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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 

 

1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ปัจจุบนัมีเคร่ืองมือในการลงทุนท่ีหลากหลาย เช่น การลงทุนในหุ้น พนัธบตัรรัฐบาล 

การลงทุนในทองค า และ การออมเงินกบัสถาบนัการเงินในรูปแบบเงินฝากประจ า เป็นตน้ หาก

เปรียบเทียบข้อมูลยอ้นหลัง 10 ปี (ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย, 2561) จะพบว่าหุ้นไทยมี

ผลตอบแทนแบบทบตน้สูงท่ีสุดถึง 11.61 % ต่อปีสูงกว่าการลงทุนในรูปแบบอ่ืนๆแสดงดงัภาพท่ี 

1.1 ถึงแมก้ารลงทุนในหุ้นจะมีผลตอบแทนท่ีสูงแต่ก็มีความไม่แน่นอน ข้ึนอยูก่บัผลการด าเนินงาน

ของกิจการนั้นๆ ถือเป็นความเส่ียงของการลงทุนในรูปแบบดงักล่าว 

 

 
ภำพที ่1.1 แสดงผลตอบแทนการลงทุนในระยะยาวของสินทรัพยแ์ต่ละประเภท 

ท่ีมา : ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย (2561) 

 

 ประชากรไทยในปี 2561 มีจ  านวน 69.04 ลา้นคนมีบญัชีเงินฝากออมทรัพย ์83.31 ลา้น

บญัชี(ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2562) คิดเป็นร้อยละ 121 ของจ านวนประชากร ในขณะท่ีจ านวน

ลูกคา้ท่ีเปิดบญัชีซ้ือ-ขายหลกัทรัพยมี์เพียง 1.66 ลา้นรายแสดงดงัภาพท่ี 1.2 (2.49 ลา้นบญัชี) คิดเป็น
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ร้อยละ 2.4 ของจ านวนประชากรจากอตัราส่วนระหวา่งบญัชีกบัประชากรในประเทศแลว้แสดงให้

เห็นวา่ยงัมีโอกาสอีกมากท่ีจ านวนนกัลงทุนในตลาดหลกัทรัพยจ์ะเพิ่มสูงข้ึน 

 

 
ภำพที ่1.2 แสดงจ านวนลูกคา้ท่ีเปิดบญัชีซ้ือ-ขายหลกัทรัพยใ์นปี 2552-2561 

ท่ีมา : ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย (2561) 

 

 ในปี 2561 โบรกเกอร์ในประเทศมีจ านวน 38 โบรกเกอร์จ านวนโบรกเกอร์แสดงดงั

ภาพท่ี 1.3 ซ่ึงรายไดส่้วนใหญ่มาจากการซ้ือ-ขายหลกัทรัพยข์องลูกคา้ท่ีมีมูลค่าซ้ือขายเฉล่ียต่อวนั

รวม 56,409.06 ลา้นบาท เพิ่มข้ึน 18.12% จากปี 2561 ซ่ึงถือวา่เป็นเม็ดเงินจ านวนมหาศาลปัจจุบนัมี

การเปิดการคา้เสรีค่าธรรมเนียมในการซ้ือขายหลกัทรัพย ์(Commission) อยา่งสมบูรณ์ ส่งผลท าให้

โบรกเกอร์มีการแข่งขนัท่ีมีความเขม้ขน้สูงขอ้มูลส่วนแบ่งการตลาดแสดงดงักราฟ 1.4 ท าให้โบรก

เกอร์ไม่สามารถดึงดูดลูกคา้จากการแข่งขนัดา้นค่าธรรมเนียมในการเทรดท่ีต ่าเพียงอยา่งเดียว โบรก

เกอร์หลากหลายค่ายจึงมีการดึงดูดลูกค้าเดิมและใหม่เข้ามาซ้ือ-ขายหลักทรัพย์ เช่น การออก

โปรโมชัน่แจกของรางวลัส าหรับสมาชิกใหม่, การสะสมแตม้ส าหรับแลกตัว๋เคร่ืองบิน อีกทั้งยงัมี

การเพิ่มความสะดวกสบายให้แก่ลูกคา้ในดา้นการท าธุรกรรม และ ขอ้มูลข่าวสาร เช่น การส่งขอ้มูล

ข่าวสารเช่นผา่นทางไลน์ การเปิดบญัชีผา่นทางแอปพลิเคชนัของธนาคาร  
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ภำพที ่1.3 แสดงจ านวนบริษทัโบรกเกอร์ 2552-2561  

ท่ีมา : เมยแ์บงก ์กิมเอง็ (2561) 

 

 
ภำพที ่1.4 แสดงส่วนแบ่งการตลาดของโบรกเกอร์ 

ท่ีมา : efinanceThai.com (2562) 

 

 จากการแข่งขนัท่ีดุเดือดตลาดโบรกเกอร์และจ านวนลูกค้าท่ีเปิดบัญชีต่อสัดส่วน

ประชากรท่ีมีนอ้ย ท าให้ผูว้ิจยัมีความสนใจในการศึกษาคุณลกัษณะส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ

ในการเลือกเปิดบญัชีกบัโบรกเกอร์แต่ละบริษทัโดยใช้ทฤษฎีล าดบัขั้นทางจิตวิทยา (Means-end 
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Chains Theory) เพื่อศึกษาถึงคุณลกัษณะ (Attribute) ผลลพัธ์ของการบริโภค (Consequence) และ

คุณค่า (Value) ท่ีเป็นปัจจยัดา้นจิตวทิยาเบ้ืองหลงัการตดัสินใจ 

 

 

1.2  วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 1.2.1  เพื่อศึกษาคุณลกัษณะเบ้ืองหลงัการตดัสินใจในการเลือกเปิดบญัชีกบัโบรกเกอร์

โดยใชท้ฤษฎีล าดบัขั้นทางจิตวทิยา 

 1.2.2  เพื่อน าขอ้มูลไปใชใ้นการออกแบบและปรับกลยทุธ์การตลาดเพื่อให้โบรกเกอร์

มีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจ เช่น การออกกลยทุธ์เพื่อดึงดูดลูกคา้ และ บริการหลงัการ

ขาย เป็นตน้ 

 

 

1.3  ขอบเขตงำนวจิัย 
 1.3.1  ประเด็นท่ีศึกษาทฤษฎีล าดบัขั้นทางจิตวทิยา (Means-end Chains Theory) เพื่อ

ศึกษาถึงคุณลกัษณะ (Attribute) ผลลพัธ์ของการบริโภค (Consequence) และคุณค่า (Value) ของการ

ตดัสินใจเลือกเปิดบญัชีกบัโบรกเกอร์ 

 1.3.2  กลุ่มเป้าหมายคือผูถู้กสัมภาษณ์เป็นผูท่ี้อยูใ่นวยัท างาน (ประสบการณ์การท างาน

ไม่เกิน 4 ปี) มีบญัชีในการซ้ือขายหลกัทรัพย ์1 บญัชีข้ึนไป 

 1.3.3  ระยะเวลาระยะเวลาในการวจิยัคร้ังน้ีรวม 13 สัปดาห์ ตั้งแต่วนัท่ี 1 พฤษภาคม–

31 สิงหาคม 2562 

 

 

1.4  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกงำนวจิัย 
 1.4.1  การเรียนรู้เก่ียวกบัการวเิคราะห์เง่ือนไขและปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจ

ในการเปิดบญัชีลงทุนกบัโบรกเกอร์โดยใช ้ทฤษฎีล าดบัขั้นทางจิตวทิยา (Means-end Chains 

Theory) 

 1.4.2  สามารถน าผลจากการวจิยัปรับกลยทุธ์การตลาดเพื่อให้โบรกเกอร์มีความ

ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจ 
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บทที ่ 2 

แนวคดิทฤษฎทีีแ่ละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

 

 Means-End Chain model (Gutman, 1982) ถูกพฒันาข้ึนเพื่อหาปัจจยัท่ีส าคญัท่ีส่งผล

กระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกใชสิ้นคา้และบริการ (Tania et al., 2006) ต่อมามีการ

ประยุกต์ใช้กบัหลากหลายอุตสาหกรรม เช่น การเกษตร การออกแบบ รวมไปถึงดา้นการเงินและ

การลงทุน  

 

 

2.1  แนวคดิทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
 เน้ือหาส่วนน้ีจะอธิบายเก่ียวกับภาพรวมของทฤษฎีล าดับขั้นทางจิตวิทยาท่ีใช้ใน

กระบวนการวจิยั ท่ีจะอธิบายเก่ียวกบัแนวคิดพื้นฐาน (Concept) ขั้นตอน (Step) ในการจดักลุ่มขอ้มูล 

(Data collection) การวเิคราะห์ขอ้มูล (Analysis) และการตีความขอ้มูล (Interpretation) 

 

 

2.2  แนวคดิทฤษฎลี าดับขั้นทางจิตวทิยา 
 แนวคิดทฤษฎีล าดับขั้ นทางจิตวิทยาถูกริเ ร่ิมคิดค้นโดย (Gutman, 1982) โดยมี

สมมุติฐาน 4 ขอ้  

 1.  วตัถุประสงค ์(objectives) และค่านิยม (values) มีอิทธิพลต่อกระบวนการเลือกซ้ือ  

 2.  ผูบ้ริโภคจะมองหาความหลากหลายของสินคา้โดยการแบ่งกลุ่ม (grouping) สินคา้  

 3.  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีส่วนเก่ียวข้องกบัการเลือกซ้ือ ซ่ึงอาจจะไม่ได้เกิดกับ

ผูบ้ริโภคทุกคน  

 4.  ผูบ้ริโภคเรียนรู้ท่ีจะเช่ือมโยงผลลพัธ์จากการบริโภค กบั พฤติกรรมส่วนตวั (Tania 

et al., 2006)  
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2.3  โครงสร้างของทฤษฎลี าดับขั้นทางจิตวทิยา 
 โครงสร้างของทฤษฎีล าดบัขั้นทางจิตวิทยาประกอบดว้ย 3 ส่วน คุณลกัษณะเฉพาะ

ของสินค้าและบริการ (Attribute) ผลลัพธ์ของการบริโภค (Consequence) และ ผลลัพธ์ของการ

บริโภคส่งผลอยา่งไรกบัค่านิยม (Value) (Olson & Reynolds, 1983) 

 

 

2.4  ทฤษฎลี าดับขั้นทางจิตวทิยา  
 ทฤษฎีล าดบัขั้นทางจิตวทิยาสามารถสรุปไดด้งัภาพท่ี 2.1 Means-end chain model 

 1.  ความรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการเปรียบดัง่การเช่ือมโยงแต่ละส่วนของโมเดล 

 2.  แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภคคือการเช่ือมโยงระหว่าง คุณลกัษณะ 

(Attribute) ผลลพัธ์ (Consequence) และ คุณค่า (Value) ท่ีแบ่งตามล าดบัชั้น 

 3.  ความรู้เก่ียวขอ้งกบัสินคา้และบริการมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Pieters et al., 

1991; Collen & Hoekstra, 2001) 

 

Attribute Consequences Values
 

 

ภาพที ่2.1 แสดง Means-end chain model 

ท่ีมา : Gutman (1982) 

 

 ต่อมามีการขยายระดบัการวเิคราะห์ใหมี้ความครอบคลุมท่ีมากข้ึน เพื่อใหมี้ความเขา้ใจ

ในผูบ้ริโภคได้ลึกซ้ึง น าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง (Olson & Reynolds, 1983) โดยขยายส่วนยอ่ยเพิ่มข้ึนเป็น 6 ส่วน แสดงดงั

ภาพท่ี 2.2  

 

 2.4.1  คุณลกัษณะ (Attribute) 

 คุณลกัษณะของสินคา้และบริการประกอบดว้ย 2 ส่วน (Olson & Reynolds, 1983) 
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 1.  Concrete Attribute คือคุณลักษณะทางกายภาพท่ีรับรู้ได้โดยตรง (Vriens and 

Hofstede, 2000) เช่น ราคา สี น ้าหนกั รูปทรง  

 2. Abstract Attribute คือ คุณลกัษณะท่ีเป็นนามธรรม เช่น สไตล์ แบรนด์ (Lin, 2002) 

การรับรู้ หรือ การถูกใหค้วามส าคญั  

 

 2.4.2  ผลลพัธ์ (Consequence) 

 ผลลพัธ์ท่ีตามมาหากตีความในเชิงสินคา้และบริการแลว้ก็คือผลจากการใชสิ้นคา้และ

บริการ ความรู้สึกหลงัจากไดใ้ชสิ้นคา้และบริการ (Lin, 2002) 

 ซ่ึงประกอบดว้ย 2 ส่วน  

 1. Functional Consequences คือ ประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บในทางการใชง้าน  

 2. Emotional Consequence คือ ความรู้สึกความพึงพอใจหรือภาพลกัษณ์จากท่ีสังคม

ตดัสิน ความตอ้งการ เช่น ความภูมิใจในตนเอง (self-esteem) ความเป็นหน้าเป็นตาทางสังคม เช่น 

ความมีช่ือเสียง หรืออาจจะเป็นการท่ีรู้สึกหลังไดรั้บสินคา้และบริการ เช่น ซ้ือชุดใหม่แลว้เรารู้สึกดี

(ทางตรง) หรือ ผูค้นใหเ้กียรติมีปฏิกิริยาท่ีดีข้ึน (ทางออ้ม) (Gutman, 1982) 

 

 2.4.3  คุณค่า (Value) 

 คุณค่าของสินค้าท่ีมีต่อผู ้บริโภคในระยะยาว เช่น ความปลอดภัย , ความมั่นคง, 

อิสรภาพ เป็นตน้ (Botschen et al., 1999) 

 1. Terminal Values คือ สถานะสุดทา้ยท่ียงัคงอยู ่หรือ เป้าหมายในชีวติ เช่น ความสงบ

สุข ความส าเร็จในชีวติ ความเจริญรุ่งเรือง เป็นตน้ (Mahmud, 2007) 

 2. Instrumental Values คือ ทางท่ีน าไปสู่ Terminal values เช่น ความทะเยอทะยาน 

ความมัน่คง ท่ีจ  าเป็นส าหรับเป้าหมายในความเจริญรุ่งเรือง (Tania et al., 2006) 
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ภาพที ่2.2 แสดง Broadened Structure of Means-end chain model  

ท่ีมา : Olson & Reynolds (1983); Gutman (1982) 

 

 

2.5  เทคนิคการสัมภาษณ์  
 เทคนิคการสัมภาษณ์จะแบ่งออกเป็น 2 เทคนิค Soft laddering และ Hard laddering 

 Soft laddering หมายถึงการสัมภาษณ์และเทคนิคการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบตวัต่อตวั 

(one-on-one) (Reynolds & Whitlark, 1995) โดยรูปแบบการสัมภาษณ์จะเป็นลกัษณะเป็นล าดบัขั้น 

เชิงลึกเพื่อให้ทราบถึงแรงจูงใจและพฤติกรรมของผู ้บริโภค โดยหาความเช่ือมโยงระหว่าง 

คุณลกัษณะ ผลลพัธ์ (A-C-V) (Grunert, 1995) 

 Hard laddering หมายถึงการสัมภาษณ์และเทคนิคการเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีผู ้ถูก

สัมภาษณ์เป็นผูส้ร้างความสัมพนัธ์ A-C-V ของแต่ละคน โดยใชข้อ้มูลจากผูส้ัมภาษณ์ท่ีจะให้ขอ้มูล 

A-C-V ผูถู้กสัมภาษณ์สร้างตารางความสัมพนัธ์อยา่งอิสระ การเก็บขอ้มูลสามารถท าไดห้ลากหลาย

รูปแบบ เช่น แบบกระดาษ (Paper base) แบบคอมพิวเตอร์ (Computer base) เป็นตน้ (Russell et al., 

2004) 

 ขอ้เปรียบเทียบระหว่าง Soft laddering และ Hard laddering (Modesto, Akemi Ikeda, 

& Cortez Campomar, 2006) แสดงในตารางท่ี 2.1 – 2.2 
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ตาราง 2.1 แสดงขอ้ดี-ขอ้เสียของ Soft laddering 

ขอ้ดี ขอ้เสีย 
ไดรั้บขอ้มูลหลากหลายมิติ เช่น สีหนา้ อารมณ์ 
ความรู้สึก เป็นตน้ 

ตอ้งใชค้วามเช่ียวชาญในดา้นการสัมภาษณ์ 
เส่ียงต่อการตีความขอ้มูลท่ีผดิพลาด 
ใชเ้วลามากในการเก็บขอ้มูล 

 

ตาราง 2.2 แสดงขอ้ดี-ขอ้เสียของ Hard laddering  

ขอ้ดี ขอ้เสีย 
ไม่ตอ้งใชค้วามเช่ียวชาญดา้นการสัมภาษณ์  ข้อมูลมีการก าหนดค าตอบแบบ

ชัดเจน ส่งผลให้ขาดบางมิติของ
ข้ อ มู ล  เ ช่ น  สี หน้ า  อ า ร ม ณ์  
ความรู้สึก เป็นตน้ 

ใชเ้วลาในการสัมภาษณ์นอ้ยกวา่แบบ Soft laddering 
ขอ้มูลมีความชดัเจน ไม่เส่ียงต่อการตีความท่ีผิดพลาด ผูถู้ก
สัมภาษณ์ไม่ถูกกดดนัจากการสัมภาษณ์ 

 

 2.5.1  เทคนิคการจัดล าดับความส าคัญของค าถาม  

 เทคนิคการจัดล าดับความส าคัญของค าถาม (Prioritized Questioning Structure of 

Laddering Technique) ในการตั้งค  าถามนั้นเป็นเร่ืองท่ียากเน่ืองจากค าถามท่ีตั้งอาจส่งผลท าให้ผูถู้ก

สัมภาษณ์รู้สึกอึดอดัในท่ีจะตอบ (Wansink, 2003) ไดมี้แนะน าการสัมภาษณ์ไว ้7 ขอ้ดงัน้ี 

 1. ถามค าถามท่ีผูถู้กสัมภาษณ์สามารถเปิดเผยขอ้มูลได ้

 2. ถามค าถามท่ีให้ผูถู้กสัมภาษณ์สามารถคิดพิจารณาและให้เหตุผล ไม่ควรถามค าถาม

ปลายปิดท่ีเป็นค าตอบเพียง “ใช่” หรือ “ไม่ใช่” 

 3. ถามค าวา่ “ท าไม” เพื่อใหเ้กิดการอธิบายถึงเหตุผล และน าไปสู่ค าตอบท่ีแทจ้ริง 

 4. ค  าถามควรถามเพื่อใหผู้ถู้กสัมภาษณ์อธิบายถึงเหตุผลท่ีเลือกค าตอบนั้นๆ 

 5. ท  าใหก้ารสัมภาษณ์ด าเนินการไปอยา่งต่อเน่ือง เช่น ถามค าถามอยา่งต่อเน่ือง 

 6. ไม่ถามค าถามช้ีน าไปสู่ค าตอบ เพราะในบางคร้ังผูถู้กสัมภาษณ์จะตอบค าตอบท่ีเขา

คิดวา่เหมาะสมกวา่ แต่ไม่ใช่ค าตอบท่ีผูถู้กสัมภาษณ์ตอ้งการจะตอบ 

 7. ดูการแสดงออกทางสีหนา้ ท่าทางและน ้าเสียงของผูถู้กสัมภาษณ์ 

Reynolds and Gutman (1988) ได้ใช้รูปแบบการสัมภาษณ์โดยตั้งค  าถามปลายเปิด “เหตุใดมนัถึง

ส าคญักบัคุณ?” โดยเป้าหมายคือการพิจารณาหาจุดเช่ือมโยงระหวา่งองคป์ระกอบการรับรู้ A-C-V  
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 2.5.2  กรอบแนวคิดและเทคนิคการสัมภาษณ์ 

 กรอบแนวคิดและ เทคนิคการสัมภาษณ์  (Conceptual Framework of Laddering 

Technique) มีขั้นตอนส าหรับการวิเคราะห์การสัมภาษณ์ และการตีความดงัน้ี (Gengler & Reynolds, 

1995) 

  1. การลดขอ้มูล (แปลงขอ้มูลเพื่อแยกเป็นแต่ละส่วน) 

  2. วเิคราะห์เน้ือหาขององคป์ระกอบท่ีเลือกในขั้นตอนท่ี 1 

  3. การรวมความสัมพนัธ์ในเน้ือหา เช่ือมโยงเน้ือหาทั้งหมดเขา้ดว้ยกนั 

  4. การรวมโครงสร้างของแผนผงัล าดบัขั้น (Hierarchical Value Map) แสดงดงัภาพท่ี 

2.3 วเิคราะห์ขอ้มูลแปลผลตามแผนผงั 

 

 2.5.3  เคร่ืองมือวเิคราะห์ข้อมูลทีไ่ด้จากการสัมภาษณ์ 

 Hierarchical Value Map (HVM)  (Bolzani, 2017; Tania et al. , 2006; Gutman,  1982; 

Henny & Hoekstra, 2001; Gengler & Reynolds, 1995) เป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ซ่ึงถือว่าเป็น

แกนหลกัของกระบวนการ means-end ช่วยใหผู้ใ้ชส้ามารถวเิคราะห์ แบ่งแยก จดักลุ่ม ความสัมพนัธ์

ระหวา่ง คุณลกัษณะ ผลลพัธ์ และ คุณค่า 

 

Quality of life

Time saving

Convenience

Feeling good

Less worryEase of use

Good Advice Rules and conditionLocationGood Service

Value

Consequence

Attribute

 
 

ภาพที ่2.3 แสดง Hierarchical Value Map (HVM) 
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2.6  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 ในด้านการประยุกต์ใช้ทฤษฎีล าดบัขั้นทางจิตวิทยา (Mean-end Chains Theory) กบั

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกับการเลือกโบรกเกอร์ ตลาดหลักทรัพย์ การลงทุน เพื่อรวบรวมค าศพัท์ท่ี

เก่ียวขอ้งกบังานวิจยัดงักล่าว ทั้งดา้นคุณลกัษณะ (Attribute) ผลลพัธ์ของการบริโภค (Consequence) 

และคุณค่า (Value) เพื่อน าขอ้มูลดงักล่าวมาประยกุตใ์ชใ้นงานวจิยัน้ี แสดงดงัตารางต่อไปน้ี 

 

ตาราง 2.3 แสดงค าศพัทห์มวดหมู่คุณลกัษณะ (Attribute) 

คุณลกัษณะ (Attribute) 
ค าศพัท ์ ผูท้  างานวจิยั 
Service quality Bolzani (2017); Siddiqi (2011); Tam (2004) 
e-service quality Loonam & O'Loughlin (2008) 
Data Handling Heinze et al. (2017) 
Service employees Nguyen & Leclerc (2011) 
Additional service Babakus et al. (2004); Devlin et al. (2003) 
No Service Advice and Support Heinze et al. (2017) 
Available and convenient services Stafford (1996) 
Broker's advice Sankar (2013); Yik Chee et al. (2010) 
e-service Loonam & O'Loughlin (2008) 
Transaction Services Howcroft (2012) 
Monetary Costs Tam (2004) 
Rates and charges Stafford (1996) 
Frees Babakus et al. (2004); Lee & Marlowe (2003) 
Payment Concerns Heinze et al. (2017) 
Minimum balance requirement Lee & Marlowe (2003) 
Interest rates Babakus et al. (2004) 
Time costs Tam (2004) 
Speed and accuracy Bolzani (2017); Sankar (2013) 
Brand Salmones (2017); Sankar (2013) 
Corporate image Nguyen & Leclerc (2011) 
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ตาราง 2.3 แสดงค าศพัทห์มวดหมู่คุณลกัษณะ (Attribute) (ต่อ) 

คุณลกัษณะ (Attribute) 
ค าศพัท ์ ผูท้  างานวจิยั 
Brand equity Harun et al. (2019) 
Social responsibility Salehzadeh (2016) 
Community institution Lee & Marlowe (2003) 
Trust Dedeoğlu (2018) 
Safety Bolzani (2017) 
Reliability Lewis (2010) 
Responsiveness Lewis (2010) 
Usability Chau & Ngai (2010) 
Physical Features and Facilitie Lewis (2010) 
Management of the bank Babakus et al. ( 2004) 
Banking hours Babakus et al. (2004) 
Staff/Employee Lewis (2010); Babakus et al. (2004) 
Tellers Babakus et al. (2004) 
Interaction Chau & Ngai (2010) 
Information Chau & Ngai (2010) 
Technology Lewis (2010); Babakus et al. (2004) 

Convenience 
Salmones (2017); Howcroft (2012);  
Lee & Marlowe (2003) 

Location Bolzani (2017) 
Bank atmosphere Siddiqi (2011) 
Word of mouth Harun et al. (2019) 
Personal reletionship Lee & Marlowe (2003) 
Influencer Brown & Fiorella (2013) 
Procedural ease Bolzani (2017) 
Personal Bolzani (2017) 
Online and Offline Trading Sankar (2013) 



13 

 

ตาราง 2.4 แสดงหมวดหมู่ของผลลพัธ์ของการบริโภค (Consequence) 

ผลลพัธ์ (Consequence) 
ค าศพัท ์ ผูท้  างานวจิยั 

Satisfaction Siddiqi (2011); Tam (2004) 
Loyalty Siddiqi (2011) 
Avoid risk Thompson & Ling Chen (1998) 
Perceived Value Tam (2004) 
More time effort Heinze & Matt (2018) 
Don’t waste money Devlin et al. (2003) 
Time saving Bolzani (2017); Laukkanen (2015) 
Flexibility Laukkanen (2015) 
Ease of use Laukkanen (2015) 
Convenience Manyiwa & Crawford (2002) 
Privacy concern Heinze & Matt (2018) 
Certainty Laukkanen (2015) 
Cost of service Kuisma et al. (2007) 
More free time Devlin et al. (2003) 
Money saving Wilhelms et al. (2017); Laukkanen (2015) 
Guarantee Thompson & Ling Chen (1998) 
Avoid problems Bolzani (2017) 
Ease of collection Bolzani (2017) 
Control Bolzani (2017) 
Saving/investment Bolzani (2017) 
Wealth creation Vunyale & Sharma (2018) 
Feeling good Pezeshki et al. (2019) 
Confidence Fotopoulos et al. (2003) 
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ตาราง 2.5 แสดงหมวดหมู่ของคุณค่า (Value) 

คุณค่า (Value) 
ค าศพัท ์ ผูท้  างานวจิยั 

Social identification Tam (2004) 
Quality of life Devlin et al. (2003) 
Personal identification Tam (2004) 
Self-esteem Tam (2004) 
Well-being Thompson & Ling Chen (1998) 

Happiness 
Devlin et al. (2003);  
Thompson & Ling Chen (1998) 

Convenience 
Heinze & Matt (2018);  
Laukkanen, (2015); Kuisma et al. (2007) 

Security 
Devlin et al. (2003);  
Thompson & Ling Chen (1998) 

Achievement 
Bolzani (2017);  
Thompson & Ling Chen (1998) 

Self-image 
Howcroft et al. (2003);  
Thompson & Ling Chen (1998) 

Power Bolzani (2017) 
Conformity Bolzani (2017) 
Benevolence Bolzani (2017) 
Self-determination Heinze & Matt (2018) 
Economy Kuisma et al. (2007) 
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บทที ่ 3 

วธิีการด าเนินการวจิัย 
 

 

 งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อศึกษาคุณลักษณะละ

คุณค่าท่ีอยู่เบ้ืองหลงัการตดัสินใจเลือกใช้บริการโบรกเกอร์ของพนกังานกลุ่มวยัเร่ิมท างาน (First 

Jobber) ตามทฤษฎี Mean-end chain โดยเน้ือหาในบทน้ีจะกล่าวถึงประชากรกลุ่มตวัอย่าง เทคนิค

การด าเนินงานวจิยั ขั้นตอนการสัมภาษณ์ และ ขั้นตอนการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

 

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นงานวจิยัคร้ังน้ีไดเ้ลือกกลุ่มพนกังานกลุ่มวยัเร่ิมท างาน กลุ่มวยัเร่ิม

ท างานคือผูท่ี้ประสบการณ์การท างานไม่เกิน 4 ปี (นายภทัรพนั ลาภเกียรติพร, 2559) ท่ีมี

ประสบการณ์การเปิดบญัชีกบัโบรกเกอร์อยา่งนอ้ย 1 โบรกเกอร์ อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลประเทศไทย ขอ้มูลความสัมพนัธ์ตอ้งมีมากกวา่ 500 ความสัมพนัธ์ (Reynolds & 

Whitlark, 1995) 

 

 

3.2  เทคนิคการด าเนินงานวจิัย 
 งานวิจยัคร้ังน้ีใชเ้ทคนิคการสัมภาษณ์แบบล าดบัขั้นโดยใช้รูปแบบการสัมภาษณ์แบบ 

Hard laddering เพื่อท่ีจะรวบรวมข้อมูลด้านคุณลักษณะ (Attribute) , ผลลัพธ์ของการบริโภค 

(Consequence) และ คุณค่าส่วนบุคคล (Value) ของการตดัสินใจในการเปิดบญัชีซ้ือขายหลกัทรัพย์

กบัโบรกเกอร์ โดยขั้นตอนการสัมภาษณ์แสดงดงัหวัขอ้ 3.3 
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3.3  ขั้นตอนการสัมภาษณ์ 
 เร่ิมตน้การสัมภาษณ์ผูส้ัมภาษณ์จะแจง้ขอ้มูลวตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์ และให้ผู ้

ถูกสัมภาษณ์อ่านเอกสารช้ีแจงรายละเอียดการสัมภาษณ์และหนงัสือเจตนายินยอมเขา้ร่วมการวิจยั 

โดยจะขออนุญาตบนัทึกเสียงการสัมภาษณ์เพื่อป้องกนัขอ้มูลตกหล่น หรือ ถูกบิดเบือน 

 ขั้นตอนการสัมภาษณ์ประกอบไปดว้ย 3 ส่วน กรอบการสัมภาษณ์แสดงในภาคผนวก 

ก โดยงานวิจยัน้ีได้รับการได้รับเอกสารอนุมติัจากคณะกรรมการจริยธรรมการวิจยั สถาบนัวิจยั

ประชากรและสังคม (IRB) การอนุมติัหมายเลข COA. No. 2019/04-127 ไวใ้นภาคผนวก ข 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์  

สัมภาษณ์ถึงขอ้มูลทัว่ไป เช่น ช่ือ-นามสกุล, อาย,ุ อาชีพ เป็นตน้ 

 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการลงทุนในหุน้ 

สัมภาษณ์ถึงพฤติกรรมการลงทุนในหุ้น เช่น โบรกเกอร์ท่ีใช้ในปัจจุบนั, ระยะเวลาในการลงทุน, 

ความถ่ีในการลงทุน เป็นตน้ 

 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกเปิดพอร์ตกบัโบรกเกอร์ 

ใชว้ิธีการสัมภาษณ์แบบ Hard laddering โดยเร่ิมจากการอธิบายให้ผูถู้กสัมภาษณ์ไดท้ราบถึงทฤษฎี 

Mean-End Chain ความสัมพนัธ์ระหวา่ง คุณลกัษณะ ผลลพัธ์ของการบริโภค และ คุณค่าส่วนบุคคล 

โดยให้ผูถู้กสัมภาษณ์เป็นผูเ้ช่ือมโยงความสัมพนัธ์ด้วยตวัเอง รูปแบบในการกรอกขอ้มูลใช้แบบ

คอมพิวเตอร์ (Computer base)  

 

 

3.4  ขั้นตอนการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ขั้นตอนการวิเคราะห์ขอ้มูลแสดงดงัภาพท่ี 3-1 

 ขั้นตอนท่ี 1 รวบรวม และ คดักรองขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ 

หลงัจากไดข้อ้มูลดิบจากการสัมภาษณ์ซ่ึงประกอบไปดว้ยขอ้มูลแสดงในขั้นตอนท่ี 3.3 ผูว้ิจยัจะท า

การคดักรองขอ้มูลสายสัมพนัธ์ท่ีผิดพลาดออก และท างานถามไปท่ีผูถู้กสัมภาษณ์อีกคร้ังเพื่อยืนยนั

ความถูกตอ้งของสายสัมพนัธ์นั้น 

 ขั้นตอนท่ี 2 ประมวลผลขอ้มูล และ ก าหนด Cut-off Value 

ท าการคดักรองขอ้มูลจากการสัมภาษณ์หลงัจากนั้นท าการประมวลผลขอ้มูล และ ก าหนด Cut-off 

Value ท่ีเหมาะสม 
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 ขั้นตอนท่ี 3 ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล และ แสดงผลโดยใช ้HVM  

ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลโดยเปรียบเทียบระหว่างขอ้มูลท่ีได้จากขั้นตอนท่ี 1 และ ขอ้มูล

จากขั้นตอนท่ี 2 หากไม่สอดคล้องกนัให้ท าการท าขั้นตอนท่ี 2 ซ ้ าอีกคร้ังแสดงผลข้อมูลโดยใช้ 

HVM จากนั้นท าการวเิคราะห์ขอ้มูลในขั้นตอนท่ี 4 

 

 
 

ภาพที ่3.1 แสดงขั้นตอนการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

 ขั้นตอนท่ี 4 วเิคราะห์ และสรุปผลขอ้มูล 

วเิคราะห์ขอ้มูล ตีความ โดยใชข้อ้มูลจากงานวจิยัประกอบการ โดยสรุปผลการวจิยั และขอ้เสนอแนะ 

แสดงในบทท่ี 5 
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บทที ่ 4 

ผลการวจิัย 
 

 

 เน้ือหาในบทน้ีจะเป็นการน าเสนอการผลการวิจยัท่ีไดม้าจากสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย

คือ นกัลงทุนกลุ่มวยัเร่ิมท างาน ประสบการณ์การไม่เกิน 4 ปีมีประสบการณ์ในการเปิดพอร์ตลงทุน

อย่างน้อย 1 พอร์ต ขอ้มูลน ามาจากขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) 30 คน และ ทุติยภูมิ (Secondary 

data) 30 คน รวม 60 คน ความสัมพนัธ์รวม 589 สายสัมพนัธ์ จากนั้นน าขอ้มูลดงักล่าวมาแสดงผล 

Hierarchical Value Map (HVM) เพื่อจดัหมวดหมู่ขอ้มูล 

 

 

4.1  ข้อมูลปฐมภูม ิ(Primary data) 
 ขอ้มูลของนกัลงทุนกลุ่มวยัเร่ิมท างาน (ประสบการณ์การท างาน 0-4 ปี) จ  านวน 30 คน 

ซ่ึงเก็บขอ้มูลอยูใ่นช่วงปี 2019 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ทุกคนถูกเก็บขอ้มูลแบบ Hard laddering โดยการเก็บ

ขอ้มูลจะถูกแบ่งเป็น 3 ส่วน แสดงในหวัขอ้  4.1.1 ขอ้มูลเชิงประชากรศาสตร์ 4.1.2 พฤติกรรมการ

ออมในหุ้น 4.1.3 ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะ (Attribute) ผลลพัธ์การใชง้าน (Consequence) และ คุณค่า

ส่วนบุคคล (Value) ความสัมพนัธ์ (Ladders) รวม 262 ความสัมพนัธ์ 

 

 4.1.1  ข้อมูลเชิงประชากรศาสตร์ 

 ขอ้มูลเชิงประชากรศาสตร์บ่งบอกถึงเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ เป็นตน้ 

 

ตาราง 4.1 แสดงขอ้มูลเชิงประชากรของผูใ้หส้ัมภาษณ์ของขอ้มูลปฐมภูมิ 

ข้อมูลเชิงประชากรศาสตร์ จ านวน (ค าตอบ) 

เพศ (N=30)  
ชาย 27 
หญิง 3 
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ตาราง 4.1 แสดงขอ้มูลเชิงประชากรของผูใ้หส้ัมภาษณ์ของขอ้มูลปฐมภูมิ (ต่อ) 

ข้อมูลเชิงประชากรศาสตร์ จ านวน (ค าตอบ) 

อายุ (N=30)  
22 2 
23 8 
24 4 
25 5 
26 2 
27 3 
28 4 
29 2 
สถิติการเร่ิมต้นลงทุน (N=30)  
ช่วงหลงัส าเร็จการศึกษา 22 
ก่อนส าเร็จการศึกษา 8 
ระดับการศึกษา (N=30)  
ปริญญาตรี 24 
ปริญญาโท 5 
ปริญญาเอก 1 
รายได้ (บาท/เดือน) (N=30)  
นอ้ยกวา่ 15,000 2 
15,001 – 20,000 3 
20,001 – 25,000 5 
25,001 – 30,000 9 
30,001 – 35,000 3 
35,001 – 40,000 0 
40,001 – 45,000 2 
45,001 – 50,000 0 
มากกวา่ 50,001 6 
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ตาราง 4.1 แสดงขอ้มูลเชิงประชากรของผูใ้หส้ัมภาษณ์ของขอ้มูลปฐมภูมิ (ต่อ) 

ข้อมูลเชิงประชากรศาสตร์ จ านวน (ค าตอบ) 

อาชีพ (N=32)  
พนกังานบริษทัเอกชน 24 
อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 6 
เทรดเดอร์ 1 
ผูช่้วยนกัวจิยั 1 

 

 4.1.2  พฤติกรรมการออมในหุ้น 

ตาราง 4.2 แสดงพฤติกรรมการออมหุน้ของขอ้มูลปฐมภูมิ 

พฤติกรรมการออมในหุ้น จ านวน (ค าตอบ) 

ประสบการณ์การลงทุน (N=30)  
นอ้ยกวา่ 1  6 
1 6 
2 8 
3 5 
4 5 
ผู้ทีแ่นะน า (N=33)  
เพื่อน 14 
ศึกษาดว้ยตนเอง  9 
พอ่แม่ 7 
ส่ือโฆษณา 3 

ประเภทนักลงทุน (N=44)  
Value Investor 21 
Growth Investor 9 
Technical 7 
Fundamental 6 
Momentum Investor 1 

 



21 

 

ตาราง 4.2 แสดงพฤติกรรมการออมหุน้ของขอ้มูลปฐมภูมิ (ต่อ) 

พฤติกรรมการออมในหุ้น จ านวน (ค าตอบ) 

ความถี่ในการลงทุนต่อ/เดือน (N=30)  
นอ้ยกวา่ 1  6 
1  16 
4 5 
8 1 
16 1 
30 1 
วตัถุประสงค์ในการลงทุน (N=35)  
การออม/การลงทุน 27 
ศึกษาตลาดหลกัทรัพย ์ 6 
เก็งก าไร 2 
โบรกเกอร์ทีเ่ลือกใช้บริการ (N=43)  
BLA 14 
SCBS 7 
SBITO 6 
ASP 3 
CNS 2 
KT ZMICO 2 
YUANTA 2 
MBKET 1 
PHILLIP 1 
KS 1 
KSS 1 
TISCO 1 
KGI 1 
THANACHART 1 
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ตาราง 4.2 แสดงพฤติกรรมการออมหุน้ของขอ้มูลปฐมภูมิ (ต่อ) 

พฤติกรรมการออมในหุ้น จ านวน (ค าตอบ) 

รูปแบบการ ซ้ือ-ขาย หลกัทรัพย์ (N=30)  
ออนไลน์ 27 
มาร์เก็ตต้ิง 3 
ประเภทบัญชี (N=34)  
บญัชีแคชบาลานซ์ 30 
บญัชีเงินสด 2 
บญัชีเครดิตบาลานซ์ 2 
แสดงสัดส่วนการออมในหุ้น 
ต่อเงินออมทั้งหมด (N=30) 

 

0 – 10 % 9 
11 – 20 % 4 
21 – 30 % 6 
31 – 40 % 3 
41 – 50 % 3 
51 – 60 % 1 
61 – 70 % 1 
71 – 80 % 2 
81 – 90 % 0 
91 – 100 % 1 

 

 4.1.3  ข้อมูลด้านคุณลกัษณะ(Attribute) ผลลพัธ์การบริโภค (Consequence) และ 

คุณค่าส่วนบุคคล(Value) ของข้อมูลปฐมภูมิ 

 ผูว้จิยัไดร้วบรวมกลุ่มค าคุณสมบติั (Attribute) ผลลพัธ์การบริโภค (Consequence) 

คุณค่าส่วนบุคคล (Value) จากเอกสารทางวชิาการ และ จดัหมวดหมู่และความหมายท่ีใกลเ้คียงกนั 

เพื่อใชเ้ป็นค าศพัทท่ี์แสดงถึงความหมายท่ีแตกต่างกนักลุ่มค าท่ีแสดงดงั ภาคผนวก ค โดยความถ่ีใน

การตอบแสดงไวด้งัตาราง 4.3 – 4.5 
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4.2  แหล่งข้อมูลทุติยภูม ิ(Secondary data) 
 เน่ืองจากตามทฤษฎีล าดบัขั้นทางจิตวิทยากล่าวว่าขอ้มูลความสัมพนัธ์ตอ้งมีมากกวา่ 

500 ความสัมพนัธ์ (Reynolds & Whitlark, 1995) แต่จากการสัมภาษณ์แหล่งข้อมูลปฐมภูมิสาย

สัมพนัธ์รวมมีเพียง 262 ความสัมพนัธ์ผูว้จิยัจึงน าแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิมาใชใ้นการประกอบงานวจิยั  
 ขอ้มูลทุติยภูมิท่ีไดน้ ามาใช้ประกอบเป็นขอ้มูลจากงานวิจยัจาก การศึกษาพฤติกรรม

การตดัสินใจเลือกใช้บริการนายหน้าคา้หลกัทรัพย์ของนกัลงทุนรุ่นใหม่ในประเทศไทย โดยการ

ประยุกต์ใช้ทฤษฎีล าดับขั้ นทางจิตวิทยา ผู ้เ ขียน ศศินันท์ เอกเวชวิท วิทยาลัยการจัดการ

มหาวิทยาลัยมหิดล ข้อมูลถูกเก็บด้วยวิธี Soft Laddering ในปี 2561 ทางผูว้ิจ ัยได้น าข้อมูลการ

สัมภาษณ์มาถอดรหัสขอ้ความเพื่อน าขอ้มูลมาใช้ในงานวิจยัน้ีโดยมีขอ้มูลความสัมพนัธ์รวม 327 

ความสัมพนัธ์ ขอ้มูลถูกประชากรของแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิแสดงในภาคผนวก ง   
 

 

4.3  ข้อมูลทีน่ ามาใช้ในการประมวลผลงานวจิัย 
 ข้อมูลท่ีน ามาใช้ในงานวิจยัคร้ังน้ีใช้ข้อมูลจากแหล่งข้อมูลข้อมูลปฐมภูมิร่วมกับ

แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิโดยน าขอ้มูลทั้งสองส่วนมารวมกนัแสดงดงัตาราง 4.3 สัมพนัธ์รวม 589 สาย

สัมพันธ์  N คือจ านวนผู ้ท่ีกล่าวถึง (คน) n คือจ านวนคร้ัง ท่ี ถูกกล่าวถึง  (ค ร้ัง)  ข้อมูลเชิง

ประชากรศาสตร์รายบุคคลถูกแสดงในภาคผนวก จ การวเิคราะห์ขอ้มูลจะถูกกล่าวถึงในหวัขอ้ 4.4 

 

ตาราง 4.3 แสดงขอ้มูลคุณลกัษณะท่ีน ามาใชใ้นการประมวลผลงานวจิยั 

คุณลกัษณะทีถู่กกล่าวถึง ข้อมูลปฐมภูมิ 
(n1) 

ข้อมูลทุติยภูมิ 
(n2) 

รวม 
(n1+n2) 

คน 
(N) 

[A19] Good Advice - Trading 
information 

11 32 43 29 

[A25] Brand Image 14 40 54 28 
[A13] Investment Tools - 
Technical analysis tools 

15 51 66 26 
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ตาราง 4.3 แสดงขอ้มูลคุณลกัษณะท่ีน ามาใชใ้นการประมวลผลงานวจิยั (ต่อ) 

คุณลกัษณะทีถู่กกล่าวถึง ข้อมูลปฐมภูมิ 
(n1) 

ข้อมูลทุติยภูมิ 
(n2) 

รวม 
(n1+n2) 

คน 
(N) 

[A6] Low Commission Fee 25 12 37 25 
[A7] No Commission Free 21 10 31 22 

[A14] Investment Consultant 5 38 43 20 
[A17] Good Service – Broker 9 23 32 20 
[A16] Good Service – Staff 12 17 29 18 
[A9] Application 21 15 36 17 
[A22] Quality of trading 
system 

7 7 14 13 

[A2] Rules and condition - 
Require few document 

4 39 43 12 

[A4] Rules and condition - 
Online open account 

16 10 26 12 

[A5] Rules and condition - 
Easy Banking Transaction 

15 6 21 11 

[A24] Influencer 16 1 17 11 
[A1] Location 8 9 17 10 
[A10] Research paper 20 0 20 10 
[A26] Bank Brand 10 2 12 10 
[A11] Contact channel 8 0 8 5 
[A18] Good Advice - Open 
account/investment 

1 4 5 5 

[A3] Rules and condition – 
Minimum balance 
requirement 

9 0 9 4 

[A15] Product Variety 0 6 6 4 
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ตาราง 4.3 แสดงขอ้มูลคุณลกัษณะท่ีน ามาใชใ้นการประมวลผลงานวจิยั (ต่อ) 

คุณลกัษณะทีถู่กกล่าวถึง ข้อมูลปฐมภูมิ 
(n1) 

ข้อมูลทุติยภูมิ 
(n2) 

รวม 
(n1+n2) 

คน 
(N) 

[A21] Stable of trading system 11 0 11 4 
[A23] Quality of organization 
system 

1 2 3 3 

[A8] Broker size 2 2 4 2 
[A12] Investment Tools - Web 
trade 

1 1 2 2 

[A20] Good Quality – Staff 0 0 0 0 
[A27] Atmosphere 0 0 0 0 
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ตาราง 4.4 แสดงขอ้มูลผลลพัธ์จากการบริโภคท่ีน ามาใชใ้นการประมวลผลงานวจิยั 

ผลลพัธ์จากการบริโภค Primary data 
(n) 

Secondary 
data (n) 

รวม 
(n1+n2) 

คน 
(N) 

[C1] Ease of use 47 53 100 49 
[C2] Trust 49 42 91 44 
[C8] Good Consideration 28 45 73 41 
[C3] Time saving 23 28 51 36 
[C4] Feeling good 16 57 73 35 
[C7] Save cost 37 14 51 35 
[C9] Less worry 19 46 65 34 
[C6] Avoid risk 15 19 34 25 
[C10] Make more money 12 12 24 17 
[C5] Convenience 4 10 15 12 
[C11] Brand Satisfaction 12 0 12 7 

 

ตาราง 4.5 แสดงคุณค่าท่ีถูกกล่าวถึงท่ีน ามาใชใ้นการประมวลผลงานวจิยั 

คุณค่าทีถู่กกล่าวถึง Primary data 
(n) 

Secondary 
data (n) 

รวม 
(n1+n2) 

คน 
(N) 

[V1] Satisfaction 55 88 143 49 
[V2] Quality of life 54 63 117 46 
[V3] Peace of Mind 47 79 126 45 
[V6] Self-Determination 31 38 69 39 
[V4] Financial achievement 19 44 61 32 
[V7] Economy 35 3 38 21 
[V5] Financial security 15 14 29 20 
[V8] Self-Fulfillment 6 0 6 6 
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 เม่ือน าขอ้มูลจากการสายสัมพนัธ์จากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ และ ขอ้มูลทุติยภูมิ ตาม

ทฤษฎี Means-end chain theory ท่ีมีสายสัมพนัธ์รวมทั้งหมด 589 สายสัมพนัธ์ (A1-C1-V1 คิดเป็น 1 

สายสัมพนัธ์) มาประมวลผลดว้ยโปรแกรม LadderUX จากนั้นน าสายสัมพนัธ์มาท าการแสดงผลเป็น

แผนภาพ Hierarchical Value Map หรือ HVM แผนภาพจะมีความซบัซอ้นมากเน่ืองจากยงัไม่ไดถู้ก

ลดทอนความซบัซอ้นซ่ึงวธีิการลดความซบัซอ้นจะใชว้ธีิการเลือกค่า Cutoff ท่ีเหมาะสมในการ

ลดทอนความซบัซอ้นของขอ้มูลแสดงดงัตาราง 4.6 

 

ตาราง 4.6 แสดงรายละเอียดของการเลือกค่า Cut-off level  
Cut-off 
level 

Links 
above cov 

%Link 
above cov 

%Direct Links 
above cov 

%Indirect Links 
above cov 

Total cells %Cells 
above cov 

1 1767 100% 66.67% 33.33% 280 100% 
3 1597 90.38% 60.67% 29.71% 280 53.93% 
5 1416 80.14% 54.84% 25.30% 280 35.00% 
7 1282 72.55% 50.03% 22.52% 280 26.07% 
9 1185 66.95% 46.12% 20.83% 280 21.43% 
11 1101 57.22% 40.58% 16.64% 280 15.36% 
13 987 55.86% 39.22% 16.64% 280 14.64% 
15 853 48.27% 34.63% 13.64% 280 11.07% 

 

 Cut-off level คือ ขีดจ ากดัล่าง (Threshold) ท่ีใชใ้นการคดักรองขอ้มูล กล่าวคือ หากค่า 

Cut-off level = 9 จะส่งผลให้ขอ้มูลท่ีมีการถูกกล่าวถึง (คร้ัง) นอ้ยกวา่ 9 ไม่ถูกท ามาแสดงผลแสดง

ในแผนภาพ Hierarchical Value Map  

 Links above cov คือ จ านวนการเช่ือมโยงท่ีเกิดข้ึน 

Links above cov = Direct Links above cov + Indirect Links above cov 

 Direct Links above cov คือ จ านวนการเช่ือมโยงแบบทางตรงกล่าวคือหากมีการ

เช่ือมโยงระหวา่ง A1-C1-V1 แลว้ Direct Links above cov จะมีค่าเท่ากบั 2 คือ A1-C1 และ C1-V1 

 Indirect Links above cov คือการเช่ือมโยงแบบทางออ้ม กล่าวคือหากมีการเช่ือมโยง

ระหว่าง A1-C1-V1 แล้ว Indirect Links above cov จะมีค่าเท่ากับ 1 คือ A1-V1 (Vanden Abeele, 

Hauters & Zaman, 2012) 
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 Cells above cov คือ การเช่ือมโยงของหน่วยค าศพัทต์วัอยา่งเช่น A1-C1 คิดเป็นการ

เช่ือมโยง 1 cell และ A1-V1 คิดเป็นการเช่ือมโยงอีก 1 cell แต่หาก cell ใดไม่มีการเช่ือมโยงถึงกนัเช่น 

A1-C6 (ไม่มีผูก้ล่าวถึง) จะไม่ถูกน ามาคิดค านวณ ซ่ึงในการวจิยัน้ีมีการเช่ือมโยงของหน่วยค าศพัท ์

รวม 280 cells โดยค่าจะ Cells above cov ถูกลดลงตามล าดบัการ Cut-off (Vanden Abeele, Hauters 

& Zaman, 2012) 

 

 

4.4  การคดัเลือกข้อมูลที่น ามาใช้ในการประมวลผลงานวจิัย 
 ในการเลือกค่า Cut-off level หากเลือกค่าท่ีต ่าเกินไปเช่น 1 จะส่งผลให ้%Link above 

cov มีค่าเท่ากบั 100 % ขอ้มูลทั้งหมดถูกน ามาเช่ือมโยงท่ีแสดงผลในแผนภาพ Hierarchical Value 

Map ท  าใหแ้ผนภาพมีความซบัซอ้นอยา่งมากไม่สามารถน าขอ้มูลมาใชใ้นการวเิคราะห์ได ้แต่ถา้หาก

มากเกินไปก็จะส่งผลให้ขอ้มูลขาดความเช่ือมโยงกนั โดยในงานวิจยัส่วนใหญ่จะใชค้่า cut-off ท่ีท า

ให้ %Link above cov อยู่ท่ี 40-70 % และ แผนภาพความสัมพนัธ์ควรครอบคลุมอย่างน้อย 2 ใน 3 

ของความสัมพนัธ์ท่ีมีอยูท่ ั้งหมด (Reynolds & Gutman, 1988) ซ่ึงค่าน้ีในทางทฤษฎีไม่มีการก าหนด

อย่างชัดเจน เน่ืองจากข้อมูลแต่ละงานวิจยัมีการกระจายตวัท่ีต่างกัน การเลือกระดับการ cutoff 

สามารถเลือกในระดับท่ีท าให้แผนภาพมีการรักษาสมดุลระหว่างการเพิ่ม/ลดความเช่ือมโยง 

(Gengler et al, 1995) โดยส่วนงานวิจยัต่างๆจะใช้วิธี Trial and error เพื่อดูข้อมูลท่ีเหมาะสมจาก

กราฟ HVM 

 ในงานวิจยัน้ีได้เลือก Cut-off level = 9 จากสองปัจจยั 1. ขอ้มูล %Link above cov = 

66.95 % อยู่ในช่วง (40-70%) 2. ทดลองดว้ยวิธี Trial and error ตั้งแต่ค่า cut-off 7-15 พบว่า cut-off 

ท่ีท  าให้กราฟมีความเหมาะสมในการวิเคราะห์คือค่า cut-off = 9 โดยภาพท่ี 4.1 แสดง Hierarchical 

Value Map ของสายสัมพนัธ์เม่ือก าหนดค่า Cutoff = 9 

 



29 

 

 

ภา
พท

ี ่4.
1 

แผ
นภ

าพ
แส

ดง
 H

ier
arc

hic
al 

Va
lue

 M
ap
 ขอ

งส
าย
สัม

พนั
ธ์เมื่

อก
 าห
นด

ค่ า
 C

uto
ff 
= 9

 



30 

 

 
  

ภา
พท

ี ่4.
2 

แผ
นภ

าพ
แส

ดง
 H

ier
arc

hic
al 

Va
lue

 M
ap
 ที่
ท า
กา
รแ
บ่ ง

หม
วด

หมู
่ กา
รว
ิเคร

าะ
ห์ต

าม

คุณ
ลกั

ษณ
ะ 

1. 
ดา้
นข

อ้ม
ูล 

3. 
ค่ า
ธร
รม

เนี
ยม

ใน
กา
รเท

รด
 

2. 
ดา้
นภ

าพ
ลกั

ษณ์
ขอ

งแ
บร

นด
 ์

4. 
ดา้
นสิ่

งอ
 าน
วย
คว

าม

5. 
ดา้
นเ
งื่อ
นไ

ขก
าร
เปิ
ดบ

ญัชี
 



31 

 

4.5  การแบ่งกลุ่มข้อมูล 
 จากขอ้มูล Hierarchical Value Map ในภาพท่ี 4.1 สามารถน ามาจดัหมวดหมู่ขอ้มูลโดย

ใช้ขอ้มูลจ านวนผูท่ี้กล่าวถึง (คน) สังเกตไดจ้าก N ท่ีแสดงในภาพ  และ จ านวนคร้ังท่ีถูกกล่าวถึง 

(คร้ัง) สังเกตไดจ้ากความหนาของเส้น จากวธีิจดัหมวดหมู่ขอ้มูลดงักล่าวสามารถแบ่งขอ้มูลออกเป็น 

5 กลุ่มแสดงดังภาพท่ี 4.2 โดยจะเห็นได้ว่ามีคุณลักษณะ ผลลัพธ์ และ คุณค่า ไม่ถูกมาจดักลุ่ม

เน่ืองจากขอ้มูลมีความส าคญันอ้ยสังเกตไดจ้ากความหนาของเส้น และ ค่า N  

 

 

4.6  การตีความข้อมูล 
 จ านวนคนท่ีกล่าวถึง (คน) (N) ถูกแสดงในกราฟตวัอยา่งภาพท่ี 4.3 A19 มีค่า N = 29 

หมายถึงมี 29 คนจากทั้งหมด 60 คน ท่ีกล่าวถึง 

 ความหนาของเส้นคือ จ านวนคนท่ีกล่าวถึง (คร้ัง) (n) หากความหนามากแสดงถึงมี

ความสัมพนัธ์ท่ีเช่ือมโยงมากโดยภาพท่ี 4.3 - 4.7 แสดงขอ้มูลความหนาของเส้นเป็นตวัเลขเพื่อให้

ง่ายต่อการตีความโดยขอ้มูลจะถูกเขียนเป็นรูปแบบ (Direct link | Indirect link) ตวัอยา่งเช่น ภาพท่ี 

4.3 การเช่ือมโยงระหวา่ง A19-C8 (32 | 0) ตีความไดว้า่ A19 เช่ือมต่อกบั C8 แบบ Direct link โดยมี

ผูก้ล่าวถึง (n) 32 คร้ัง ภาพท่ี 4.6 การเช่ือมโยงระหวา่ง A17-V1 (0|17) ตีความไดว้า่ A17 เช่ือมต่อกบั 

V1 แบบ Indirect link โดยมีผูก้ล่าวถึง (n) 15 คร้ัง 

 

 

4.7  การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ 
 ตีความขอ้มูลจะตีความจากขอ้มูลท่ีผา่นการแบ่งกลุ่มในหวัขอ้ท่ี 4.5 โดยการวเิคราะห์

ความสัมพนัธ์จะเรียงล าดบัจากคุณสมบติัท่ีมีจ านวนคนพูดถึง (N คน) มาก ไป นอ้ยการ 
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 4.7.1  ด้านข้อมูล  

 เคร่ืองมือท่ีใช้วิเคราะห์การลงทุนท่ีช่วยส่ง (Investment Tools - Technical analysis 

tools) ค  าแนะน าในการแจ้งข้อมูลข่าวสารการลงทุน (Good Advice - Trading information) บท

วิเคราะห์ในการลงทุน (Research paper) ช่วยให้นกัลงทุนมีความสามารถในการพิจารณาและการ

ตดัสินใจในการลงทุนท่ีดี (Good Consideration) ส่งผลให้ไดรั้บความสามารถในการตดัสินใจดว้ย

ตนเอง (Self-Determination) 

 

 
 

ภาพที ่4.3 แผนภาพแสดง Hierarchical Value Map ดา้นขอ้มูล 
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 4.7.2  ด้านภาพลกัษณ์ของแบรนด์ 

 คนรู้จกัแนะน า/พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียง (Influencer) แบรนด์เครือธนาคาร (Brand 

Image) และ เจ้าหน้าท่ีแนะน าการลงทุน ช่วยให้ค  าแนะน า อ านวยความสะดวก (Investment 

Consultant) ท าให้นกัลงทุนลดความกงัวล (Less worry) และเพิ่มความน่าเช่ือถือ ไวว้างใจ (Trust) 

เกิดคุณค่านกัลงทุนความปลอดภยัทางการเงิน (Financial security) ความสบายใจ/อุ่นใจ คลายกงัวล 

(Peace of Mind) 

 

 
 

ภาพที ่4.4 แผนภาพแสดง Hierarchical Value Map ดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์ 
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 4.7.3  ค่าธรรมเนียมในการเทรด 

 ปัจจัยด้านค่ าธรรมเนียมในการเทรดต่อค ร้ังต ่ า  (Low Commission Fee)  ไม่ มี

ค่าธรรมเนียมในการเทรดขั้นต ่า (No Commission Free) ช่วยให้นกัลงทุนประหยดัค่าใช้จ่าย (Save 

cost) ส่งผลใหไ้ดรั้บคุณค่าดา้น สถานะทางการเงิน (Economy) 

 

 
 

ภาพที ่4.5 แผนภาพแสดง Hierarchical Value ค่าธรรมเนียมในการเทรด 
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 4.7.4  ด้านส่ิงอ านวยความสะดวก 

 แอปพลิเคชันท่ีใช้ในการลงทุน (Application) เคร่ืองมือท่ีใช้วิเคราะห์การลงทุน 

(Investment Tools - Technical analysis tools) และ การบริการท่ีดีในส่วนของบริการจากโบรกเกอร์ 

(Good Service – Broker) โดยง่ายในการใช้บริการเปิดบญัชี / สะดวกในการใช้งาน (Ease of use) 

ช่วยใหน้กัลงทุนไดรั้บคุณค่าดา้น การมีคุณภาพชีวติท่ีดี/ไม่ตอ้งยุง่ยาก/ตอบโจทยไ์ลฟ์สไตล ์(Quality 

of life) และ ความรู้สึกพอใจ/มีความพึงพอใจ (Satisfaction) 

 

 
 

ภาพที ่4.6 แผนภาพแสดง Hierarchical Value ดา้นส่ิงอ านวยความสะดวก 
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 4.7.5  ด้านเง่ือนไขการเปิดบัญชี 

 การเปิดบญัชีสามารถท าธุรกรรมผูกกบัธนาคาร (Rules and condition - Easy Banking 

Transaction) สามารถเปิดบัญชีแบบออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันธนาคาร (Rules and condition - 

Online open account) เง่ือนไขการเปิดบัญชีในเร่ืองของเอกสารการเปิดบัญชีน้อย  (Rules and 

condition - Require few document) ช่วยท าให้นกัลงทุน รู้สึกดี (Feeling good) ประหยดัเวลา (Time 

saving) และ ง่ายในการใชบ้ริการเปิดบญัชี / สะดวกในการใชง้าน (Ease of use) ส่งผลใหเ้กิดผลลพัธ์

การมีคุณภาพชีวิตท่ีดี/ไม่ตอ้งยุง่ยาก/ตอบโจทยไ์ลฟ์สไตล์ (Quality of life) และ ความรู้สึกพอใจ/มี

ความพึงพอใจ (Satisfaction) 

 

  
 

ภาพที ่4.7 แผนภาพแสดง Hierarchical Value ดา้นเง่ือนไขการเปิดบญัชี 
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บทที ่ 5 

สรุปผลการวจิัยและข้อเสนอแนะ 
 

 

 บทน้ีจะเป็นการสรุปผลการวิจยั และ แสดงขอ้เสนอแนะส าหรับการน าขอ้มูลดงักล่าว

ไปประยุกตใ์ชเ้พื่อให้เกิดประโยชน์ตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยัจากการศึกษาขอ้มูลของนกัลงทุน

กลุ่มวยัเร่ิมท างาน (First jobber) ทั้งหมด 60 คน ซ่ึงประกอบดว้ยขอ้มูลปฐมภูมิ 30 คน และ ทุติยภูมิ 

30 คนโดยการศึกษาคร้ังน้ีไดเ้ลือกทฤษฎีล าดบัขั้นทางจิตวิทยา (Mean End Chain Theory) เพื่อหา

ความสัมพนัธ์ของคุณสมบติั (Attribute) ผลลพัธ์ของการบริโภค (Consequence) และคุณค่า (Value) 

ของการเลือกใชบ้ริการนายหนา้คา้หลกัทรัพย ์

 

 

5.1  สรุปข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากขอ้มูลประชากรศาสตร์พบวา่ประชากรในการวิจยัมีจ านวน

ทั้งหมด 60 คน เป็นเพศชาย 71.67%  หญิง 28.33% ทุกคนมีประสบการณ์ทางดา้นการลงทุน 0 – 7 ปี 

และมีประสบการณ์การดา้นการท างานไม่เกิน 4 ปีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 77.41% อาชีพอิสระ/

ธุรกิจส่วนตวั 9.68% และอ่ืนๆ 12.91% (ประกอบด้วย แพทย ์ทนัตแพทย์ นักออกแบบกราฟิก 

พนักงานต้อนรับบนเคร่ืองบิน ผู ้จ ัดการ นักวิเคราะห์หลักทรัพย์ เทรดเดอร์ ผู ้ช่วยนักวิจัย) 

วตัถุประสงคใ์นการลงทุนแบ่งออกเป็นการออม/การลงทุน 70.76% เก็งก าไร 20% และ ศึกษาตลาด

หลกัทรัพย ์9.24% 

 

 

5.2  สรุปข้อมูลและข้อเสนอแนะในการออกแบบกลยุทธ์ 
 ผูว้ิจยัได้น าคุณลักษณะท่ีเก่ียวข้องกันมาแบ่งกลุ่มเพื่อวิเคราะห์ได้ออกเป็น 5 กลุ่ม 

แสดงดังภาพท่ี 4.2 โดยเน้ือหาในส่วนน้ีเป็นการสรุปข้อมูลพฤติกรรมของนักลงทุนกลุ่มวยัเร่ิม

ท างานของหวัขอ้ท่ี 4.4  
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 5.2.1  ด้านข้อมูล 

 จากขอ้มูลเห็นไดว้่านกัลงทุนกลุ่มวยัเร่ิมท างานให้ความส าคญักบัขอ้มูลข่าวสารโดย

การใหค้  าแนะน าในการแจง้ขอ้มูลข่าวสารการลงทุน (Good Advice - Trading information) เคร่ืองมือ

ท่ีใชว้ิเคราะห์การลงทุนท่ีช่วยส่ง (Investment Tools - Technical analysis tools) บทวิเคราะห์ในการ

ลงทุน (Research paper) เป็นคุณลกัษณะท่ีมีคนพูดถึงมากไปนอ้ยตามล าดบั โดยคุณลกัษณะเหล่าน้ี

จะช่วยส่งเสริมความสามารถในการพิจารณาและการตัดสินใจในการลงทุนท่ีดี  (Good 

Consideration) และท าให้ส่งเสริมคุณค่าด้านความสามารถในการตัดสินใจด้วยตนเอง  (Self-

Determination) ของนกัลงทุน 

 ขอ้เสนอแนะนกัลงทุนกลุ่มน้ีมีจุดประสงคห์ลกัในการออม/ลงทุนส าหรับอนาคต ใน

การดึงดูดนกัลงทุนควรแสดงใหเ้ห็นถึงความส าคญัของขอ้มูลทางดา้นข่าวสารการลงทุนและบ่งบอก

ถึงสิทธิพิเศษดา้นขอ้มูลส าหรับสมาชิก เช่น มีกลุ่มสมาชิกท่ีให้ขอ้มูลข่าวสารการลงทุนโดยเฉพาะ

ตามนกัลงทุนแต่ละประเภท มีเคร่ืองมือในการวิเคราะห์การลงทุนท่ีหลากหลาย และ บทวิเคราะห์

การลงทุนท่ีสม ่าเสมอ 

 

 5.2.2  ด้านภาพลกัษณ์ของแบรนด์ 

 ภาพลักษณ์ของแบรนด์  (Brand Image)  ช่วยส่งเสริมผลลัพธ์ทางด้านช่ือเสียง 

(Influencer) และ ไวว้างใจ (Trust) น าไปสู่คุณค่าดา้นปลอดภยัทางการเงิน (Financial security) ความ

สบายใจ/อุ่นใจ คลายกงัวล (Peace of Mind) 

 คนรู้จักแนะน า/พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียง  (Influencer) เจ้าหน้าท่ีแนะน าการลงทุน

(Investment Consultant) ช่วยส่งเสริมผลลพัธ์ทางด้านช่ือเสียง (Influencer) และ ไวว้างใจ (Trust) 

น าไปสู่คุณค่าดา้นปลอดภยัทางการเงิน (Financial security) ความสบายใจ/อุ่นใจ คลายกงัวล (Peace 

of Mind) ตามล าดบั 

 ข้อเสนอแนะในการดึงดูดนักลงทุนควรส่งเสริมภาพลักษณ์ของแบรนด์ด้วยการ

ส่งเสริมรักษาและดูแลลูกคา้เก่าเพื่อให้เกิดค าแนะน าจากปากต่อปาก การใชพ้รีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียง

เพื่อให้เกิดผูค้นไดรู้้จกัแบรนด์มากยิง่ข้ึน เจา้หนา้ท่ีแนะน าการลงทุนเป็นอีกหน่ึงประตูด่านแรกท่ีท า

ให้นกัลงทุนท่ีเร่ิมตน้ตดัสินใจในการลงทุนเจา้หน้าท่ีแนะน าการลงทุนควรมีการติดตาม สอบถาม 

แนะค าแนะน าส าหรับนกัลงทุนท่ีเร่ิมตน้ 
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 5.2.3  ด้านค่าธรรมเนียมในการเทรด 

 ค่าธรรมเนียมรวมในการเทรดท่ีต ่า ปัจจยัดา้นค่าธรรมเนียมในการเทรดต่อคร้ังต ่า (Low 

Commission Fee) ไม่มีค่าธรรมเนียมในการเทรดขั้นต ่า (No Commission Free) ยงัคงเป็นส่ิงท่ีดึงดูด

นักลงทุนหน้าใหม่ คุณลกัษณะน้ีช่วยให้นักลงทุนประหยดัค่าใช้จ่าย (Save cost) ส่งผลให้ได้รับ

คุณค่าดา้น สถานะทางการเงิน (Economy) 

 ขอ้เสนอแนะในการดึงดูดนกัลงทุนในการประชาสัมพนัธ์โบรกเกอร์ควรช้ีให้เห็นถึง

ความถูกของค่าธรรมเนียม และ ไม่มีขั้นต ่าในการเทรด เพื่อลดความกงัวลดา้นตน้ทุนใหก้บันกัลงทุน 

หรือ การตั้งเง่ือนไขการลงทุน เช่น หากลงทุนในมูลค่าท่ีสูงค่าธรรมเนียมจะลดลงเป็นล าดบัจะช่วย

ดึงดูดนกัลงทุนท่ีตอ้งการตน้ทุนท่ีต ่า 

 

 

 5.2.4  ด้านส่ิงอ านวยความสะดวก 

 แอปพลิเคชันท่ีใช้ในการลงทุน (Application) เคร่ืองมือท่ีใช้วิเคราะห์การลงทุน 

(Investment Tools - Technical analysis tools) และ การบริการท่ีดีในส่วนของบริการจากโบรกเกอร์ 

(Good Service – Broker) เป็นคุณลกัษณะท่ีนกัลงทุนกลุ่มน้ีตอ้งการ ความง่ายในการใช้บริการเปิด

บญัชี / สะดวกในการใชง้าน (Ease of use) ช่วยให้นกัลงทุนไดรั้บคุณค่าดา้นการมีคุณภาพชีวิตท่ีดี/

ไม่ต้องยุ่งยาก/ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ (Quality of life) และ ความรู้สึกพอใจ/มีความพึงพอใจ 

(Satisfaction) 

 ขอ้เสนอแนะการขยายช่วงเวลาให้อยูใ่นช่วงวนัเสาร์-อาทิตยเ์น่ืองจากนกัลงทุนกลุ่มวยั

เร่ิมท างานไม่สะดวกติดต่อสอบถามขอ้มูลในช่วงวนัจนัทร์-ศุกร์ ในการใหบ้ริการเพื่อดูแลลูกคา้ดา้น

ต่างๆ เพื่อใหส้ะดวกต่อนกัลงทุนกลุ่มน้ี 

 

 5.2.5  ด้านเง่ือนไขการเปิดบัญชี 

 การเปิดบญัชีสามารถท าธุรกรรมผูกกบัธนาคาร (Rules and condition - Easy Banking 

Transaction) สามารถเปิดบัญชีแบบออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันธนาคาร (Rules and condition - 

Online open account) เง่ือนไขการเปิดบัญชีในเร่ืองของเอกสารการเปิดบัญชีน้อย  (Rules and 

condition - Require few document) ช่วยท าให้นกัลงทุน รู้สึกดี (Feeling good) ประหยดัเวลา (Time 

saving) และ ง่ายในการใชบ้ริการเปิดบญัชี / สะดวกในการใชง้าน (Ease of use) ส่งผลให้เกิดคุณค่า
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ด้านการมีคุณภาพชีวิตท่ีดี/ไม่ต้องยุ่งยาก/ตอบโจทยไ์ลฟ์สไตล์ (Quality of life) และ ความรู้สึก

พอใจ/มีความพึงพอใจ (Satisfaction) 

 กลยทุธ์ในการเปิดบญัชีควรมีการบริการทั้งรูปแบบออนไลน์และออฟไลน์เพื่อให้ตอบ

รับกบักลุ่มวยัเร่ิมท างานท่ีมีเวลาท่ีจ ากดั โดยรูปแบบออนไลน์ส าหรับนักลงทุนท่ีสามารถศึกษา

ขอ้มูลดว้ยตนเอง ออฟไลน์ส าหรับนกัลงทุนท่ีตอ้งการผูช้ี้แนะแนวทางในการลงทุน  

 

 

5.3  ข้อเสนอแนะในการท าวจิัย 
 ในการเก็บข้อมูลแบบ Hard laddering รูปแบบใช้คอมพิวเตอร์ (Computer-based) โดย

เลือกใช้การเก็บข้อมูลแบบตาราง Metrix 2x2 แสดงดงัภาพท่ี 5.1 แสดงขอ้ผิดพลาดจากการเก็บ

ขอ้มูลแบบตาราง Metrix 2x2 เน่ืองจากเคร่ืองหมาย X ของตาราง 1 กบั ตาราง 2 ไม่สอดคลอ้งกนั 

จากภาพสามารถถอดความสัมพนัธ์ได้ดงัน้ี [ A4-C4 กบั C4-V3 = A4-C4-V3 ] และ [ A6-C6 ไม่

สามารถเช่ือมโยงกบั C7-V6 ] กรณีน้ีเกิดข้ึนจากการกรอกขอ้มูลผิดพลาดของผูถู้กสัมภาษณ์จากการ

เก็บขอ้มูลในช่วงแรกมีผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 10 คน โดยใช้วิธีแบบ Matrix พบว่ามีผูก้รอกข้อมูล

ผดิพลาดถึง 4 คน สาเหตุจากการผดิพลาดเกิดจากการท่ีตารางมีช่องจ านวนมากท าใหย้ากต่อการมอง 

ผูท้  าวิจยัจึงแกไ้ขปัญหาโดยเปล่ียนวิธีในการเก็บขอ้มูลให้อยู่ในรูปแบบการกรอกขอ้มูลในช่องท่ี

ก าหนดแสดงดงัภาพท่ี 5.2 พบวา่การเก็บขอ้มูลส่วนท่ีเหลืออีกจ านวน 20 คน ไม่มีปัญหาการกรอก

ขอ้มูลผดิพลาด 
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ภาพที ่5.1 แสดงขอ้ผดิพลาดจากการเก็บขอ้มูลแบบตาราง Metrix 2x2 
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ภาพที ่5.2 แสดงวธีิการเก็บขอ้มูลโดยใหผู้ถู้กสัมภาษณ์กรอกขอ้มูลในช่องท่ีก าหนด 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสัมภาษณ์ 

เร่ือง การศึกษาคุณลกัษณะและคุณค่าทีอ่ยู่เบื้องหลงัการตัดสินใจใช้บริการตัวแทนซ้ือขายหลกัทรัพย์ 

ของพนักงานกลุ่มวัยเร่ิมทาํงานโดยใช้โดยการประยุกต์ใช้ทฤษฎลีาํดับข้ันทางจิตวทิยา 

 

แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา พฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลถึงการเลือกเปิดพอร์ต

กบัโบรกเกอร์ในตลาดหลกัทรัพย ์โดยแบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วน 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการออมในหุน้ 

ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการโบรกเกอร์ซ้ือขายหลกัทรัพย ์

*********************************************************************** 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ̷  ลงใน □ ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

1.1 ช่ือ-นามสกุล  …………………………………………………………… 

1.2 เพศ    ชาย   หญิง 

1.3 อาย ุ   ………….ปี 

1.4 การศึกษา 

   ม.ปลาย/ปวช./ปวส.   ปริญญาตรี   

   ปริญญาโท     ปริญญาเอก 

1.5 อาชีพ   

 พนกังานบริษทัเอกชน  พนกังานรัฐวสิาหกิจ   

ขา้ราชการ 

 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั  อ่ืนๆโปรดระบุ ………………………….. 

1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 นอ้ยกวา่ 15,000 บาท    15,001-20,000 บาท    
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 20,001-25,000 บาท   25,001-30,000 บาท 

 30,001-35,000 บาท   35,001-40,000 บาท 

 40,001-45,000 บาท   มากกวา่ 45,000 บาท  

ตอนที ่2 พฤติกรรมการออมในหุ้น 

คําอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ̷  ลงใน □ ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

2.1 ท่านลงทุนในหุน้มาแลว้เป็นระยะเวลาก่ีปี  

  นอ้ยกวา่ 1 ปี   1 ปี     2 ปี     3 ปี 

 4 ปี    5 ปี    6 ปี     >6 ปี 

 

2.2 ท่านลงทุนตั้งแต่เป็นนกัเรียนใช่หรือไม่ 

 ใช่      ไม่ใช่ 

 

2.3 ใครเป็นผูแ้นะน าท่านให้รู้จกัการลงทุนในหุน้ 

  พอ่แม่    พี่นอ้ง    ญาติ 

 เพื่อนร่วมงาน   เพื่อน    ครูอาจารย ์

  อ่ืนๆ ............ 

 

2.4 ท่านเป็นนกัลงทุนแบบใด 

 นกัลงทุนเชิงปัจจยัพื้นฐาน (Fundamental) 

 นกัลงทุนเชิงเนน้คุณค่า (Value investor) 

 นกัลงทุนเชิงเนน้การเติบโต (Growth investing) 

 นกัลงทุนเชิงโมเมนตั้ม (Momentum investor) 

 นกัลงทุนเชิงกลยทุธ์ (Technical) 

 อ่ืน ............ 

 

2.5 ท่านมีการลงทุนในหุน้บ่อยคร้ังเพียงใดในระยะเวลา 1 เดือน 

 …………........ คร้ัง/เดือน 
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 อ่ืนๆ ................................ 

2.6 ท่านมีพอร์ตการลงทุนก่ีพอร์ต 

......................................พอร์ต 

 

2.7 บญัชีของท่านเป็นบญัชีแบบใด 

  บญัชีเงินสด (Cash account)  

 บญัชีแคชบาลานซ์ (Cash Balance / Pre-Paid / Cash Deposit)  

 บญัชีเครดิตบาลานซ์ (Credit Balance Account)  

 

2.8 ท่านลงทุนในหุน้เป็นสัดส่วนเท่าใดเม่ือค านวณจากรายไดต่้อเดือน หรือ จากเงินออม

ทั้งหมด 

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

 

ตอนที ่3 คําถามดึงคุณลกัษณะของการตัดสินใจเลือกเปิดพอร์ตกบัโบรกเกอร์ และคําถามแบบลาํดับ

ขั้น (Laddering interview) 

คําอธิบาย ตอบค าถามตามความเป็นจริง 

3.1 ท่านใชบ้ริการก่ีโบรกเกอร์ ใชโ้บรกเกอร์ใดเป็นหลกั เพราะอะไร 

……………………………………………………………………………………………… 

 

3.2 ปัจจุบนัท่านก าลงัใชบ้ริการโบรกเกอร์บริษทัใด 

……………………………………………………………………………………………… 

 

3.3 ท่านลงทุนเพื่อวตัถุประสงคใ์ดเป็นหลกั 

……………………………………………………………………………………………… 
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3.4 ท่านซ้ือขายหลกัทรัพยผ์า่นธุรกรรมออนไลน์ หรือ ผา่นมาร์เก็ตต้ิง ท าไมท่านถึงเลือกซ้ือ-

ขายหลกัทรัพยโ์ดยใชช่้องทางดงักล่าว 

……………………………………………………………………………………………… 

 

3.5 ท่านชอบการใหบ้ริการของโบรกเกอร์ใดมากท่ีสุด 

……………………………………………………………………………………………… 

 

3.6 ท่านใชบ้ริการโบรกเกอร์ใดเป็นหลกั 

……………………………………………………………………………………………… 

3.6.1 ท าไมท่านถึงใชบ้ริการโบรกเกอร์น้ีมากท่ีสุด 

…………………………………………………………………………… 

 

3.6.2 การใหบ้ริการของโบรกเกอร์น้ีมีลกัษณะต่างจากโบรกเกอร์อ่ืนๆอยา่งไร 

3.6.2.1 ………………………………………………………………… 

3.6.2.2 ………………………………………………………………… 

3.6.2.3 ………………………………………………………………… 

3.6.2.4 ………………………………………………………………… 

3.6.2.5 ………………………………………………………………… 

 

3.7 จากคุณลกัษณะขา้งตน้ในขอ้ 3.6.2 นั้นมีความส าคญั/มีประโยชน์กบัท่านอยา่งไร 

3.7.1 จากคุณลกัษณะขา้งตน้ในขอ้ 3.6.2.1 นั้นมีความส าคญั/มีประโยชน์กบั

ท่านอยา่งไร 

…………………………………………………………………………… 

3.7.2 และท าใหท้่านรู้สึกอยา่งไร 

…………………………………………………………………………… 

3.7.3 จากคุณลกัษณะขา้งตน้ในขอ้ 3.6.2.2 นั้นมีความส าคญั/มีประโยชน์กบั

ท่านอยา่งไร 

…………………………………………………………………………… 
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3.7.4 และท าใหท้่านรู้สึกอยา่งไร 

…………………………………………………………………………… 

3.7.5 จากคุณลกัษณะขา้งตน้ในขอ้ 3.6.2.3 นั้นมีความส าคญั/มีประโยชน์กบั

ท่านอยา่งไร 

…………………………………………………………………………… 

3.7.6 และท าใหท้่านรู้สึกอยา่งไร 

…………………………………………………………………………… 

3.7.7 จากคุณลกัษณะขา้งตน้ในขอ้ 3.6.2.4 นั้นมีความส าคญั/มีประโยชน์กบั

ท่านอยา่งไร 

…………………………………………………………………………… 

3.7.8 และท าใหท้่านรู้สึกอยา่งไร 

…………………………………………………………………………… 

3.7.9 จากคุณลกัษณะขา้งตน้ในขอ้ 3.6.2.5 นั้นมีความส าคญั/มีประโยชน์กบั

ท่านอยา่งไร 

……………………………………………………………………………

และท าใหท้่านรู้สึกอยา่งไร 

…………………………………………………………………………… 

 

3.8 หากท่านมีโอกาสแนะน าโบรกเกอร์กบัคนอ่ืนๆ ท่านจะแนะน าโบรกเกอร์ท่ีท่านก าลงัใช้

บริการหรือไม่ เพราะเหตุใด 

3.8.1 แนะนํา ท  าไมท่านถึงจะแนะน าโบรกเกอร์เดิมใหก้บัคนอ่ืนๆ 

……………………………………………………………………............. 

3.8.1.1 โบรกเกอร์น้ีท าใหท้่านรู้สึกอยา่งไร 

……………………………………………………………........... 

3.8.2 ไม่แนะนํา ท  าไมท่านถึงไม่แนะน าโบรกเกอร์เดิมใหก้บัคนอ่ืนๆ 

……………………………………………………………………............. 

3.8.2.1 โบรกเกอร์น้ีท าใหท้่านรู้สึกอยา่งไร 

………………………………………………………………… 
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3.8.2.2 หากท่านแนะน าโบรกเกอร์อ่ืนท่านจะแนะน าโบรกเกอร์ใด 

………………………………………………………………… 

3.6.1.1 ท่านคิดวา่บริษทัดงักล่าวดีกวา่บริษทัท่านอยา่งไร 

………………………………………………………………… 

 

3.9 ท่านอยากไดรั้บบริการหรืออยากใหโ้บรกเกอร์มีลกัษณะใดเพิ่มเติมท่ีปัจจุบนัยงัไม่มี เพราะ

อะไร 

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

 

ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง 

กิตต์ิรว ี ศิวฒัน์กิตติสุข 
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ภาคผนวก ข 

 

เอกสารอนุมติัจากคณะกรรมการจริยธรรมการวจิยั สถาบนัวจิยัประชากรและสังคม (IRB) 
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ภาคผนวก ค 

 
ตารางแสดงความหมายของค าศพัท ์

คุณลกัษณะ (Attribute) 
[A1] Location สถานท่ีตั้งของโปรเกอร์ท่ีอ านวยความ

สะดวกต่อผูบ้ริโภค เช่น สถานท่ีตั้งใกลก้บั
ท่ีอยูอ่าศยั มีสาขากระจายทัว่กรุงเทพ เป็น
ตน้ 

[A2] Rules and condition - Require few document เง่ือนไขการเปิดบญัชีในเร่ืองของเอกสาร
การเปิดบญัชีนอ้ย ช่วยอ านวยความสะดวก
ใหผู้เ้ปิดพอร์ตรู้สึกสะดวกสบาย  

[A3] Rules and condition - Minimum balance 
requirement 

เง่ือนไขการเปิดบญัชีส่วนเงินท่ีเร่ิมตน้ใช้
ในการลงทุนต ่า หรือ ไม่มีเง่ือนไขในการ
ตอ้งฝากเงินเขา้บญัชีก่อนเร่ิมลงทุน 

[A4] Rules and condition - Online open account สามารถเปิดบญัชีแบบออนไลน์ผา่นแอป
พลิเคชนัธนาคาร ไม่จ  าเปิดตอ้งไปเปิด
บญัชีกบัทางสาขาของโบรกเกอร์ 

[A5] Rules and condition - Easy Banking 
Transaction 

การเปิดบญัชีสามารถท าธุรกรรมผกูกบั
ธนาคารช่วยใหส้ามารถฝาก-ถอนผา่น
บญัชีธนาคาร 

[A6] Low Commission Fee ค่าธรรมเนียมในการเทรดต่อคร้ังต ่า 
[A7] No Commission Free ไม่มีค่าธรรมเนียมในการเทรดขั้นต ่า 
[A8] Broker size โบรกเกอร์มีขนาดใหญ่ 
[A9] Application แอพลิเคชนัท่ีใชใ้นการลงทุน 
[A10] Research paper บทวเิคราะห์ในการลงทุน 
[A11] Contact channel มีการติดต่อช่องทางท่ีหลากหลาย 
[A12] Investment Tools - Web trade เวป็ไซดใ์ชง้านง่ายมี UX/UI ท่ีเหมาะสม 
[A13] Investment Tools - Technical analysis tools เคร่ืองมือท่ีใชว้ิเคราะห์การลงทุน  
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ตารางแสดงความหมายของค าศพัท ์(ต่อ) 

  

[A14] Investment Consultant เจา้หนา้ท่ีแนะน าการลงทุน ช่วยให้
ค  าแนะน า อ านวยความสะดวก 

[A15] Product Variety ความหลากหลายของผลิตภณัฑก์ารลงทุน 
หุน้ กองทุน ทองค า เป็นตน้ 

[A16] Good Service – Staff การบริการท่ีดีในส่วนของบริการจาก
พนกังาน  

[A17] Good Service – Broker การบริการท่ีดีในส่วนของบริการจา
กโบรกเกอร์ เช่น มีความเอาใจใส่ลูกคา้ 
คอยช่วยเหลือเม่ือมีเหตุขดัขอ้ง 

[A18] Good Advice - Open account/investment ค าแนะน าในการเปิดบญัชี/เร่ิมตน้ลงทุน 
[A19] Good Advice - Trading information ค าแนะน าในการแจง้ขอ้มูลข่าวสารการ

ลงทุน  
[A20] Good Quality – Staff คุณภาพโบรกเกอร์บุคลากร มีความรู้ความ

เขา้ใจในผลิตภณัฑ์ 
[A21] Stable of trading system ความเสถียรของระบบการซ้ือขาย 
[A22] Quality of trading system คุณภาพของระบบการซ้ือขาย 
[A23] Quality of organization system คุณภาพโบรกเกอร์ ระบบองคก์รท่ีดี 
[A24] Influencer คนรู้จกัแนะน า/พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียง 
[A25] Brand Image ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ 
[A26] Bank Brand แบรนดเ์ครือธนาคาร 
[A27] Atmosphere บรรยากาศโบรกเกอร์/สาขา 
ผลลพัธ์ (Consequence)  
[C1] Ease of use ง่ายในการใชบ้ริการเปิดบญัชี/สะดวกใน

การใชง้าน  
[C2] Trust ความน่าเช่ือถือ ไวว้างใจ 
[C3] Time saving ประหยดัเวลา 
[C4] Feeling good รู้สึกดี 



57 

 

ตารางแสดงความหมายของค าศพัท ์(ต่อ) 

 

  

[C5] Convenience สะดวกสบายในการเดินทาง  
[C6] Avoid risk หลีกเล่ียง/ป้องกนัความเส่ียงในการลงทุน  
[C7] Save cost ประหยดัค่าใชจ่้าย 
[C8] Good Consideration การพิจารณาและการตดัสินใจในการ

ลงทุนท่ีดี  
[C9] Less worry ลดความกงัวล 
[C10] Make more money มีเงินลงทุนมากข้ึน/ไดรั้บผลตอบแทนมาก

ข้ึน  
[C11] Brand Satisfaction ความพึงพอใจท่ีมีต่อแบรนด ์ 
คุณค่าส่วนบุคคล (Value) 
[V1] Satisfaction ความรู้สึกพอใจ/มีความพึงพอใจ 
[V2] Quality of life การมีคุณภาพชีวติท่ีดี/ไม่ตอ้งยุง่ยาก/ตอบ

โจทยไ์ลฟ์สไตล์ 
[V3] Peace of Mind ความสบายใจ/อุ่นใจ คลายกงัวล 
[V4] Financial achievement ประสบความส าเร็จในการลงทุน/การเงิน 
[V5] Financial security ความปลอดภยัทางการเงิน 
[V6] Self-Determination ความสามารถในการตดัสินใจดว้ยตนเอง 
[V7] Economy สถานะทางการเงิน 
[V8] Self-Fulfillment ความสามารถในการเติมเตม็ความตอ้งการ

ในชีวติ 
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ภาคผนวก ง 

 

ตารางแสดงขอ้มูลของแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ 

ข้อมูลเชิงประชากรศาสตร์ จํานวน (คําตอบ) 

อายุ (N=30)  
24 ปี  2  
25 ปี  7  
26 ปี  14  
27 ปี  7  
อาชีพ (N=30)  
ชาย  16  
หญิง  14  
รายได้ (บาท/เดือน) (N=30)  
15,000 - 20,000  8  
20,001 - 30,000  13  
30,001 - 40,000  2  
40,001 - 50,000  5  
มากกวา่ 50,000  2  
ประสบการณ์การลงทุน (ปี) (N=30)  
1  1  
2  8  
3  1  
4  5  
5  5  
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 ตารางแสดงขอ้มูลของแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (ต่อ) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ประสบการณ์การลงทุน (N=30)  
6  7  
7  3  
โบรกเกอร์ (N=36)  
BLS 8  
FSS 7  
SBITO 5  
MBKET 4  
SCBS 4  
PHILLIP  2  
KS 2  
CIMB 2  
หลกัทรัพยอ่ื์นๆ  2  
วตัถุประสงค์ในการลงทุน  
การออม/การลงทุน 19 
เก็งก าไร 11  
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ภาคผนวก จ 

 
ตารางแสดงขอ้มูลผูใ้หส้ัมภาษณ์โดยขอ้มูลนกัลงทุนคนท่ี 1-30 เป็นขอ้มูลปฐมภูมิ และ 31-

60 เป็นขอ้มูลทุติยภูมิ 

ล าดบั อาย ุ เพศ อาชีพ รายได ้ ประสบการณ์
ในการลงทุน 

โบรกเกอร์ 

1 31 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

50,001 - 55,000 4 ปี BLS 

2 25 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

25,001 - 30,000 1 ปี SBITO, 
YUANTA 

3 24 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

25,001 - 30,000 3 เดือน BLS 

4 26 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

30,001 - 35,000 2 ปี BLS 

5 22 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

20,001 - 25,000 3 เดือน SCBS 

6 23 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

20,001 - 25,000 3 ปี SBITO 

7 25 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

30,001 - 35,000 9 เดือน BLS 

8 23 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

25,001 - 30,000 1 ปี SCBS 

9 23 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

25,001 - 30,000 6 เดือน SCBS 

10 24 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

25,001 - 30,000 1 ปี SCBS 
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ล าดบั อาย ุ เพศ อาชีพ รายได ้ ประสบการณ์
ในการลงทุน 

โบรกเกอร์ 

11 27 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน, 
ธุรกิจส่วนตวั 

90,000 - 120,000 4 ปี BLS 

12 26 ชาย Trader ไม่ระบุ 2 ปี BLS, 
SBITO 

13 25 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

25,001 - 30,000 3 ปี SBI, BLA, 
FNS 

14 28 ชาย อาชีพอิสระ/
ธุรกิจส่วนตวั 

100,000 - 
120,000 

3 ปี ASP, CNS, 
PHILLIP 

15 29 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

40,001 - 45,000 6 ปี KSS, 
THANACH
ART, 
YUANTA, 
KGI 

16 27 ชาย อาชีพอิสระ/
ธุรกิจส่วนตวั 

25,001 - 30,000 2 ปี KT 
ZMICO, 
ASP 

17 28 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

40,001 - 45,000 1 ปี ASP, CNS 

18 27 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน, 
ธุรกิจส่วนตวั 

90,000 - 100,000 4 ปี BLS 

19 28 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

50,001 - 55,000 2 ปี BLS 

20 28 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

30,001 - 35,000 4 ปี BLS, SCB, 
MBKET 
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ล าดบั อาย ุ เพศ อาชีพ รายได ้ ประสบการณ์
ในการลงทุน 

โบรกเกอร์ 

21 25 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

25,001 - 30,000 3 ปี KS 

22 25 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

20,001 - 25,000 2 ปี BLS 

23 24 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

25,001 - 30,000 3 ปี SBITO, 
BLS 

24 23 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

20,001 - 25,000 1 ปี BLS 

25 24 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

20,001 - 25,000 6 เดือน SCBS 

26 22 ชาย ผูช่้วยนกัวจิยั 15,001 - 20,000 ไม่มี BLS 

27 23 หญิง อาชีพอิสระ/
ธุรกิจส่วนตวั 

นอ้ยกวา่ 15,000 2 ปี KTZMICO 

28 23 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

15,001 - 20,000 1 ปี SBITO 

29 23 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

15,001 - 20,000 2 ปี SCBS 

30 23 ชาย อาชีพอิสระ/
ธุรกิจส่วนตวั 

นอ้ยกวา่ 15,000 2 ปี TISCO 

31 25 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

15,000 5 ปี MBKET, 
PHILLIP 

32 25 ชาย นกัวเิคราะห์
หลกัทรัพย ์

25,000 4 ปี SBITO 

33 26 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

50,000 5 ปี YUANTA, 
SCBs 
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ล าดบั อาย ุ เพศ อาชีพ รายได ้ ประสบการณ์
ในการลงทุน 

โบรกเกอร์ 

34 26 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

20,000 6 ปี BLS 

35 27 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

30,000 7 ปี SBITO 

36 25 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

30,000 4 ปี SBITO 

37 27 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

20,000 7 ปี FSS 

38 26 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

20,000 5 ปี SFF, CIMB 

39 27 ชาย Product 
transforamtio
n Manager 

180,000 6 ปี FSS 

40 27 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

50,000 6 ปี FSS 

41 27 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

30,000 7 ปี FSS 

42 26 หญิง พนกังาน
ตอ้นรับ บน
เคร่ืองบิน 

60,000 6 ปี MBKET 

43 25 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

25,000 5 ปี BLS 

44 26 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

20,000 6 ปี BLS 

45 24 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

20,000 2 ปี MBKET 

46 25 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

18,000 3 ปี Phillip 
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ล าดบั อาย ุ เพศ อาชีพ รายได ้ ประสบการณ์
ในการลงทุน 

โบรกเกอร์ 

47 25 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

40,000 1 ปี KS 

48 24 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

20,000 4 ปี BLS, TNS 

49 27 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

30,000 5 ปี SCBS 

50 26 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

30,000 2 ปี FSS 

51 26 ชาย Graphic 
Designer 

30,000 2 ปี MBKET, 
SBITO 

52 26 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

30,000 6 ปี BLS, CIMB 

53 26 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

42,000 6 ปี BLS 

54 26 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

30,000 2 ปี SCBS 

55 26 หญิง แพทย ์ 50,000 2 ปี KS 
56 26 ชาย ทนัตแพทย ์ 45,000 2 ปี SBITO 
57 27 หญิง พนกังาน

บริษทัเอกชน 
30,000 4 ปี BLS 

58 26 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

28,000 2 ปี BLS 

59 25 หญิง พนกังาน
บริษทัเอกชน 

24,000 2 ปี FSS 

60 26 ชาย พนกังาน
บริษทัเอกชน 

38,000 4 ปี SCBS 
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