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บทคัดยอ 

การวิจัยเรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการในการชำระ

คาบริการผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรของผูใช

แอพพลิเคชั่น Line Pay ที่มีผลตอการใชบริการของผูบริโภค และเพื่อศึกษาปจจัยดานการสื่อสารการตลาด

แบบครบวงจร (IMC) ที่มีผลตอการใชบริการของผูบริโภค โดยการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดใชการวิจัยเชิงปริมาณ 

ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ ผูที่ใชบริการผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประชากรและกลุมตัวอยางจำนวน 385 คน ตัวแปรในการวิจัย ประกอบดวยตัวแปรอิสระ 2 ตัวแปร คือ (1) 

ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก  เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน (2) เครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดแบบครบวงจร (IMC) ไดแก การโฆษณา การสงเสริมการขาย การขายโดยใชพนักงาน การ

ประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง การตลาดเชิงกิจกรรม ตัวแปรตาม คือ การชำระคาบริการตาง ๆ ผานบัตร 

และ Application ของ Line Pay  

 ผลการวิจัยพบวา การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการในการ

ชำระคาบริการผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay ในเขตกรุงเทพมหานคร เมื่อพิจารณาประกอบไปดวย

ปจจัยหลัก 2 ปจจัยคือ ปจจัยดานประชากรศาสตร พบวา จากจำนวนผูตอบแบบสอบถาม 385 คน สวนใหญ

เปนเพศหญิง ซึ่งมีอายุระหวาง 21 – 30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพ นักเรียน / นักศึกษา 

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท ปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจมากท่ีสุด คือดานการสงเสริมการขาย 

รองลงมาเปนดานของการตลาดทางตรง สวนดานการประชาสัมพันธรองลงมา  และเม่ือพิจารณาปจจัยภายถึง

บริการตาง ๆ ของ Line Pay  พบวาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานการชำระสินคาและบริการออนไลน

รองลงมาเปนการชำระสินคาและบริการผานหนารานที่เปนพารทเนอร การทดสอบสมมุติฐานพบวา 1.ปจจัย

ดานประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการในการชำระคาบริการผานบัตรและ

แอพพลิเคชั่น Line Pay 2. ปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรมีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการ

ในการชำระคาบริการผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay 
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Abstract 

The purposes of this research were 1) to study individual factors affect customer 

satisfaction of “Line Pay” payment facilities (by card and application) in Bangkok 2) to study affect 

customer satisfaction of Line Pay payment facilities (by card and application) in Bangkok. The 

instrument tools were questionnaires that were divided into three sections: personal data, 

Integrated Marketing Communication (IMC) factors, and customer satisfaction of Line Pay. Samples 

of the research were the customer in Bangkok, which accounted for 395 persons. The researcher 

used the statistics to analyze the data, those were frequency, percentage, mean, standard 

deviation, t-test, One-way-ANOWA, Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient, and 

Multiple Linear Regression 

Results of the research were as follow: The different individual factors and Integrated 

Marketing Communication (IMC) factors affected customer satisfaction, and the significant level 

was 0.05. There was a significantly positive correlation between motivations and the styles of 

activities. As a whole of the research, it was found that individual factors and Integrated Marketing 

Communication (IMC) factors accounted for 65.7 percentages.  

 

Keywords : Integrated Marketing Communication (IMC), individual factors and customer satisfaction 

 

ท่ีมาและความสำคัญของปญหา 

 ในปจจุบันเทคโนโลยีตาง ๆ ไดมีการพัฒนาไปอยางรวดเร็ว เพื่อตอบโจทยการใชบริการ และตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภค รวมไปถึงธุรกรรมทางการเงินที่ไดมีการนำเทคโนโลยีเขาไปมีสวนในการพัฒนาระบบ 

และสรางนวัฒกรรมทางการเงินตาง ๆ หรือเรียกงาย ๆ วา Fintech เทคโนโลยีทางดานการเงินหรือ Fintech นั้น

ไดเขามาทำใหการเขาถึงบริการทางดานการเงินนั้นเปนเรื่องงายมากขึ้น ประหยัดเวลามากขึ้น โดยผูใชบริการไม

จำเปนจะตองติดตอธุรกรรมทางการเงินตาง ๆ ดวยการเดินเขาไปยังธนาคารเพียงอยางเดียว การเติบโตของ 

Fintech นั้นเปนตัวแปรสำคัญในยุคปจจุบันของการลงทุนตาง ๆ เนื่องจาก Fintech นั้น นอกจากจะทำใหการ

เขาถึงเรื่องการเงินเปนเรื่องงายแลว Fintech ยังตอบโจทยธุรกิจตาง ๆ ไมวาจะ E-commerce หรือ ธุรกิจ Start 

up ในเรื่องของการลดตนทุนการทำธุรกิจทางดานการเงิน ทำให Fintech นั้นมีการเติบโตอยางกาวกระโดดทั้งใน

ไทยและตางประเทศ โดย Fintech นั้นมีท้ังในรูปแบบของ เงินดิจิตอล (Digital Currency) และเงินอิเลคทรอนิกส 

(E-money) ท่ีทุกคนรูจักกันอยางดี คงไมพน Internet banking ท่ีใหบริการโดยธนาคารตาง ๆ 

 นอกจาก E-money ทีใหบริการโดยธนาคารแลว ยังมี E-money ที่ใหบริการโดยผูใหบริการที่ไมใช

สถาบันการเงิน สำหรับปริมาณและมูลคาการใช E-money ในป 2561 มีอัตราการเจริญเติบโตอยางมาก
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สอดคลองกับจำนวน E-money ท่ีเพ่ิมข้ึน โดยปริมาณการใชจายในภาพรวมมีท้ังหมด 1,510.4 ลานรายการ รวม

เปนมูลคาถึง 203.2พันลานบาท เพิ่มขึ้นจากป 2560 ถึงรอยละ 18.9 และ63.0 หรือเพิ่มขึ้นถึง 12 เทาตัว  

โดยผูใหบริการ E-money ที่มิใชสถาบันการเงินที่เปนที่รูจักเปนอยางดีก็คือ Line Corporation ที่มีวิสัยทัศนใน

การทำธุรกิจแบบ Hyper-Localization หรือ การเขาใจและตอบโจทยความตองการของผูบริโภคทองถิ่น ก็ได

พัฒนาแอพพลิเคชั่น Line เขากับ เทคโนโลยีทางดานการเงิน เพ่ือตอบโจทยไลฟสไตลของผูใชบริการ ผลักดันการ

เขาสูสังคมไรเงินสด อยาง Line Pay กระเปาเงินอัจฉริยะ ที่ใชบริการในหลากรูปแบบ ผานทั้งตัวบัตรและ

แอพพลิเคชั่น เพื่อชำระเงิน จับจายซื้อสินคาออนไลน ซื้อสินคาตามรานตาง ๆ ที่เปนพารทเนอรของทาง Line 

Pay  หรือแมกระท่ังการใชชำระคาเดินทาง BTS 

 อนึ่ง การแพรระบาดของไวรัสโคโรนานั้นมีสวนสำคัญที่ทำใหทุกอยางปรับเปลี่ยนไปอยางรวดเร็ว 

มาตรการตาง ๆ ท่ีออกมาเพ่ือปองกันไวรัส หรือการเวนระยะหางทางสังคม ทำใหการดำเนินชีวิต การปรับเปลี่ยน

รูปแบบการทำงาน หรือการดำเนินการจับจายใชสอย ทำใหการชำระเงินนั้นผูคนหันไปใช E-money ในรูปแบบ

ธุรกรรมทางการเงินออนไลนกันมากขึ้นโดยเฉพาะ Line Pay ทำใหผูวิจัยมีความสนใจในการศึกษาวิจัยเรื่อง กล

ยุทธทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการในการชำระคาบริการตาง ๆ ผานบัตร

และแอพพลิเคชั่น Line Pay เพื่อใหสามารถนำไปใชเปนแนวทางในการพัฒนา ปรับปรุง เทคโนโลยีดิติตอลและ

สื่อทางการตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการ และสรางความพึงพอใจใหแกผูใชบริการ 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรของผูใชแอพพลิเคชั่น Line Pay ท่ีมีผลตอการใชบริการของ

ผูบริโภค 

2. เพ่ือศึกษาปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ท่ีมีผลตอการใชบริการของผูบริโภค 

 

คำถามในการวิจัย 

1. ปจจัยดานประชากรศาสตรมีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการในการชำระคาบริการตาง ๆ ผาน

บัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay อยางไร 

2. การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) มีผลตอความพ่ึงพอใจของผูใชบริการในการชำระคาบริการ

ตาง ๆ ผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay อยางไร 

 

ขอบเขตการวิจัย 

ความพึงพอใจของผูใชบริการในการชำระคาบริการตาง ๆ ผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay โดยจะ

ทำการสุมตัวอยางจากผูใชบริการแอพพลิเคชั่น Line ท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จำนวน 385 คน  
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 Line Pay คือการใหบริการการชำระเงิน ในรูปแบบกระเปาเงินอัจฉริยะ (E-wallet) ที่มีผูใชมากกวา 

170 ลานรายบนแอพพลิเคชั ่น Line ทั้งระบบ IOS และ Android โดยการลงทะเบียนที ่งาย สะดวกและ

รวดเร็ว เพื่อการชำระบริการในดานตาง ๆ ไมวาจะเปนหนารานที่เปนพารทเนอร หรือ ออนไลนที่อยูในเครือ 

นอกจากนี้ Line Pay ยังไดเขารวมกับ Rabbit ผูใหบริการระบบชำระเงินอิเล็กทรอนิกสที ่มีระบบตั๋วรวม

ระหวางรถไฟฟาบีทีเอสและระบบขนสงมวลชน เพ่ือใหบริการตาง ๆ ของ Line Pay มีหลากหลายรูปแบบมาก

ข้ึน 

การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC)  

คือแนวความคิดของการสื่อสารการตลาด ที่ผูบริหารการตลาดไดวางแผนขึ้นมาโดยการนำเครื่องมือ

สื่อสารหลาย ๆ รูปแบบมาประสมประสานกันอยางเหมาะสม เพ่ือใหสามารถ สงขาวสารท่ีเกิดผลกระทบอยาง

มีประสิทธิภาพมากที่สุด ไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย เพื่อใหเกิดผลตามที่มุงหวัง หรืออาจจะกลาวไดวาการ

สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการเปนการสรางภาพขนาดใหญ จำเปนตองใชการวางแผนทางการตลาด การ

จัดการสงเสริมการตลาด หรือประสานงานเครื่องมือการสื่อสารการตลาดในรูปแบบตาง ๆ นำมาใชรวมกัน 

ไมใชเพียงแคการติดตอสื่อสารทางการตลาดแตเพียงอยางเดียว เพราะลูกคาสามารถรับรูถึงผลิตภัณฑ การ

บริการ และตัวบริษัทจากหลากหลายชองทาง ไมวาจะเปนสื่อโฆษณาตาง ๆ จากราคา จากตลาดเจาะตรง จาก

ขาวสารตาง ๆ จากกิจกรรมการสงเสริมการขาย รวมทั้งจากประเภทของรานคาที่ผลิตภัณฑวางจำหนาย  

(ดารา และธนวัฒน ทีปะปาล (2553:18))    

 เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบสมบูรณ 

 1. การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อสารขอมูลโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือแจงขาวสาร จูงใจและเตือน

ความทรงจำเกี่ยวกับสินคา (Goods) และบริการ (Services) หรือความคิด (Ideas) ซึ่งสามารถ ระบุผูอุปถัมภ

รายการ (ผูผลิตหรือผูจำหนายสินคาท่ีโฆษณา) ได โดยผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายสำหรับสื่อโฆษณา 

2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนรูปแบบการติดตอสื่อสารจากผูสงสารไปยัง

ผูรับขาวสารโดยตรง อาจะเรียกวาเปนการติดตอสื่อสารระหวางบุคคล (Interpersonal Communication) ผู

สงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที 

 3. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนเครื่องมือระยะสั้น เพ่ือไปกระตุนการซ้ือหรือการขาย

ผลิตภัณฑและบริการ เปนสิ่งจูงใจพิเศษที่กระตุนหนวยการขาย ผูจัดจำหนาย รวมไปถึงผูบริโภคคนสุดทาย 

เพ่ือใหเกิดการขาย การทดลองใชสินคา บริการทันที หรือเปนการกระตุนความตองการในการสนับสนุนโฆษณา 

 4. การประชาสัมพันธ (Public Relation : PR) การติดสื ่อสารขององคการกับกลุ มตาง ๆ ที ่มี

ผลกระทบตอความสำเร็จขององคการ ไมวาจะเปนผูขายปจจัยการผลิต ผูถือหุน หรือลูกคา โดยมีวัตถุประสงค
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เพื่อสรางทัศนคติ ความเชื่อ และภาพลักษณที่ดีตอองคการหรือผลิตภัณฑตลอดจนเปนการใหความรูเรื่องใด

เรื่องหนึ่ง หรือแกไขขอผิดพลาดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง 

 5. การตลาดทางตรงหรือการตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) สมาคมการคลาดทางตรงไดให

ความหมายไววา การตลาดทางตรงเปนระบบปฎิกิริยาการกระทำของการตลาด ซึ่งใชสื ่อหนึ่งอยางหรือ

มากกวาเพื่อใหเกิดการตอบสนองที่สามารถวัดได หรือการติดตอธุรกิจโดยวิธีใดวิธีหนึ่ง หรือหมายถึงระบบ

การตลาดท่ีมีปฏิกิริยาระหวางกัน ซ่ึงใชสื่อโฆษณามากกวาหนึ่งสื่อข้ึนไป เพ่ือใหมีการตอบสนองหรือการซ้ือขาย

ที่สามารถวัดได (Kotler. 2003: 631) หรือเปนการสื่อสารโดยตรงกับผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิด

การตอบสนองในทันทีทันใด 

ความพึงพอใจ  

คือ ความพึงพอใจของลูกคาเปนระดับความรูสึกของลูกคาที ่มีผลจากการเปรียบเทียบระหวาง

ผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑหรือการทำงานของผลิตภัณฑ กับการคาดหวังของลูกคาหรือระหวางการ

รับรูตอการปฏิบัติงานของผูใหบริการและการคาดหวังของลูกคาหรือบริการท่ีลูกคาคาดหวัง  

ระดับความพึงพอใจของลูกคาเกิดจากความแตกตางระหวางผลประโยชนจากการบริการกับความ

คาดหวังของบุคคล ซ่ึงความคาดหวังดังกลาวนั้นเกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของแตละบุคคล อาทิ 

จากเพ่ือน จากนักการตลาด หรือจากขอมูลูแขงขันเปนตน ฉะนั้นสิ่งท่ีสำคัญท่ีทำใหผูบริการประสบความสำเร็จ

คือ การเสนอบริการท่ีมีประโยชนสอดคลองกับความคาดหวังของลูกคาผูใชบริการ 

โดยยึดหลักการสรางความพึงพอใจรวมสำหรับลูกคา สวนผลประโยชนจากการบริการเกิดจากการ

สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา สวนผลประโยชนจากการบริการเกิดจากการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

โดยสรางคุณคาเพ่ิมเกิดจากการทำงานรวมกันกับฝายตาง ๆ ของผูใหบริการ โดยยึดหลักการสรางคุณภาพรวม 

เกิดจากการสรางความแตกตางทางการแขงขันของการบริการ โดยใหบริการที่แตกตางจากคูแขง และความ

แตกตางตองมีคุณคาในสายตาของลูกคาและสรางความพึงพอใจใหลูกคาไดซึ่งอาจเปนความแตกตางดาน

ผลิตภัณฑ ดานบริการ ดานบุคลากร และดานภาพลักษณ ซ่ึงความแตกตางเหลานี้จะเปนตัวกำหนดคุณคาเพ่ิม

สำหรับลูกคา (ศิรวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538)) 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ตัวแปรอิสระ              ตัวแปรตาม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

 การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยการศึกษาเรื่อง “การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีผลตอความพึง

พอใจของผูใชบริการในการชำระคาบริการผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay” โดยอางอิงขอมูลจาก 2 สวนคือ 

1. ขอมูลปฐมภูมิ จากการเก็บรวบรวมขอมูลจากใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางเปนจำนวน  

385 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูวิจัยไดทำการแจกแบบสอบถามไปยังชองทางตาง ๆ บนแพทฟอรม

ออนไลน ไมวาจะเปนFacebook, Twitter, Line 

2. ขอมูลทุติยภูมิ ไดมาจากขอมูลท่ีมีการรวบรวมไวดังนี้ 

  2.1 บทความ หนังสือทางวิชากร รายงาน การวิจัยท่ีเก่ียวของ 

  2.2 หนังสือพิมพ หรือบทความทางธุรกิจ 

  2.3 ขอมูลท่ีไดจากการคนควาทาง อินเตอรเน็ต 

 

ระเบียบวิธีการวิจัย 

 1. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งเปนสถิติที่ใชในการบรรยาย

คุณสมบัติของประชากรหรือกลุมตัวอยางขอมูล (Data) และลักษณะตัวแปรตาง ๆ ที่ผูวิจัยไดทำการศึกษา

ไดแก 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 

- เพศ                  - อาย ุ

- ระดับการศึกษา    - อาชีพ 

- รายไดตอเดือน 

ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการในการ

ชาํระค่าบริการต่าง ๆ ผา่น บตัร และ 

Application ของ Line Pay 

เครื่องมือการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

(IMC) 

- การโฆษณา                  - การสงเสริมการขาย 

- การขายโดยใชพนักงาน    - การประชาสัมพันธ 

- การตลาดทางตรง           - การตลาดเชิงกิจกรรม 
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1.1 ขอมูลดานลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมเปาหมายท่ีตอบแบบสอบถามจำนวน 5 

ขอ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยจากสวนท่ี 1 นำมาแจกแจงความถ่ี (Frequency) 

และแสดงผลเปนคารอยละ (Percentage)    

1.2 ขอมูลทางดานการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีผลตอความพึงพอใจใน

การใชบริการผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay จากแบบสอบถามในสวนที่ 2 ทั้งหมด 25 ขอ นำมาหา

คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

1.3 ขอมูลดานของระดับความพึงพอใจของบริการตาง ๆ ของ Line Pay สวนท่ี 3 ท้ังหมด 8 

ขอ นำมาหาคาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ไดแก 

  2.1 การทดสอบสมมติฐาน 1 ไดแก ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมเปาหมายมีความพึงพอใจในการใชบริการการชำระเงินผาน

บัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay โดยรวมแตกตางกัน ซ่ึงใชวิเคราะหโดยการใชคาสถิติ One – way ANOVA 

ซึ่งเปนการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว เพื่อทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยที่มากกวา 2 กลุมไดแก 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 2.2 การทดสอบสมมติฐานที่ 2 การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ประกอบไป

ดวย 6 ดานไดแก การโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน การสงเสริมทางการตลาด และการตลาดเชิงกิจกรรม มี

ความสัมพันธ กับความพึงพอใจกับการใชบริการการชำระเงินผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay โดยการใช

คาสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficients) เพ่ือ

ทดสอบคาสัมพันพของ 2 ตัวแปรท่ีเปนอิสระตอกัน 

 

ผลวิจัย 

 จากการวิจัยเรื่อง “การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการใน

การชำระคาบริการตาง ๆ ผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay ของผูใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา

ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21 – 30 ป การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี เปนนักเรียน/

นักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ำกวา 15,000 บาท 

 ผลการวิเคราะหการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีผลตอความพึงพอใจในการใชบริการ 

ผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay พิจารณาแตละดานไดดังนี้  

 ดานโฆษณาผูใชบริการใหความสำคัญในดานโฆษณาในระดับปานกลาง โดยพิจารณารายขอความสำคัญ

อยูในระดับมาก ไดแก สื่อโฆษณาเคลื่อนท่ี และสื่อโฆษณาผานชองทาง Social Media และความสำคัญระดับปาน

กลาง ไดแก สื่อโทรทัศน วิทยุ สื่อปายโฆษณากลางแจงขนาดใหญ และสื่อสิ่งพิมพ 
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 ดานการขายโดยพนักงานผูใชบริการใหความสำคัญในดานการขายโดยพนักงานในระดับมาก เม่ือ

พิจารณารายขอไดแก พนักงานมีบุคลิกดี มีความสุภาพ พนักงานมีความรู และประสบการณ พนักงานเอาใจใสให

คำแนะนำตาง ๆ อยางละเอียด พนักงานมีเพียงพอตอการใหบริการ ท้ังหมดมีความสำคัญอยูในระดับมาก 

 ดานการประชาสัมพันธผูใชบริการใหความสำคัญในดานการประชาสัมพันธในระดับมากเม่ือพิจารณาราย

ขอไดแก การแจงขาวสารเกี่ยวกับโปรโมชั่นและการใหบริการผานเว็บไซต การแจงขาวสารเกี่ยวกับโปรโมทชั่น

ผานชองทาง Social Media 

ดานการการแจงขาวสารตามรานตาง ๆ ทีเปนพารทเนอร การแจงขาวสาร ณ ตูจำหนายตั๋วบนสถานี 

และ การเปดบูธตามสถานีรถไฟฟา BTS ท้ังหมดมีความสำคัญในระดับมาก 

 ดานการสงเสริมการขายผูใชบริการใหความสำคัญในดานการสงเสริมการขายในระดับมากเมื่อพิจารณา

รายขอไดแก การไดรับเงินคืนจากยอดการใชจาย Cashback โปรโมชั่นสวนลดตามรานตาง ๆ ที่เปนพารทเนอร

ของ Line Pay การสะสมแตม Line Points การไดรับอินเตอรเน็ตฟรี เที่ยวการโดยสาร BTS ฟรี สวนลดการซ้ือ

สินคาในแอพพลิเคชั่นLine ไมวาจะเปน สติ๊กเกอร ธีมไลน หรือริงโทน การแจกคูปองเพื่อแลกของสมนาคุณตาม

รานตาง ๆ ท่ีเปนพารทเนอร ท้ังหมดมีความสำคัญในระดับมาก 

 ดานการตลาดทางตรงผูใชบริการใหความสำคัญในดานการตลาดทางตรงในระดับมากเมื่อพิจารณาราย

ขอไดแก การมอบสวนลดพิเศษทางแอพพลิเคชั่นไลน การมอบสวนลดผานหนารานของพารทเนอรทั้ง 2 ขอมี

ความสำคัญในระดับมาก 

 ดานการตลาดเชิงกิจกรรมผูใชบริการใหความสำคัญในดานการตลาดเชิงกิจกรรมในระดับมากเม่ือ

พิจารณารายขอไดแก อีเวนทตาง ๆ ท่ีLine Pay ไดเขารวมกับพารทเนอร เชน Kerry Express / AIS / Paragon 

Food Hall อีเวนทตาง ๆ ผานแอพพลิเคชั่นอ่ืน ๆ ของไลน ท้ัง 2 ขอมีความสำคัญในระดับมาก 

 ผลการวิเคราะหความพึงพอใจของการใชบริการตาง ๆ ของ Line Pay ของผู ใช บร ิการในเขต

กรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยความพึงพอใจของการใชบริการตาง ๆ ของ Line Pay ผูใชบริการมีความพึง

พอใจโดยรวมอยูในระดับมาก โดยพิจารณาแตละดานไดดังนี้  

ความพึงพอใจในระดับมาก ไดแก การชำระคาบริการสินคาออนไลน การชำระคาบริการสินคาผานหนา

รานท่ีเปนพารทเนอรของ Line Pay การเติมเงิน เชน Easy Pass โทรศัพท หรือ เกมส การจายบิล เชน คาน้ำ คา

ไฟ คาโทรศัพท คาบัตรเครดิต การซ้ือตั๋วรับชมภาพยนตร การชำระคาโดยสาร BTS BRT  

ความพึงพอใจในระดับปานกลาง ไดแก การบริจาคเขาองคกรตาง ๆ เชน UniCef UNHCR สภากาชาดไทย มูลนิธิ

รามาธิบดี การรับ / สงเงินใหผูอ่ืนผาน แอพพลิเคชั่นไลน 

 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยดานประชากรศาสตรมีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการในการชำระคาบริการ

ตาง ๆ ผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay 
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 ผลการวิเคราะห ลักษณะทางดานประชากรตาสตร ของผูใชบริการ พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา 

อาชีพ และ รายไดตอเดือน แตกตางกันสวนใหญมีพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการการชำระคาบริการตาง ๆ ผาน

บัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay แตกตางกัน อยางมีนัยลำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว โดยสามารถสรุปความแตกตางไดดังนี้ 

 1. เพศ แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการในการชำระคาบริการในดานตาง ๆ ผานบัตร

และแอพพลิเคชั่น Line Pay แตกตางกัน 

 2. อายุ แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการในการชำระคาบริการในดานตาง ๆ ผานบัตร

และแอพพลิเคชั่น Line Pay ไมแตกตางกัน ยกเวนในดานของการบริจาคเขาองคกรตาง ๆ ที่ระดับการศึกษาท่ี

แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจแตกตางกัน 

 3. ระดับการศึกษา แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการในการชำระคาบริการในดานตาง ๆ 

ผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay ไมแตกตาง 

ยกเวนในดานของการบริจาคเขาองคกรตาง ๆ ท่ีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจแตกตางกัน 

 4. อาชีพ แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการในการชำระคาบริการในดานตาง ๆ ผานบัตร

และแอพพลิเคชั่น Line Pay ไมแตกตางกัน ยกเวนในดานของการบริจาคเขาองคกรตาง ๆ และการรับ/สงเงินให

ผูอ่ืนผานแอพพลิเคชั่น Line Pay อาชีพท่ีแตกตางกันสงผลตอความพึงพอใจแตกตางกัน 

 5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการในการชำระคาบริการในดาน

ตาง ๆ ผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay ไมแตกตางกัน ยกเวนในดานของการบริจาคเขาองคกรตาง ๆ และ

การรับ/สงเงินใหผู อื่นผานแอพพลิเคชั่น Line Pay รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันสงผลตอความพึงพอใจ

แตกตางกัน 

 สมมติฐานท่ี 2 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) มีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการในการ

ชำระคาบริการตาง ๆ ผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay 

ปจจัยการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรมีผลตอความพึงพอใจตอการใชบริการของผูใชบริการ Line 

Pay ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวา ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจมากที ่สุดไดแก การขายโดยพนักงาน 

รองลงมาเปน ดานการประชาสัมพันธและการตลาดทางตรง ดานการโฆษณา ดานการตลาดเชิงกิจกรรม และการ

ขายโดยพนักงาน โดยปจจัยทั้ง 6 ดาน มีคา R2 เทากับ .657 หรือ รอยละ 65.7 จึงสรุปไดวาปจจัยทางดานการ

สื่อสารทางการตลาดมีผลตอความพึงพอใจตอการใชบริการของผูใชบริการ Line Pay ในเขตกรุงเทพมหานคร 

65.7% 
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ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

ผลจากการศึกษาปจจัยการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) มีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการ

ในการชำระคาบริการตาง ๆ ผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay ของผูใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมี

ขอเสนอแนะ ดังนี้  

1. Line Pay ควรมุงเนนการใชสื่อในดานการประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง 

เนื่องจากผูบริโภคใหความสำคัญ สนใจ และมีความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาดท้ัง 3 ดานนี้ โดยเฉพาะใน

ดานการสงเสริมการขาย  

2. Line Pay ควรมพัฒนาการสื ่อสารทางการตลาดในดานการโฆษณา การขายโดยพนักงาน และ

การตลาดเชิงกิจกรรม ใหมีความหลากหลาย ตอบโจทย เขาถึงผูใชบริการ เพื่อเพิ่มประสิทธิผลของการใชการ

สื่อสารทางการตลาดท่ีครบวงจร 

 

ขอเสนอสำหรับการทำวิจัยครั้งตอไป   

 1. ควรมีการศึกษาปจจัยอื่น ๆ ที่มีผลตอความพึงพอใจของการใชบริการผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line 

Pay 

 2. ควรมีการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดแบบสมบูรณ (IMC) ที่มีผลตอ

พฤติกรรมการใชบริการผานบัตรและแอพพลิเคชั่น Line Pay 

3. ควรมีการศึกษาการวิจัยเก่ียวกับปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดแบบสมบูรณ (IMC) ท่ีมีผลตอการ

ใชบริการ E-Payment อื่น ๆ ทั้งในสวนที่เปนของธนาคาร หรือไมใชธนาคารเชน Internet Banking ตาง ๆ หรือ 

Alipay, Air Pay, True Wallet 
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