Capital Protection) หรือตองการ

รายไดประจํา (Current Income) ตองการเพ่ิมคาของ

เงินทุน (Capital Appreciation) หรือตองการผลตอบแทน

รวมจากการลงทุน (Total Return) รวมถึงการรักษา

อํานาจซ้ือจากภาวะเงินเฟอซ่ึงรูปแบบผลตอบแทนท่ี

ตองการสามารถนํามาสะทอนถึงระดับความเต็มใจใน

การรับความเสี่ยงและยิ่ งไปกวานั้นเงินลงทุนยังมี

ความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศอัน

จะสงผลตอระดับรายไดและความเปนดีอยูดีของ

ประชาชนโดยมีตลาดการเงินเปนแหลงเงินทุนท้ังในดาน

การระดมทุนของผูตองการเงินทุนและเปนแหลงการ

ปลอยเงินทุนสําหรับผูท่ีตองการปลอยเงินทุนสวนเกินท่ี

ตนมีอยูตลอดจนอํานวยความสะดวกแกท้ังสองฝายให

สามารถทํ าธุ รกรรมไดสะดวกข้ึนเงินท่ี ลงทุนจะ

หมุนเวียนไปยังผูท่ีตองการเงินทุนเพ่ือพัฒนาหรือขยาย

ธุรกิจท้ังภาคเอกชนและภาครัฐบาลและนํามาซ่ึงการจาง

แรงงานท้ังนี้นักลงทุนจําเปนตองมีความรูความเขาใจ

ทางการลงทุนเก่ียวกับสิ่งแวดลอมทางการเงินมากข้ึน

เนื่องจากตลาดหลักทรัพยในปจจุบันมีการแขงขัน

คอนขางสูงมีบริษัทเปดใหบริการเปนจํานวนมาก 

 ตลาดหลักทรัพย  เป นสถาบันหนึ่ งท่ี มี

ความสําคัญอยางยิ่งตอการสงเสริมระดมเงินออมและ

จัดสรรเงินทุนในตลาดทุนซ่ึงจะนําไปสูการพัฒนาระบบ

เศรษฐกิจของประเทศในระยะยาวและการลงทุนในตลาด

หลักทรัพยนั้น เปนวิถีทางการออมเงินระยะยาว โดย

สามารถเลือกซ้ือหลักทรัพยในธุรกิจซ่ึงคาดวาจะประสบ

ผลสําเร็จการดําเนินธุรกิจหลักทรัพยมีการแขงขัน 

ท่ีสูงข้ึนเรื่อย ๆ ภายใตภาวการณเมืองและเศรษฐกิจ 

ท่ีกําลังประสบปญหา สังเกตไดจากมูลคาการซ้ือขาย

ของบริ ษั ทหลักทรัพยส วนใหญ จะคงท่ี ซ่ึ งตลาด

หลักทรัพยสะทอนใหเห็นถึงภาวะเศรษฐกิจเปนอยางดี

ประเทศไทยซ่ึ งเป นหนึ่ งในศูนยกลางเศรษฐกิจ 

ของภูมิภาคเอเชียโดยแสดงใหเห็นถึงการแขงขันท่ีสูง

มาก ท้ังจากคูแขงท่ีเปนบริษัทหลักทรัพยไทยและจาก

ตางประเทศ บริษัทตาง ๆ จึงพยายามพัฒนาคุณภาพ

และปรับปรุงการบริการอยางตอเนื่องเพ่ือใหแตกตาง

จากคูแขงขัน และสามารถตอบสนองตอนักลงทุน และ

สามารถรับมือกับการแขงขันท่ีเพ่ิมมากข้ึนในอนาคต 

ทางเลือกในการลงทุนของนักลงทุนมีมากมายแตละ

บริษัทไดพยายามสรางความม่ันใจความนาเชื่อถือรวมถึง

การอํานวยการความสะดวกและการเพ่ิมบริการ 

ในรูปแบบตาง ๆ โดยใชสวนประสมทางการตลาดทําให

มีบริการท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 

 จะทําอยางไรใหนักลงทุนมีการตอบสนอง 

ในการเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพย  Kotler and 

Armstrong (2014) กลาวถึงทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

วาผูบริโภคจะใชปจจัยดานจิตวิทยาและประสบการณ

ในการตัดสินใจเลือกใชบริการของบริษัทโดยเสนอโมเดล

ใหเห็นลําดับข้ันตอนของการตัดสินใจเลือกใชบริษัท 

เรียกวาโมเดลความเขาใจ (Cognitive Model) หรือโมเดล

การแกปญหา (Problem Solving) โดยแสดงให เห็นถึง

ปจจัยนําเขา (Input) กระบวนการ (Process) และผลลัพธ 

(Output) เพ่ือการตอบสนองการตัดสินใจใชบริการมีการ

พัฒนาทฤษฎี เก่ียวกับการตัดสินใจ (Decision Making 

Theory) Schiffman and Kanuk (2010, p.36) และ Oliver (1997) 

กลาววาการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทของผูบริโภค 

จะเลือกองคประกอบดานตาง ๆ คือ (1) การเลือกตรา

บริ ษั ท (Companies Brand Choice) (2) การเลื อกสาขาใช

บริ การ (Dealer Choice) (3) ความพึ งพอใจ (Satisfaction)  

(4) ความเชื่อม่ันของนักลงทุน (the Confidence of Investors)  

(5) การลงทุนซํ้า (Repurchase Investment) (6) การแนะนํา

บอกตอ (Positive Word of Mouth)  

 นอกจากนี้งานวิจัยของ Shukla (2010) พบวา

การสรางความพึงพอใจใหลูกคา เปนปจจัยท่ีสําคัญ
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สําหรับการแขงขันในธุรกิจบริการในปจจุบัน ตองรักษา

อัตราการใหบริการ จะตองบริการนักลงทุนใหรูสึกคุมคา

และพึงพอใจในการใชบริการ ซ่ึงจะสงผลโดยตรงตอการ

ใชบริการอยางตอเนื่อง รวมถึงการแนะนําบอกกลาว

ใหกับผู อ่ืนมาใชบริการตอไปสอดคลองกับ Coulter & 
Roggeveen (2 0 1 2 )  Lim & Chung (2 0 1 1 )  Nimako & 
Mensah (2014) 
 งานวิจัยท่ีผานมาศึกษาในประเด็นเก่ียวกับ 

เศรษกิฐมีแนวโนมขยายตัวดานการลงทุนมากข้ึนจาก 

การกระตุนการลงทุนของภาครัฐบาลและความสนใจ 

ของการลงทุนเพ่ิมข้ึน ผูวิจัยจึงจําเปนศึกษาตอยอด 

องค ความรู เดิ มพบปญหาว ามีการแข งขันมากข้ึน 

โดยเฉพาะผูประกอบการรายใหมเขามามีบทบาทดาน

การตลาดมากข้ึน สงผลใหสวนแบงตลาดรายเดิมลดลง

ดังนั้นจึงสนใจปจจัยท่ีเปนสาเหตุของการเลือกใชบริการ

บริษัทสมาชิกตลาดหลักทรัพยท่ีสงผลตอผลสัมฤทธิ ์

ของการเลือกใชบริษัทจะเปนวิธีหนึ่งท่ีทําใหธุรกิจทราบถึง

ปจจัยและความตองการของนักลงทุนท่ีแทจริงวา มีความ

พึงพอใจในระดับใด มีขอบกพรองใด ๆ  ในการบริการตอ 

นักลงทุน ใหสามารถนําผลการวิจัยไปใชในการบริการ 

ใหสามารถตอบสนองตามความตองการไดอยางแทจริง 

 

วัตถุประสงคการวิจัย 

 เพ่ื อ “ศึกษาโครงสร างความสัมพันธ” 

รูปแบบปจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีผลตอผลสัมฤทธิ์การเลือกใช

บริษัทหลักทรัพยในตลาดหลักทรัพย 

 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้  ได ศึกษาแนวคิด 

ทฤษฎีและงานวิจัยท่ี เก่ียวของกับตัวแปรในกรอบ

แนวคิดการวิจัยดังนี้ 

 คุณลักษณะของบริษัทหลักทรัพย Kotler & 

Keller (2012) กลาววาการนําเสนอการบริการโดยมี

จุดมุงหมายหลักในการอํานวยความสะดวก เพ่ือความ 

พึงพอใจท่ีสนองตอบตอความตองการกอให เกิด 

ความผูกพันตอการบริการสามารถสรางความเชื่อม่ัน 

และความสะดวกให กับนั กลงทุนท่ีมาใช บริการ

นอกจากนี้ ยังมีการศึกษาปจจัยดานคุณลักษณะของ

บริษัทหลักทรัพยท่ีนาสนใจ เชน Gronroos (2007) พบวา

ความเชื่ อถือในชื่อเสียงของบริ ษัทและเจ าหนาท่ี

ให บริ การเกิ ดเป นผลสั มฤทธิ์ ในการให บริ การ 

จะประกอบดวยชื่อเสียงและความม่ันคงของบริษัท 

คุณภาพของบทวิเคราะห เทคโนโลยีขอมูลขาวสาร

ความสามารถของเจาหนาท่ีการตลาด Kanani, Moradi, 

Valipour (2013) กล าวถึงว า การเติบโตของบริ ษัท 

เป นหนึ่ งในป จจั ยท่ี สํ าคัญในข อมูลทางการเงิน 

ท่ีสามารถมีอิทธิพลในการตัดสินใจและใหคําแนะนําการ

ลงทุน Kadariya (2012) พบวา ปจจัยท่ี มีผลตอการ

ตัดสินใจของนักลงทุนการคือรายงานขาวทางการเมือง 

คุณภาพของบทวิเคราะหและการวิเคราะหแนวโนมของ

ธุรกิจ Sahoo (2012) พบวานักลงทุนมักชอบคําแนะนํา

การซ้ือและขายหุนและดังนั้นโบรกเกอรควรแนะนําผล

กําไรสูงสุดใหกับลูกคา Sobol (2011) ชี้วาการบริการดวย

ระบบคอมพิวเตอร สรางความพึงพอใจและโอกาสในการ

ลงทุน เพ่ิมความสะดวกตอนักลงทุนและการใหบริการ

ซ้ือขายหลักทรัพย  Chen, Hope, Li, and Wang (2011) 

ผลการวิจัยพบวาคุณภาพของรายงานทางการเงิน 

มีความสัมพันธเชิงบวกกับประสิทธิภาพการลงทุน

สําหรับซ้ือขายหุนในตลาดหลักทรัพย Abdel-Raheem & 

Faisal (2011) พบวา บทวิเคราะหท่ีดีจะชนะใจนักลงทุน

และสรางความพึงพอใจสูงสุด Pathak (2009) พบวา 

การเลือกใชบริการบริษัทหลักทรัพยซ่ึงอยูบนพ้ืนฐาน

ของการบริการและชื่อเสียง นักลงทุนชอบคําแนะนํา

สําหรับการซ้ือและขายหลักทรัพยพบวา คุณลักษณะ

ของบริษัทหลักทรัพยสงผลตอปจจัยดานจิตวิทยา ในดาน

แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรูบุคลิกภาพและทัศนคติการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการ และผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใช

บริษัท 
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 แนวคิ ดส วนประสมการตลาดบริการ 

ของLovelock & Wirtz (2007, p82) ท่ีกลาววา สวนประสม

การตลาดบริการ 7P’s จะสงผลตอผลสัมฤทธิ์การตลาด

บริการจากทฤษฏี พ้ื นฐาน 4P’s ซ่ึ งประกอบด วย

ผลิตภัณฑ  ราคาชองทางการจัดจําหนาย สื่อสาร

การตลาด และเพ่ิม บุคลากร กระบวนการ สิ่งแวดลอม

ทางกายภาพ ซ่ีงปจจัยสวนประสมตลาดบริการ ซ่ึงใน

ปจจุบันไดมีผูเชี่ยวชาญและนักวิชาการไดเพ่ิม P ตัวท่ี 8 

คือประสิทธิภาพและคุณภาพการบริการและแนวคิดการ

จัดการความสัมพันธกับลูกคา CRM ของ Kotler and 

Armstrong (2014) ท่ี กล าวว า การสร างและรั กษา

ความสัมพันธอยางตอเนื่องในระยะเวลายาวนานกับลูกคา 

เกิดเปนความพึงพอใจ ใหอยูกับธุรกิจใหนานท่ีสุด อันเปน

การศึกษาพฤติกรรมลูกคาท่ีมีตอบริการของบริษัทรวมไป

ถึงการศึกษาและเก็บขอมูลพฤติกรรมอ่ืน ๆ  ท้ังสองแนวคิด

เม่ือนํามาใชผสมผสานกันจะสงผลใหเกิดเปนผลสัมฤทธิ์

อยางอยางยั่งยืน นอกจากนี้ยังมีการศึกษาปจจัยดาน

การตลาดท่ีนาสนใจ คือ Alipour Ahmadi and Nami (2012) 

พบวา บริ ษัทหลักทรัพย ใชการตลาดบริการ เชน

ผลิตภัณฑ ราคาสถานท่ีโปรโมชั่นสิ่งอํานวยความสะดวก

ทางกายภาพ บุคลากรและกระบวนการการใหบริการใน

การทํ าธุ รกรรมทางการเงิน Gilaninia, Mousavian, & 

Tayebi (2011) พบวา การบริการท่ีสอดคลองกับความ

ตองการของลูกคาเปนกุญแจสําคัญสูความสําเร็จ 

ของธุรกิจ Ekankumo & Henry (2011) พบวากลยุทธใน

การส งเสริมการขายคือเครื่ องมื อท่ี เป นตั วแปร 

ของนักการตลาดของการแขงขันท่ีเพ่ิมข้ึนเพ่ือธุรกิจท่ีมี

การแปรผันอยางรวดเร็ว Lin (2011) พบวา ความเชื่อม่ัน

ในบริการซ้ือขายผานทางโทรศัพทและบริการการทาง

อินเตอรเน็ต พบวาสงผลความเชื่อม่ันกับบริการบริษัท

หลักทรัพย Zhihong Li, Xue Bai (2011) รับรูถึงประโยชน

และการรับรูการใชงานงายกับบริการบริษัทหลักทรัพย 
Joshi and Hanssens (2009) John and Kumar (2011) Alipour 
(2011) Yik-Chee, Meredith, and Marchant (2010) พบวา 

ความสัมพันธกับลูกคา การใหคําแนะนําและดําเนิน

ธุรกรรมทางการเงินถูกตองและรวดเร็วและใหความรู

เปนการเพ่ิมความจงรักภักดีแนะนําบอกตอ Shukla 

(2010) การรับรูคุณภาพการใหบริการคือความพึงพอใจ

ของลูกคาท่ีคุมคา Ding, Wardell, Verma, & Paul Jen-Hwa 

(2008) พบวาการซ้ือขายทางอินเทอรเน็ต สามารถลด

ตนทุนในการซ้ือขายหลักทรัพยและคาธรรมเนียมจาก

การซ้ือขายทางออนไลน สงผลตอการซ้ือขายหลักทรัพย

เพ่ิมข้ึน การตลาดบริการ 8 P’s และ CRM สงผลตอ

ปจจัยดานจิตวิทยา ในดานแรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู 

บุคลิกภาพและทัศนคติ และผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใช

บริษัท 

 จากทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคของ Kotlerand 

Armstrong (2014) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ

ของผูบริโภค ไดแก  ปจจัยสวนบุคคล และปจจัย 

ดานจิตวิทยา ไดแกแรงจูงใจ การรับรู  การเรียนรู 

บุคลิกภาพ ทัศนคติและทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

ของ Schiffman & Kanuk (2010) ไดเสนอแบบจําลองการ

ตัดสินใจของผูบริโภค โดยมีปจจัยนําเขา คือ การตลาด

ของธุรกิจ เพ่ือเขาสูกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงมีปจจัย

ดานจิตวิทยาและประสบการณของผูบริโภคประกอบกัน 

และส งผลต อ พฤติกรรมภายหลั งการตั ดสิ นใจ 

นอกจากนี้ยังมีผู ทําการศึกษาไวอยางนาสนใจ เชน 

Chandra & Sharma (2010); Ngoc (2013) ท่ีพบวาปจจัย

จิตวิทยามีผลตอการตัดสินใจลงทุน Gill, Herbert, Mand, 

Sharma, & Suraj (2012) โดยพบวา ขอมูลท่ีมีความเปนกลาง

สามารถสรางแรงจูงใจตอการลงทุน คือ การใหคําปรึกษาท่ีดี

จากบริษัทเงินทุนหลักทรัพยและครอบครัวในเชิงบวกมี

อิทธิพลต อนั กลงทุ น Yahyazadehfar, Shams, & Garshasebi 

(2012) พบวาทัศนคติมีผลตอการตัดสินใจลงทุน โดยมีความ

คาดหวังตอผลตอบแทน ประกอบกับการรับรูแนวโนมและ

ความเสี่ ยงของการลงทุ น Xiang & Gretzel (2009) และ 

Aregbeyen & Mbadiugha (2011) ไดกลาวถึงการตัดสินใจลงทุน 

มาจากแรงจูงใจ คําแนะนํา การรักษาความปลอดภัยจาก 
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การซ้ือขายหลักทรัพย การจัดการทีมงาน ชื่อเสียงและ 

ความเชื่อถือได บริษัทเงินทุนหลักทรัพยใหความรูพ้ืนฐาน

หลักทรัพยการวิเคราะหทางเทคนิค Norman (2011)  ธุรกิจการ

ลงทุนในตลาดหลักทรัพยซ่ึงสามารถดึงดูดผูคนจํานวนมาก 

ในประเทศแทนซาเนีย ดังนั้นการศึกษาทางการเงินจะสราง

ความรู สึ กของการรั บรู ของธุ รกิ จการให บริ การ 

Shanmugsundaram & Balakrishnan (2011) ไดชี้วา การรับรู

ในการบริหารจัดการพอรตกําหนดรูปแบบการลงทุน และ

ไดรับการปรึกษาทางการเงิน สงผลตอการตัดสินใจ ท่ีพบวา 

ปจจัยการตลาดบริการและดานคุณลักษณะของบริษัท

หลักทรัพยส งผลตอการตัดสินใจซ้ือ/ใชบริการ และ

ผลสัมฤทธิ์ของธุรกิจบริการ  

 สําหรับตัวแปรสังเกตไดของการเลือกตรา

บริ ษัทไดมาจากแนวคิดของ Kotler & keller (2012) คือ 

การเลือกสาขาบริการ ความพึงพอใจความเชื่อม่ันไดมาจาก

แนวคิดของ Morgan & Hunt (1994) การลงทุนซํ้าไดมาจาก

แนวคิดของ Kotler & Keller (2006) การแนะนําบอกตอไดมา

จากแนวคิดของ Kotler (2000) 

 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 กรอบแนวคิดนี้สรางข้ึนจากแนวคิดทฤษฏี 

ท่ีเก่ียวของซ่ึงนํามาใชกําหนดตัวแปรสังเกต มีรายละเอียด

ดังนี้ แนวคิด 1.ของ Kotler & Keller  (2012) การนําเสนอการ

บริการโดยมีจุดมุงหมายหลักในการอํานวยความสะดวก 

เพ่ือความพึงพอใจท่ีสนองตอบตอความตองการของลูกคา

นํามาใชกําหนดเปนตัวแปรแฝงพบวามีองคประกอบตัว

แปรสังเกตได คือ (1) ชื่อเสียงและความม่ันคงของบริษัท 

(2) เทคโนโลยีและขอมูลขาวสาร (3) คุณภาพของบท

วิเคราะห และ (4) ความสามารถของเจาหนาท่ีการตลาดท้ัง

แนวคิด 2. สวนประสมการตลาดบริการของ Lovelock & 

Wirtz  (2007) ซ่ึงเปนปจจัยท่ีควบคุมไดและเปนปจจัย

สําคัญท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูริโภคนํามาใช

กําหนดเปนตัวแปรแฝงพบวามีองคประกอบของตัวแปร

สังเกตได คือ (1) ผลิตภัณฑ (2) ราคา (3) ชองทางการจัด

จํ าหน าย (4) การสื่ อสารการตลาด (5) บุ คลากร  

(6) กระบวนการ (7) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (8) การจัดการ

ประสิทธิภาพและคุณภาพและแนวคิดการจัดการ

ความสัมพันธ กับลูกค า CRM ของ Kotler & Armstrong 

(2014) เปนกระบวนการสรางและรักษาผลประโยชนความ

สําพันธลูกคาโดยการสงมอบคุณคาและลูกคาพึงพอใจให

ลูกคาไดเหนือกวานํามาใชกําหนดเปนตัวแปรสังเกตได คือ 

(9) การจัดการความสัมพันธและแนวคิด 3. ปจจัยจิตวิทยา

ไดศึกษาตามทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคความรูสึกนึกคิด

ของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากคุณลักษณะสวนบุคคลของผูซ้ือ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท่ีอยูภายในจิตใจท่ี

มองไมเห็นของ Kotler &Armstrong (2014) นํามาใชกําหนด

เปนตัวแปรแฝงกลาวถึงองคประกอบตัวแปรสังเกตได  

5 ตัว ไดแก  (1) แรงจูงใจ (2) การรับรู  (3) การเรียนรู  

(4) บุคลิกภาพ (5) ทัศนคติดานผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใช

บริษัทนํามาใชกําหนดเปนตัวแปรแฝง ไดศึกษาตามทฤษฎี

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของ Schiffman & Kanuk (2010) 

 การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคสวนใหญใชความรูสึกและ

อารมณการรับฟงขอมูลจากคนอ่ืนและสื่อตาง ๆ  และการ

กระตุนทางการตลาดดวยการสงเสริมการขายมากกวา

เหตุผลพบวามีองคประกอบตัวแปรสังเกตได 6 ตัว ไดแก 

(1) เลือกตราบริษัท (2) เลือกสาขาใชบริการ (3) ความพึง

พอใจ (4) ความเชื่อม่ัน (5) การลงทุนซํ้า (6) การแนะนํา

บอกตอ จึงไดพัฒนาเปนกรอบแนวคิดดังตอไปนี้ 
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การตลาดบริการ

ชื�อเสียงและความมั�นคง

เทคโนโลยีและข้อมูล

คุณภาพของบทวิเคราะห์

ผลิตภัณฑ์

คุณลักษณะของ

บริษัทหลักทรัพย์

ความสามารถของเจ้าหน้าที�

ราคา

การส่งเสริมการตลาด
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ภาพท่ี 1 รูปแบบปจจัยเชิงสาเหตุของการเลือกใชบริการบริษัทสมาชิกตลาดหลักทรัพย 

ท่ีสงผลตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท 

 

สมมุติฐานการวิจัย 

 สมมุติ ฐาน H1: คุณลักษณะของบริ ษั ท

หลักทรัพย  มี อิทธิพลท้ังทางตรงและทางออมตอ

ผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัทโดยสงผานปจจัย

จิตวิทยา มีสมมุติฐานยอยดังนี้ 

 H1a: คุณลักษณะของบริ ษัทหลักทรัพย 

มีอิทธิพลท้ังทางตรงตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใช

บริษัท 

 H1b: คุณลักษณะของบริ ษัทหลักทรัพย 

มีอิทธิพลท้ังทางออมตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใช

บริษัทโดยสงผานปจจัยจิตวิทยา 

 สมมุติฐาน H2: การตลาดบริการมีอิทธิพลท้ัง

ทางตรงและทางออมตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใช

บริษัทโดยสงผานปจจัยจิตวิทยา มีสมมุติฐานยอยดังนี้ 

 H2a: การตลาดบริการอิทธิพลท้ังทางตรงตอ

ผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท 

 H2b: การตลาดบริการมีอิทธิพลท้ังทางออม

ตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัทโดยสงผานปจจัย

จิตวิทยา 

 สมมุติฐาน H3: ปจจัยจิตวิทยามีอิทธิพล

ทางตรงตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 การวิจัยนี้เชิงท่ีผสมผสานระหวางการวิจัย

เชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณ ดวยการสัมภาษณ

ผูบริหารและผู เชี่ ยวชาญดานการลงทุนท่ีประสบ

ผลสําเร็จใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือการวิจัย และ 

การสนทนากลุม ระยะท่ี 1. การเก็บขอมูลการสัมภาษณ

เชิงลึก โดยสัมภาษณผูบริหารและผูเชี่ยวชาญดานการ

ลงทุนและนํามาเรียบเรียงบูรณาการใหม จากนั้นนํามา

วิเคราะหขอมูลดวยเทคนิควิเคราะหเนื้อหา สรุปผลเปน

ขอมูลเชิงพรรณนาผลจากการสัมภาษณนํามาเปนขอ

คําถามในแบบสอบถาม ระยะท่ี 2. การเก็บขอมูลจาก

การใชแบบสอบถาม ประชากรกลุมตัวอยางเปนนัก

ลงทุนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย โดยจัด

เจาหนาท่ีพรอมอบรมทําความเขาใจขอคําถาม ออกเก็บ

ขอมูลตามแผนตัวอยาง ตรวจสอบความสมบูรณในการ

กรอกแบบสอบถามพรอมเช็คจํานวนของแบบสอบถาม
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ใหครบตามจํานวนท่ีตองการ แปลงเปนขอมูลสถิติดวย

โปรแกรมสถิติ  SPSS วิ เคราะหขอมูลทางสถิติตาม

วัตถุประสงคของการวิจัย สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 

และระยะท่ี 3. นําโมเดลมาสนทนากลุมโดยกําหนดเปน 

2 กลุม คือ 1. กลุมผูบริหารบริษัทเงินทุนหลักทรัพยมีผู

ร วมสนทนา 10 ท าน 2. กลุ มนั กลงทุนในตลาด

หลักทรัพยแหงประเทศไทยมีผูรวมสนทนา 10 ทาน 

เพ่ือยืนยันโมเดล ท่ีไดจากการวิจัยเชิงปริมาณนํามาสรุป

ผลการวิจัยเชิงคุณภาพโดยใชวิเคราะหเชิงเนื้อหา 

 

ประชากรและกลุมตวัอยาง 

 ประชากรท่ี ใช ในการศึกษาครั้ งนี้  ไดแก 

นักลงทุนท่ีเปนสมาชิกของบริษัทหลักทรัพยแห ง

ประเทศไทย ตั้งแต เดือน มิถุนายน 2556 ถึงเดือน

กรกฎาคม 2557 จํานวน 32 บริษัท มีจํานวนนักลงทุน

ข้ึนบัญชีกับบริษัทท้ังหมด 831,256 (ตลาดหลักทรัพย

แหงประเทศไทย, 2555) 

 ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 กลุมตัวอยางนี้ ไดจากการคํานวณขนาด

ตัวอยางตามเง่ือนไขการใชสถิติวิเคราะหโมเดลสมการ

โครงสราง ขนาดของตัวอยางแตละกลุมตองมีจํานวน 

ไมนอยกวา 20 เทาของตัวแปรท่ีศึกษา โดยการศึกษา

ครั้งนี้ใชตัวแปรรวมท้ังหมด 28 ตัวแปรขนาดตัวอยาง

ตองไมต่ํากวา 560 ตัวอยาง ในการวิจัยในครั้งนี้ เก็บ

ตัวอยางไดท้ังหมด 600 ตัวอยาง(สุภมาส อังศุโชติ และ

คณะ, 2551, Anderson Gerbing, 1984)  

 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 การวิจัยเชิงปริมาณใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือการวิจัยซ่ึงผานการหาคุณภาพโดยการหาคา

ความเท่ี ยงตรง (Validity) โดยขอคํ าถามมีค า IOC 

มากกวา 0.60 ทุกขอสําหรับและความเชื่อถือได 

(Reliability) ไดคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับ

เทากับ 0.984 ซ่ึงแสดงวาเครื่องมือแบบสอบถามมีความ

นาเชื่อถือ (กัลยา วานิชยบัญชา, 2551) การวิจัยเชิง

คุณภาพ ผูวิจัยใชแบบสัมภาษณ เชิงลึก (In-Depth) 

เพ่ือใหไดเนื้อหาของแบบสอบถามหลังจากนั้นนํามาทํา

การวิ จั ยเชิ งปริมาณ  (Quantitative Research) โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือนํามาวิเคราะหสถิติและนํา

โมเดลท่ีไดไปทดสอบโดยใชแบบสนทนากลุม (Focus 

Group) เพ่ือยืนยันโมเดลรูปแบบปจจัยเชิงสาเหตุของการ

เลือกใชบริการบริษัทสมาชิกตลาดหลักทรัพยท่ีสงผลตอ

ผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท ผลการวิจัยเชิ ง

คุณภาพใชการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content Analysis) 

นํ าโมเดลไปประยุ กต ใช กับธุ รกิ จบริ ษั ทเงินทุ น

หลักทรัพย  

 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 เก็ บรวบรวมข อมู ลโดยใช เครื่ องมื อ 3 

ประเภทไดแก (1) แบบสอบถาม (Questionnaires) ในการ

สอบถามความคิดเห็นของผู ท่ีมาใชบริการในหองคา

หลั กทรัพย  (2) แบบสั มภาษณ เชิ งลึ ก (In-Depth 

Interview) เพ่ือนําขอมูลมาสรางแบบ สอบถามเพ่ือใช

เปนเครื่องมือในการทําวิจัยเชิงปริมาณ และ (3) แบบ

สนทนากลุม (Focus Group) เพ่ือยืนยันโมเดลกลยุทธท่ีได

จากการวิจัยในการเก็บรวบรวมโดยมีผูชวยวิจัยชวยใน

การตามแบบสอบถามการเก็บรวบรวมขอมูลมีข้ันตอน

ดังนี้ 1. ทําจดหมายถึงหองคาหลักทรัพยแตละแหง 

ท่ีเก็บขอมูล 2. ติดตอกลุมเปาหมายจากรายชื่อบริษัท

เงินทุนหลักทรัพยท่ีดําเนินการอยูในรายชื่อท่ีตลาด

หลักทรัพยแหงประเทศไทย 3. กําหนดพ้ืนท่ีในการแจก

และเก็บแบบสอบถามกับผูชวยวิจัย 4. หลังจากท่ีได

แบบสอบถามครบตามกําหนดนํามาลงขอมูลเพ่ือทํา 

การวิเคราะหขอมูล 

 

สรุปผลการวิจัย 

 การทดสอบความสอดคลองโมเดลสมการ

โครงสรางของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผลสัมฤทธิ์ของการ

เลือกใชบริษัท พบวาโมเดลมีความสอดคลองกับขอมูล

เชิงประจักษในระดับดีโดยพิจารณาจากคาดัชนีประเมิน
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ความสอดคลองกลมกลืน มีคาผานตามเกณฑท่ีกําหนด

คือ Chi square = 215.00, df = 143, P-value = 0.00009, 

RMSEA = 0.029, GFI = 0.97, AGFI = 0.94  ดังแสดงใน

ภาพ 2 จากการหาความสัมพันธเชิงสาเหตุการหาคา

อิทธิพลของปจจัยท่ีมีตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใช

บริษัท คาอิทธิพลของปจจัยท่ีมีตอผลสัมฤทธิ์ พบวา

ปจจัยจิตวิทยามีอิทธิพลมากท่ีสุด (ขนาดอิทธิพลรวม

เทากับ 0.24 มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01) รองลงมา

คือปจจัยทางการตลาดบริการ (มีขนาดของอิทธิพลรวม

เทากับ 0.16 มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01) ปจจัยท่ี

มี อิทธิพลน อยท่ี สุ ดคื อ คุณลั กษณะของบริ ษั ท

หลักทรัพย (มีขนาดของอิทธิพลรวมเทากับ 0.04 มี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01) ดังขอมูลในตารางท่ี 1 

 

 

ตาราง 1 คาอิทธิพลท่ีมีตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท 
 

ตัวแปรเหต ุ
ตัวแปรผล 

ปจจัยจิตวิทยา ผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท 
TE IE DE TE IE DE 

คุณลักษณะของบริษัท

หลักทรัพย 

0.15** 

(0.06) 
- 

0.15** 

(0.06) 

0.04** 

(0.01) 

0.04** 

(0.01) 
- 

การตลาดบริการ 
0.66** 

(0.06) 
- 

0.66** 

(0.06) 

0.16** 

(0.02) 

0.16** 

(0.02) 
- 

ปจจัยจิตวิทยา    
0.24** 

(0.02) 

0.24** 

(0.02) 
- 

Chi square = 215.00, df = 143, P-value = 0.00009, RMSEA= 0.029, SRMR = 0.057, CFI = 1.00, GFI 
=0.97, AGFI = 0.94, NFI = 0.99 

สมการโครงสราง ปจจัยจิตวิทยา (Psycho) ผ ล สั ม ฤ ท ธิ์ ข อ งก า ร เลื อ ก ใช บ ริษั ท 
(Achieve) 

R-SQUARE (R2) 0.61 0.06 

หมายเหตุ ** หมายถึง คาความแตกตางคาเฉลี่ยของขอมูลแตละตัวซ่ึงมีคาเทากับ 1.96 -3.84 จะแสดงวา

ขอมูลมีความนาเชื่อถือท่ีระดับ 99% ถาความแตกตางมากกวา 3.84 แสดงวามีความนาเชื่อถือท่ีระดับ 95% 
(P-vlue=0.05**) 
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ภาพท่ี 2 โมเดลสมการโครงสรางของรูปแบบปจจัยเชิงสาเหตุของการเลือกใชบริการบริษัทสมาชิกตลาด

หลักทรัพยท่ีสงผลตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท 

 

บริษัทสมาชิกตลาดหลักทรัพยท่ีสงผลตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท 

หมายเหตุ       หมายถึง  เสนอิทธิพลท่ีไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

  หมายถึง  เสนอิทธิพลท่ีมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 GA   หมายถึง เสนอิทธิพลผลรวมท้ังทางตรงทางออม 

 BE   หมายถึง เสนอิทธิพลระหวางตัวแปรแฝงภายในถึงตัวแปรแฝงภายนอก 

 

 ผูวิจัยไดดําเนินการทดสอบความสอดคลอง

ของโมเดลตามสมมติฐานการวิจัยกับขอมูลเชิงประจักษ

โดยมีเกณฑวัดคือคาทดสอบไคสแควรตองไมมีนัยสําคัญ

ทางสถิติหรือค า p มากกวา 0.05 และค า 𝑥𝑥2/df 

ควรน อยกว าเท ากับ 2.00 ท่ี  α = .05, ค าดั ชน ี

ความกลมกลืน (GFI) ควรมีคามาตรฐานมากกวา 0.95 

และคาดัชนีความกลมกลืมปรับแกแลว (AGFI) ควรมีคา

มากกวา 0.90 คาดัชนีรากท่ีสองของความคลาดเคลื่อน

ของการประมาณคา (RMSEA) และคาดัชนีรากท่ีสอง

ของสวนเหลือมาตรฐาน (SRMR) ควรมีคามาตรฐาน

นอยกวา 0.05 หรือ SRMR ควรมีคามาตรฐานนอยกวา 

0.08 ซ่ึงแสดงถึงคาความสอดคลองท่ีพอใชได, ดัชนี NFI 

ควรมีคามาตรฐานมากกวา 0.90 ดัชนี NNFI ควรมีคา

มาตรฐานมากกวา 0.85 และคา Critical N ควรมีคา

มากกวาหรือเทากับ 200 ซ่ึงท้ังหมดนี้จะแสดงถึงความ

สอดคลองกับขอมูลเชิงประจักษ (Diamantopoulos and 
Siguaw, 2000: 85; Hu and Bentler, 1999: 2) 
 สรุปความคิดเห็นและขอเสนอแนะท่ีมีความ

สอดคลองและแตกตางกันในประเด็นท่ีสําคัญของผูรวม

สนทนากลุมในแตละประเด็น ไดดังตอไปนี้ 

 1. คุณลักษณะของบริษัทหลักทรัพย 

 กลุ มผู บริหารให ความสํ าคัญทางด าน

ความสามารถของเจาหนาท่ีการตลาดเนื่องจากธุรกิจ

TT (Firm effect to Achi = 0.04** 
TT (Serveffect to Achi = 0.16** 
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บริการยังตองเนนเรื่องความสามารถของคนเปนอันดับ

แรกสวนกลุมนักลงทุนใหความเห็นคือขอมูลขาวสาร 

ใหความสําคัญเปนอันดับแรกเนื่ องจากนักลงทุน 

ยังตองการขอมูลในการซ้ือขายหลักทรัพยและลงทุน

ระยะสั้นเพราะเศรษฐกิจยังมีความผันผวนมาก 

 2. การตลาดบริการ 

 กลุ มผู บริหารให ความสํ าคัญทางด าน

ความสัมพันธ กับลูกคาจะสงผลในระยะยาวสราง

ความสัมพันธ กับนักลงทุนโดยเพ่ิมกิจกรรมสราง

ความสัมพันธเพ่ือใหนักลงทุนไดมีสวนรวมมากข้ึนและ

การอํานวยสวนกลุ มนักลงทุนใหความสําคัญกับ

สิ่งแวดลอมทางดานกายภาพท่ีหองคาหลักทรัพย 

นาสนใจเขาไปใชบริการเพราะนอกเหนือจากการไดเขา

ไปลงทุนแลวยังมีโอกาสไดพบและมีปฏิสัมพันธกับเพ่ือน

นักลงทุนทานอ่ืนเพ่ือแลกเปลี่ยนความคิดเห็นหรือ

ขอมูลท่ีเปนประโยชนตอการลงทุนตอไป 

 3. ปจจัยจิตวิทยา 

 ผูบริหารและนักลงทุนมีความเห็นสอดคลอง

กันคือแรงจูงใจท่ีนักลงทุนจะไดรับเปนแรงผลักดันให

เกิดการลงทุนเพ่ิมข้ึนจึงเปนขอควรพิจารณาของบริษัท

จดทะเบียนท่ีตองคํานึงเงินปนผล สิทธิในฐานะผูถือหุน

ใหมากข้ึนและในสวนบริษัทเงินทุนหลักทรัพยเองควร

เนนการอบรมใหความรูเพ่ือการใชบริการมากข้ึน 

 4. ผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท 

 กลุมผูบริหารตองการให เกิดผลสัมฤทธิ์ 

ดานความตั้งใจท่ีจะกลับมาซ้ือหลักทรัพยซํ้าบริการอยู

จะแนะนําบอกตอ ญาติ เพ่ือน คนใกลชิดและคนอ่ืนมา

ใชบริการสวนนักลงทุนมีความคิดเห็นดวยกับโมเดลเรื่อง

ความเชื่อม่ันเม่ือมีความไววางใจจึงเกิดความเชื่อม่ัน 

จึงจะแนะนําบอกตอใหบุคคลใกลชิดมาใชบริการ 

 

ผลการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง 

 จากผลการวิเคราะหในชวงแรกปรากฏวา

โมเดลสมการโครงสรางเชิงสาเหตุ ตามสมมติฐานยังไม

สอดคลองกับขอมูลเชิงประจักษผูวิจัยจึงทําการปรับแก

โมเดลสมการโครงสรางเชิงสาเหตุโดยยินยอมใหความ

คลาดเคลื่อนมีความสัมพันธกันไดซ่ึงการปรับโมเดล 

ในข้ันนี้ผูวิจัยพิจารณาจากคาดัชนีดัดแปลงโมเดล 

(Modification Indices) และผลจากการปรับโมเดลผูวิจัยได

สรางโมเดลสมการโครงสรางท่ี มีความสอดคลอง

กลมกลืนตามเกณฑวัดขางตน 

 
 

ตารางท่ี 2 ผลการทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐานการวิจัย 

 

การบริการของบริษัทหลกัทรัพย 

ยอมรับ ปฏิเสธ 

สมมุติฐานท่ี 1: คุณลักษณะของบริษัทหลักทรัพย มีอิทธิพลท้ังทางตรงและทางออมตอ

ผลสัมฤทธ์ิของการเลือกใชบริษัท โดยสงผานปจจัยจิตวิทยา )H1( 

  

H1a: คุณลักษณะของบริษัทหลักทรัพย มีอิทธิพลทางตรงตอปจจัยจิตวิทยา   

H1b: คุณลักษณะของบริษัทหลักทรัพย มีอิทธิพลทางตรงตอผลสัมฤทธ์ิการเลือกใชบริษัท   

H1c: คุณลักษณะของบริษัทหลักทรัพยมีอิทธิพลทางออมตอผลสัมฤทธ์ิของการเลือกใช

บริษัทโดยสงผานปจจัยจิตวิทยา 

  

สมมุติฐานท่ี 2: การตลาดบริการ มีอิทธิพลท้ังทางตรงและทางออมตอผลสัมฤทธ์ิของการ

เลือกใชบริษัท โดยสงผานปจจัยจิตวิทยา )H2) 

  

H2a: การตลาดบริการมีอิทธิพลทางตรงตอปจจัยจิตวิทยา   

H2b: การตลาดบริการมีอิทธิพลทางตรงตอผลสัมฤทธ์ิของการเลือกใชบริษัท   

H2c: การตลาดบริการมอิีทธิพลทางออมตอผลสัมฤทธ์ิการบริการโดยสงผานปจจัยจิตวิทยา   
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สรุปและอภิปรายผล 

 การศึกษา รูปแบบปจจัยเชิ งสาเหตุต อ 

การเลือกใชบริษัทสมาชิกตลาดหลักทรัพยท่ีสงผลตอ

ผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัทหลักทรัพยแห ง

ประเทศไทยโดยมุงคนหาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจ

ของนักลงทุน ในการเลือกใชบริการของบริษัทสมาชิก

ตลาดหลักทรัพยในประเทศไทย ซ่ึงมีขอคนพบในหลาย

ประเด็น ดังนี้ 

 1. คุณลั กษณะของบริ ษั ทหลั กทรัพย 

มีอิทธิพลตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัทโดย

สงผานปจจัยจิตวิทยา อันเนื่องมาจาก การซ้ือขาย

หลักทรัพยมีความเสี่ยงคอนขางสูงหากมีเจาหนาท่ี

การตลาดดูแลผลประโยชนใหกับนักลงทุนไดเปนอยางดี 

โดยใหคําแนะนําการลงทุนและใหขอมูลอยางตอเนื่อง 

บทวิเคราะหท่ีอานเขาใจงาย มีความนาเชื่อถือจะทําให

นักลงทุนมีความเชื่อม่ันท่ีจะลงทุนมากข้ึนสอดคลองกับ

แนวคิ ดของ Kotlerand Keller (2012) การนํ าเสนอ 

การบริการโดยมีจุดมุ งหมายหลั กในการอํานวย 

ความสะดวก เพ่ื อความพึงพอใจท่ีสนองตอบตอ 

ความตองการของลูกคาซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย 

ของ Sahoo (2012) พบวานักลงทุนมักชอบคําแนะนํา 

การซ้ือและขายหุนและดังนั้นโบรกเกอรควรแนะนําผล

กําไรสูงสุดใหกับลูกคา Sharma & Gupta (2011) พบวา

การตัดสินใจของลงทุน มาจากคําแนะนํา การทํา

ธุรกรรมท่ีงายและรวดเร็วรวมถึงมีความรู เก่ียวกับ

หลักทรัพย Fares et al. (2011) ซ่ึงพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอ

การลงทุนในการซ้ือขายหลักทรัพยจะตองผานการ

ฝกอบรมการลงทุนอยางมืออาชีพ มีประสบการณ และ

บทวิเคราะหท่ีจะชนะความไววางใจจากสอดคลองกับ

ความคิดเห็นในการทําการสนทนากลุมเพ่ือยืนยันโมเดล

ของผูบริหารทางดานความสามารถของเจาหนาท่ี

การตลาดเนื่ องจากธุรกิจบริการยั งตองเนนเรื่อง

ความสามารถของคนเปนอันดับแรกแตนักลงทุนมี

ความเห็นแตกตางเพ่ิมเติมคือเรื่องเทคโนโลยีขอมูล

ขาวสารมีความสําคัญท่ีสุดในขณะท่ีผูบริหารมีความ

คิดเห็นวาทุก ๆ บริษัทมีการใหบริการท่ีใกลเคียงกันขอ

คนพบจากอิทธิพลท่ีมีนอยมากของคุณลักษณะของ

บริษัทหลักทรัพยดังนั้นผูวิจัยจึงสรุปไดวานักลงทุน

ไมไดใหความสําคัญท่ีคุณลักษณะของบริษัทอาจเปน

เพราะวาบริษัทเล็กหรือใหญมีคุณสมบัติท่ีใกลเคียงกัน

ตามมาตรฐานการบริการท่ีตลาดหลักทรัพยแหงประเทศ

ไทยไดกําหนดไว 

 2. ป จจั ยส วนประสมการตลาดบริการ 

มีอิทธิพลตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัทโดย

สงผานปจจัยจิตวิทยา เนื่องมาจากสวนประสมการตลาด

บริการจะสราง แรงกระตุ น การรับรู  การเรียนรู 

ท่ีสอดคลองกับบุคลิกภาพและทัศนคติของนักลงทุนแต

บุคคลไดอยางเหมาะสมทําใหเกิดความกลาท่ีจะลงทุน 

ท่ีจะส งผลตอป จจัยจิตวิทยาแนวคิดสวนประสม

การตลาดบริการของ Lovelock & Wirtz (2007, p.82) 

ท่ีกลาววา สวนประสมการตลาดบริการ 7P’s จะสงผล

ตอผลสัมฤทธิ์การตลาดบริการจากทฤษฏีพ้ืนฐาน 4P’s 

ซ่ึงในปจจุบันไดมีผูเชี่ยวชาญและนักวิชาการไดเพ่ิม P 

ตัวท่ี 8 คือประสิทธิภาพและคุณภาพการบริการและ

แนวคิดการจัดการความสัมพันธ กับลูกค า CRM  

ของ Kotler & Armstrong (2014) ท่ีกลาววา การสรางและ

รักษาความสัมพันธอยางตอเนื่องในระยะเวลายาวนาน

กับลูกคา เกิดเปนความพึงพอใจ ใหอยูกับธุรกิจใหนาน

ท่ีสุด ท้ังสองแนวคิดเม่ือนํามาใชผสมผสานกันจะสงผล

ใหเกิดเปนผลสัมฤทธิ์อยางอยางยั่งยืน สอดคลองกับ

งานวิ จั ยของ Alipour (2012) ได กล าวถึ งบริ ษั ท

หลั กทรัพย ใช ส วนประสมการตลาดบริการเช น

ผลิตภัณฑ ราคาสถานท่ีโปรโมชั่นสิ่งอํานวยความสะดวก

ทางกายภาพ บุคลากรและกระบวนการการใหบริการใน

การทําธุรกรรม Gilaninia (2011) ท่ีพบวา การแขงขันของ

ตลาดบริการกับความตองการของลูกคาเปนกุญแจ

สําคัญสูความสําเร็จของธุรกิจ Shukla (2010) พบวา  

การรับรูคุณภาพการใหบริการคือความพึงพอใจท่ีคุมคา
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สอดคลองกับความคิดเห็นของผูบริหารและนักลงทุนใน

การทําสนทนาเชิงกลุมในการใหความสําคัญของการ

สรางความสําพันธกับนักลงทุนโดยเพ่ิมกิจกรรมสราง

ความสําพันธเพ่ือใหนักลงทุนไดมีสวนรวมมากข้ึนและ

การอํานวยสิ่ งแวดลอมทางดานกายภาพท่ีหองคา

หลั กทรั พย ให น าสน ใจเข าไป ใช บริ การเพราะ

นอกเหนือจากการไดเขาไปลงทุนแลวยังมีโอกาสไดพบ

และมีปฏิสัมพันธกับนักลงทุนทานอ่ืนเพ่ือแลกเปลี่ยน

ความคิดเห็นหรือขอมูลท่ีเปนประโยชนตอการลงทุน

ตอไปจากขอคนพบปจจัยการตลาดมีความโดดเดนในคา

อิทธิพลท่ีสูงกวาปจจัยอ่ืนดังนั้นผูวิจัยจึงไดขอสรุปวา

ควรจะเน นการทํ ากลยุทธการตลาดให มากเพ่ื อ

ผลสัมฤทธิ์ของการลงทุนและการใชบริการใหมากข้ึน 

 ปจจัยดานจิตวิทยามีอิทธิพลโดยตรงตอ

ผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัทมีระดับอิทธิพล โดย

ปจจัยดานแรงจูงใจมีอิทธิพลสูงสุด ในขณะท่ีปจจัยดาน

ผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท ปจจัยดานความ

เชื่อม่ันมีอิทธิพลสูงสุด สอดคลองกับทฤษฎีพฤติกรรม

ผูบริโภค ของ Kotlerand Armstrong (2014) ปจจัยท่ี มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ทัศนคติและ

ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ของ Schiffman & Kanuk 

(2010) โดยมีปจจัยนําเขา คือ การตลาดของธุรกิจ เพ่ือ

เขาสูกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงมีปจจัยดานจิตวิทยาและ

ประสบการณของผูบริโภคประกอบกัน และสงผลตอ 

พฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ สอดคลองกับ Chandra 

& Sharma (2010); Ngoc (2013) พบวา ปจจัยจิตวิทยา 

มีผลตอการตัดสินใจลงทุนและผลสัมฤทธิ์การเลือกใช

บริการเม่ือนักลงทุนมีแรงจูงใจมากข้ึน และไดรับความรู

การลงทุนท่ีบริษัทหลักทรัพยจัดบริการสําหรับนักลงทุน

Kadariya (2012) พบวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ

นักลงทุนคือรายงานขาวทางการเมือง และการวิเคราะห

แนวโนม Aregbeyen & Mbadiugha (2011) ท่ีกลาวไววา

การตัดสินใจของนักลงทุนคือแรงจูงใจ คําแนะนํา 

การรักษาความปลอดภัยจากการซ้ือขายหลักทรัพย 

ชื่อเสียงและความเชื่อถือได การใหความรูทางเทคนิค

การวิ เคราะหและความรู พ้ื นฐานหลักทรัพยและ 

Shanmugsundaram & Balakrishnan (2 0 1 1 ) ได พ บ ว า 

การรับรูในการบริหารจัดการพอรตกําหนดรูปแบบการ

ลงทุน และไดรับการปรึกษาทางการเงิน และจะสงผลตอ

ความเชื่อม่ันและความพึงพอใจของการตัดสินใจใช

บริการบริษัทหลักทรัพยสวนคุณลักษณะของบริษัท

หลักทรัพยนั้ นมี อิทธิพลทางออมตอผลสัมฤทธิ ์

ของการเลือกใชบริษัทโดยผานปจจัยจิตวิทยา ท่ีระดับ

ของอิทธิพล 0.03 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติสามารถ

กลาวไดวา เม่ือความสามารถของเจาหนาท่ีการตลาด

สูงข้ึน และมีแรงจูงใจมากข้ึน จะสงผลตอความเชื่อม่ัน 

ท่ี มีตอบริษัทหลักทรัพยมากข้ึน ซ่ึงสอดคลองกับ

งานวิจัยของ Akhter & Ahmed (2011) กล าวว าการ

ตัดสินใจของนักลงทุนไดรับอิทธิพลจากคําแนะนํา 

ของบริษัทหลักทรัพย เพ่ือนและครอบครัว Norman 

(2011) กลาววา บริษัทหลักทรัพยใหขอมูลสําคัญและ

ความจําเปนในการวิเคราะหงบการเงินกอนท่ีตัดสินใจ

ลงทุนและปจจัยการตลาดบริการก็สงผลเฉพาะทางออม

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริษัทมีระดับของอิทธิพล 0.14 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จากงานวิจัย 

ของ Lin (2011) พบวาความเชื่อม่ันของบริการไมไดสงผล

โดยตรงตอความเชื่อม่ันแตยังมีผลทางออมผานทางตัว

แปรอ่ืน ๆ ซ่ึงในงานวิจัยนี้เปนการวัดบริการของบริษัท

เงินทุนหลักทรัพยท่ีกอใหเกิดการตัดสินใจใชบริการ 

Yik-Chee Meredith & Marchant (2010) พบวา คุณภาพ

การใหบริการคือความพึงพอใจและความจงรักภักดี 

ของนักลงทุนสิ งคโปรในสวนของ Joshi & Hanssens 

(2009) ไดกลาววาการตลาดการเงินสามารถนํามาใชใน

การประเมินถึงผลกระทบท่ีจะแสวงหาลูกคาใหมสําหรับ

ผลิตภัณฑทางการเงินในการพัฒนาตลาดทุนสวน 

Gummesson (2007) พบวา การตลาดเปนการสรางรายได

ของบริษัท ชวยใหบริษัทประสบความสําเร็จในระยะยาว

สอดคลองกับความคิดเห็นสอดคลองกับความคิดเห็น
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ของผูบริหารและนักลงทุนเรื่องแรงจูงใจท่ีนักลงทุนจะ

ไดรับเปนแรงผลักดันใหเกิดการลงทุนเพ่ิมข้ึนจึงเปนขอ

ควรพิจารณาของบริษัทจดทะเบียนท่ีตองคํานึงเงินปน

ผล สิทธิในฐานะผูถือหุนใหมากข้ึนและในสวนบริษัท

เงินทุนหลักทรัพยเองควรเนนการอบรมใหความรูเพ่ือ

การใชบริการมากข้ึน 

 

การนําโมเดลไปใชงาน 

 การนําโมเดลท่ีคนพบไปประยุกตใชจาก

รูปแบบปจจัยเชิงสาเหตุตอการเลือกใชบริษัทสมาชิก

ตลาดหลักทรัพยท่ีสงผลตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใช

บริษัทหลักทรัพยผลการวิจัยมาประยุกตใช ดังแสดง

ภาพท่ี 3 ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 3 การนําโมเดลไปประยุกตใช 

 

 จากภาพ 3 เพ่ือใหเกิดผลสัมฤทธิ์ของการ

เลือกใชบริษัทสูงสุดบริษัทควรตองคํานึงถึงกลยุทธ

การตลาดบริการ บริษัทควรใหความสําคัญดานการ

จัดการความสัมพันธกับลูกคาเปนอันดับแรกเชน การให

รางวัลเม่ือมีการซ้ือขายอยางสมํ่าเสมอ รองลงมา คือ 

ดานการสื่อสารการตลาดเชน การประชาสัมพันธดาน

การลงทุ นผ านสื่ อที วี  นอกจากนั้ นควรจั ดให มี

คอมพิวเตอรเพียงพอสําหรับบริการดานขอมูล มีจอ 

จากสํานักขาวตาง ๆ เชน รอยเตอรบิสนิวสหรือจอท่ี

แสดงการวิเคราะหทางเทคนิคตาง ๆ  
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 คุณลักษณะของบริษัทหลักทรัพยโดยให

ความสําคัญดานความสามารถของเจาหนาท่ีการตลาด

เปนอันดับแรกท้ังจรรยาบรรณในอาชีพและความ

รับผิดชอบตอผลประโยชนของนักลงทุนไดอยางดี 

รองลงมา คือ ดานคุณภาพของบทวิเคราะหการใหขอมูล

ท่ีอานเขาใจงาย บทวิเคราะห หรือเปนกราฟตาง ๆ  

 นอกจากนั้ น บริ ษัทจดทะเบียนยั งควร

พิจารณาในเรื่องปจจัยจิตวิทยา ซ่ึงประกอบดวยปจจัย

ดานแรงจูงใจ เชน ผลประโยชนท่ีไดรับทางดานเงิน 

ปนผล สิทธิในฐานะผูถือหุน เพ่ือใหนําไปสูความสําเร็จ

ในการลงทุน รองลงมา คือ การเรียนรู เชน ใหความรู

ทางเทคนิคการวิเคราะหหลักทรัพย บริษัทหลักทรัพย

ควรจัดอบรมเพ่ือใหความรูกับนักลงทุน 

 

ขอเสนอแนะของการวิจัยครั้งนี้ 

 จากขอคนพบรูปแบบป จจัยเชิ งสาเหตุ 

ของการเลือกใชบริการบริษัทสมาชิกตลาดหลักทรัพย 

ท่ีสงผลตอผลสัมฤทธิ์ของการเลือกใชบริษัท ผูวิจัย 

มีขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ดังนี้ 

 1. ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย ควรนํา

ขอมูลเก่ียวกับ คุณลักษณะของบริษัทหลักทรัพยในดาน

เจาหนาท่ีการตลาดควรใหคําแนะนําดานการลงทุนและ

ติดตามผล ใหขอมูลท่ีเปนประโยชนอยางสมํ่าเสมอ 

การตลาดบริการในดานการจัดการความสัมพันธควรมี

รางวัลใหเม่ือมีการซ้ือขายสมํ่าเสมอ นักลงทุนไดรับเชิญ

ใหมีสวนรวมในกิจกรรมท่ีจัดทุก ๆ ครั้ง และปจจัย

จิตวิทยาในดานแรงจูงใจบริษัทจดทะเบียนควรเพ่ิม

ผลประโยชนดานเงินปนผล สิทธิในฐานะผูถือหุนในแต

ละบริษัท เพ่ือจูงใจใหนักลงทุนหันมาลงทุนทางออม 

ท่ีตลาดหลักทรัพยใหมากข้ึนนําไปใชเปนแนวทางใน 

การกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิม เพ่ิมศักยภาพ

ขีดความสามารถทางการแขงขันในแถบภูมิภาคเอเชีย 

ใชเปนแนวทางเพ่ือพัฒนาการบริการของบริษัทเงินทุน

หลักทรัพยและบริษัทจดทะเบียน และกําหนดการตลาด

อุตสาหกรรมบริษัทหลักทรัพยอยางยั่งยืนตอไป 

 2. ผูประกอบการอุตสาหกรรมบริษัทเงินทุน

หลักทรัพยควรนําผลการวิจัยไปประยุกตใชกับธุรกิจ 

ของตนเอง ผูประกอบการจึงตองใหความสําคัญกับ 

การบริการควบคูกับการดูแลใสใจ ซ่ึงเปนปจจัยท่ีสําคัญ

ท่ีจะนําไปสูการตัดสินใจเลือกใชบริการของนักลงทุน 

ท่ีจะทําใหผูประกอบการนั้น ๆ ประสบความสําเร็จทาง

ธุรกิจตอไป 

 3. นักวิชาการสามารถนําโมเดลการวิจัยนี้

เผยแพรสูวงการวิชาการ เพ่ือพัฒนาตอยอดงานวิจัยใหมี

ความทันสมัยและเกิดประโยชนไดสูงข้ึน อันจะนํามาซ่ึง

การพัฒนาอุตสาหกรรมในประเทศท่ีมีมาตรฐานสากล

มากข้ึน 
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