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12490046 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

คําสําคัญ  : ปจจัย/ธนาคาร/เปดบัญชี 

    นิสากร  เนียมนุช : ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเปดบัญชีธนาคารของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี อาจารยท่ีปรึกษา:ผศ.นภนนท  

หอมสุด. 38 หนา. 

บทคดัย่อ 

  การศึกษาคร้ังนี้ เปนการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเปดบัญชีธนาคารของ

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยศึกษาจาก

ประชากร จํานวน 349  คน เคร่ืองมือท่ีใชในการทําวิจัยคร้ังนี้เปนแบบสอบถามซ่ึงผูวิจัยสรางข้ึน 

และรวบรวมและนํามาตรวจสอบความถูกตองของขอมูลแลวจึงนําขอมูลท่ีไดไปวิเคราะหดวย

โปรแกรมสถิติสําเร็จรูป SPSS และทําการวิเคราะหขอมูล โดยการหาคารอยละ คาเฉล่ีย สวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะหเนื้อหา แลวทําการสรุปผลการศึกษา                                                           
การวิเคราะหขอมูลของปจจัยตางท่ีมีผลตอการเลือกเปดบัญชีธนาคารของนักศึกษา

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร พบวา  ปจจัยอันดับท่ี 1 คือ มีญาติทํางานในธนาคารนั้น  

อันดับท่ี 2 คือ คําแนะนําของเพื่อน   อันดับท่ี 3 คือ โฆษณาทางใบปลิว   อันดับท่ี 4 คือ ของชํารวยท่ี

จะไดรับเม่ือเปดบัญชี   อันดับท่ี 5 คือ โฆษณาทางโทรทัศน  อันดับท่ี 6 คือ การจัดรายการสมนาคุณ   

อันดับท่ี 7 คือ สิทธิพิเศษท่ีจะไดรับเม่ือเปดบัญชี  อันดับท่ี 8 คือ ตามความนิยม  อันดับท่ี 9 คือ เงิน

ฝากข้ันต่ําในการเปดบัญชี  อันดับท่ี 10 คือ บัตรเอทีเอ็มสวย  อันดับท่ี 11 คือ โปรโมช่ันของการเปด

บัญชี   อันดับท่ี 12 คือ คาธรรมเนียมรายป   อันดับท่ี 13  คือ มีเทคโนโลยีท่ีทันสมัย  อันดับท่ี 14 คือ 

คาธรรมเนียมเม่ือกดเงินตางสาขา  อันดับท่ี 15 คือ การบริการ    อันดับท่ี 16  คือ มีสาขายอย

ใหบริการเปนจํานวนมาก   อันดับท่ี 17 คือ ความสะดวกสบายของสาขาท่ีใชบริการ    อันดับท่ี 18  

คือ ความสะดวกสบายของผูปกครอง   อันดับท่ี 19  คือ มีตูอยูในมหาวิทยาลัย  อันดับท่ี 20  คือ มีตู

เอทีเอ็มใหบริการมาก   อันดับท่ี 21 คือ ภาพลักษณของธนาคาร  อันดับท่ี 22 คือ  อัตราดอกเบ้ีย  

อันดับท่ี 23 คือ  สามารถฝากเงินผานตูเอทีเอ็มได อันดับท่ี 24 คือ ช่ือเสียงของธนาคาร และอันดับ

สุดทาย คือ ความม่ันคงของธนาคาร   ตามลําดับ 
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นี้ รวมถึงการดูแลในดานตางๆ ระหวางการทํางาน จนแผนธุรกิจเลมนี้เสร็จสมบูรณ 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา  
 ธนาคารเปนสถาบันทางการเงินแหงหนึ่งท่ีมีสวนในการพัฒนาเศรษฐกิจและมีผลกระ 

ทบตอการเปล่ียนแปลงในดานตางๆของประเทศ   ธนาคารจึงเปนสถาบันท่ีมีบทบาทเปนอยางสูง

ในตลาดการเงิน เพราะธนาคารมีบทบาทตอการกําหนดปริมาณเงิน มีบทบาทตอการออม มีบทบาท

ตอการกําหนดอัตราดอกเบ้ียผานอุปทานของเงินในตลาดเงิน และมีบทบาทตอการลงทุน 

ประเภทของธนาคาร 

1. ธนาคารพาณิชย  เชน  ธนาคารกรุงเทพ  ธนาคารกรุงไทย  ธนาคารกสิกรไทย  

ธนาคารไทยพาณิชย  ธนาคารทหารไทย  เปนตน 

2. ธนาคารท่ีรัฐบาลจัดตั้งข้ึนเพื่อวัตถุประสงคโดยเฉพาะ   เชน  ธนาคารออมสิน  

ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ  ธนาคารแหงประเทศไทย  เปนตน 

 ธนาคารพาณชิย์  ( Commercial Bank ) หมายถึง การประกอบธุรกิจประเภทรับฝาก

เงินท่ี ตองจายคืนเม่ือทวงถาม หรือเม่ือส้ินระยะเวลาอันไดกําหนดไว  และใชประโยชนจากเงิน

นั้นในทางหนึ่งหรือหลายทาง เชน การใหกูยืม ซ้ือขายหรือเก็บเงินตามตั๋วเงิน หรือตราสารเปล่ียน

มืออ่ืนใด ซ้ือหรือขายเงินตราตางประเทศ  ท้ังนี้จะประกอบธุรกิจประเภทอ่ืนๆ อันเปนประเพณี

ของธนาคารพาณิชยดวยก็ได สําหรับธนาคารพาณิชย คือธนาคารท่ีไดรับอนุญาตใหประกอบการ

ธนาคารพาณิชยและหมายความรวมถึงสาขาของธนาคารตางประเทศท่ีไดรับอนุญาตใหประกอบ  

การธนาคารพาณิชยดวย  ธนาคารพาณิชยเปนตัวกลางในการระดมเงินออมไปใหแกผูตองการ

ลงทุนจากประชาชน แลวนําเงินไปลงทุนในรูปการกูยืม 

หนาท่ีของธนาคารพาณิชย  มีดังนี ้

1. รับฝากเงิน  อาจแบงไดเปน 3 ประเภทใหญๆ คือ 

1.1 เงินฝากกระแสรายวัน  เปนเงินฝากท่ีตองจายคืนทันทีท่ีทวงถาม มีอัตรา

ดอกเบ้ียต่ํา แตผูฝากจะไดประโยชนจากบริการตางๆของธนาคาร  เชน ความสะดวกในการใชเช็ค 

การเรียกเก็บเงินตามเช็ค การหักบัญชี 
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1.2  เงินฝากออมทรัพยหรือเงินฝากกระแสรายวันพิเศษ เปนเงินฝากท่ี

สามารถ ถอนคืนไดทันทีโดยธนาคารจะคิดดอกเบ้ียใหปละ 2 คร้ัง หรือทุก 6 เดือน 

1.3  เงินฝากประจํา  เปนเงินฝากถอนคืนไดเม่ือส้ินกําหนดระยะเวลา และ

ธนาคารจะใหดอกเบ้ียเงินฝากชนิดนี้ตามกําหนดระยะเวลาท่ีฝาก 3 , 6, 12 เดือน หรือมากกวานี ้

2. การใหกูเงินและการสรางเงินฝาก 

3. บริการอ่ืนๆ เชน เปนตัวแทนของลูกคา  ใหการชวยเหลือทางการคา  และการ

ชําระเงินระหวางประเทศ  บริการรับฝากของมีคา 

แหลงเงินทุนของธนาคารพาณิชย  

1.เงินฝาก   เปนแหลงเงินทุนหลักของธนาคาร ไดแก  เงินฝากเผ่ือเรียก (เงินฝาก

กระแสรายวัน) เงินฝากออมทรัพย  และเงินฝากประจํา 

2.เงินกูยืม   เชน  จากธนาคารแหงประเทศไทย  ธนาคารพาณิชย  และสถาบัน

การเงินอ่ืนบัญชีทุน   ไดแก  มูลคาหุน  เงินสํารองตางๆ  กําไรท่ียังไมไดแบงสรร 

                 ในปจจุบันมีการขยายตัวของการลงทุนและความตองการสินเช่ือเพื่อใชในการ     พัฒนา

ประเทศในขณะท่ีปริมาณเงินทุนหมุนเวียนมีจํากัด   ทําใหมีการแขงขันทางดานการระดมเงินฝาก

กันอยางเขมขนข้ึน เพื่อนําเงินมาปลอยใหกูใหเพียงพอกับความตองการ  ซ่ึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ

ฝากเงินไดแก   อัตราดอกเบ้ีย  ภาพพจนและช่ือเสียงของธนาคาร  การดําเนินงาน  บุคลากรของ

ธนาคารท่ีมีประสิทธิภาพ  ซ่ือสัตย และมีมนุษยสัมพันธ  ภาวะเศรษฐกิจ บทบาทและคาใชจายของ

รัฐบาล การเปล่ียนแปลงโครงสรางของประชากร  ตลอดจนการเปนผูริเร่ิมในตลาดของธนาคาร 

     บริการเงินฝากของธนาคารพาณิชยถือไดวามีความสําคัญอยางมาก  เพราะเปนดานแรกท่ี

ลูกคาเขามาใชบริการ ซ่ึงธนาคารตองตระหนักไวเสมอวาตองทําใหลูกคาเกิดความประทับใจมาก

ท่ีสุด เพื่อท่ีทางธนาคารจะไดนําเงินท่ีลูกคานํามาฝากนั้นไปปลอยเงินกูใหกับภาครัฐและเอกชน ซ่ึง

ตางฝายตางไดรับผลประโยชนดวยกันท้ังคู   เห็นไดวาบริการฝากเงินจึงมีความจําเปนและสําคัญ

อยางยิ่งตอการดําเนินธุรกิจของธนาคารพาณิชยและการเจริญเติบโตและพัฒนาทางดานเศรษฐกิจ

ของประเทศ 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเปดบัญชีธนาคาร ของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรทุกช้ันป   
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ขอบเขตของการศึกษา 

                  กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือ  นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร

ทุกช้ันป 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1.   ทําใหทราบถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเปดบัญชีธนาคาร  สามารถนําไปปรับใช

ในองคกรได 

2.   ทําใหทราบถึงปญหาในการเลือกใชบริการดังกลาวเพื่อกระตุนใหธนาคาพาณิชย

ไดมีการปรับปรุงการทํางานใหมีประสิทธิภาพและตอบสนองความตองการของลูกคามากท่ีสุด 

3.   ทําใหทราบความคิดเห็นเกี่ยวกับการมาใชบริการของลูกคาและการเปดบัญชี

ธนาคาร  วามีขอดีและขอควรปรับปรุงและพัฒนาการบริหารงานและการปฏิบัติงานของธนาคารให

มีประสิทธิภาพและสอดคลองกับความตองการของลูกคา  ทําใหลูกคาพอใจมากท่ีสุด ซ่ึงจะเปนผล

ใหปริมาณลูกคาและปริมาณเงินฝากของธนาคารเพิ่มข้ึนจนบรรลุเปาหมายท่ีวางไว   

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.  ลูกคาธนาคารพาณิชย     หมายถึง บุคคลธรรมดาท่ีเปนเจาของบัญชีเงินฝากของ

ธนาคารพาณิชยในมหาวิทยาลัย 

2.  ธนาคารพาณิชย     หมายถึง   ธนาคารสาขาตัวแทนท่ีเปนสํานักงานใหญของ

ธนาคารพาณิชย ไดแก   ธนาคารกรุงเทพ    ธนาคารกรุงไทย   ธนาคารไทยพาณิชย   ธนาคารทหาร

ไทย 

3.  บริการเงินฝาก     หมายถึง   การใหบริการฝากและถอนเงิน บัญชีเงินฝากประเภท

กระแสรายวัน ออมทรัพย หรือฝากประจําธนาคารพาณิชย 

4.  ความสะดวกรวดเร็ว      หมายถึง   การใหบริการฝาก-ถอนเงินของธนาคาร

พาณิชยท่ีใชเวลานอยท่ีสุด ลูกคาไมตองรอนาน และทําใหลูกคาไดรับความพอใจ 

5.  ปญหา     หมายถึง   ขอขัดของท่ีทําใหผูรับบริการเกิดความไมพอใจในการ     

ใหบริการของธนาคารพาณิชย ในมหาวิทยาลัยศิลปากร 

ตัวบริการของธนาคาร ไดแก ระเบียบตาง ๆ ยุงยาก เคร่ืองฝาก-ถอนเงินขัดของเปนประจํา 

ราคา  ไดแก อัตราดอกเบ้ียต่ํา คาธรรมเนียมแพง 

สถานท่ี  ไดแก ทําเลท่ีตั้งของธนาคารไมสะดวก สถานท่ีจอดรถไมสะดวก สถานท่ีคับแคบไม

สะอาด ไมมีกิจกรรมระหวางรอคอย ความม่ันคงปลอดภัยมีนอย 
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การโฆษณาประชาสัมพันธ ไดแก ขาดการประชาสัมพันธท่ีดี ส่ือโฆษณาไมดีพนักงานของธนาคาร 

ไดแก การบริการลาชา ทํางานผิดพลาดบอยๆ พนักงานนอย พนักงานไมมีอัธยาศัยการตอนรับท่ีดี 

ไมเอาใจใสลูกคา 

6.   พนักงาน      หมายถึง เจาหนาท่ีของธนาคารท่ีทําหนาท่ีใหบริการฝากเงิน-ถอน

เงิน 

7.  อัธยาศัยการตอนรับ     หมายถึง   ความยินดี ความเต็มใจในการใหบริการของ

พนักงานธนาคาร ความ กระตือรือรนเอาใจใส ยิ้มแยมแจมใส เปนกันเองกับลูกคาผูมาใชบริการเงิน

ฝากของธนาคาร 
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บทที ่2 

เอกสาร และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ในการวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาเร่ือง“ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเปดบัญชี

ธนาคารของนักศีกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร” ผูทําวิจัยไดทําการศึกษา แนวคิด 

ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเปนพื้นฐานและแนวทางการวิจัยตามหัวขอตอไปนี ้

 1.แนวความคิดการบริหารการตลาดของคอทเลอร ( Phillip  Kotler ) แนวความคิด

การตลาดสมัยใหม และ S-R Theory 

 2.แนวความคิดการแบงสวนผสมทางการตลาดของแมคคาธี ( E. Jerome McCarty ) 

ธุรกิจบริการและกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

 3.ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ( Abraham  Maslow ) 

               4. ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 

 5.แนวคิดกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

1.คอทเลอร์ (  Phillip  Kotler )  ไดแยกแนวความคิดการบริหารการตลาด เปน 5 แนวคิด คือ  

 แนวความคิดเกี่ยวกับการผลิต ( the production concept ) เปนการบริหารการตลาดท่ี

มุงพยายามปรับปรุงการผลิตใหดีข้ึน และหาวิธีท่ีจะทําใหการจําแนกแจกจายมีประสิทธิผลท่ีดีท่ีสุด 

 แนวความคิดเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ ( the product concept ) เปนการบริหารการตลาดท่ี

มุงพยายามปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑใหมากท่ีสุด เนื่องจากเห็นวาผูบริโภคจะมีความพอใจใน

ผลิตภัณฑตางๆซ่ึงใหคุณคาสูงสุดเม่ือเทียบกับราคา 

       แนวความคิดเกี่ยวกับการขาย ( the selling concept ) เปนการบริหารการตลาดท่ีมุง

พยายามกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจผลิตภัณฑเพื่อใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ 

 แนวความคิดเกี่ยวกับการตลาด ( the marketing concept )  เปนการบริหารการตลาดท่ี

มุงความสนใจท่ีความตองการของผูซ้ือ คิดท่ีจะตอบสนองความตองการของผูซ้ือดวยผลิตภัณฑและ

อ่ืนๆท่ีเกี่ยวของกับการสรางสรรค การจัดสงและการบริโภคในท่ีสุด 

 แนวความคิดการตลาดท่ีเกี่ยวกับสังคม ( the societal marketing concept ) เปนการ

บริหารการตลาดถึงความตองการของผูบริโภค ผลประโยชนของผูบริโภค ผลประโยชนของบริษัท

และผลประโยชนของสังคม 
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  การซ้ือสินคาหรือบริการจึงข้ึนอยูกับความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  โดยมีส่ิงกระตุน

ทางการตลาดและส่ิงกระตุนอ่ืนๆมากระตุนใหเกิดความตองการ  แลวเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา

หรือบริการ 

  การเลือกใชบริการของลูกคาธนาคารพาณิชยก็เชนเดียวกันจะมีส่ิงจูงใจและถูก

กระตุนดวยส่ิงกระตุนท้ังทางการตลาด  ไดแก ผลิตภัณฑ คือ บริการเงินฝากประเภทตางๆ ราคา คือ 

อัตราดอกเบ้ียและคาธรรมเนียม   ชองทางการจัดจําหนาย  คือ  สถานท่ีท่ีสะดวกในการติดตอ  การ

สงเสริมการจําหนาย  คือ การโฆษณาประชาสัมพันธ  การแนะนําโดยใชพนักงานโดยตรง และส่ิง

กระตุนอ่ืนๆ ซ่ึงส่ิงกระตุนเหลานี้จะผานเขามาในความรูสึกของลูกคา  ทําใหเกิดความตองการ

ตอบสนองตัดสินใจใชบริการของธนาคาร  โดยการตัดสินใจ 

2.แมคคาธี ( R. Jerome  McCartt )  ไดจัดแบงสวนผสมทางการตลาดเปน 4 หมวด คือ  

 2.1  ผลิตภัณฑ  (  product )   หมายถึง แบบรูปรางของผลิตภัณฑ  รวมถึงบริการท่ี

เกี่ยวของ  ซ่ึงส่ิงสําคัญในเร่ืองผลิตภัณฑก็คือ การมุงพยายามพัฒนาใหมีส่ิงซ่ึงสามารถตอบสนอง

ความตองการของลูกคาได ในท่ีนี้ไดแกการบริการท่ีใหแกลูกคา 

 2.2  สถานท่ี (place )หมายถึง  หนาท่ีและชนิดของสถาบันตางๆท่ีเขามาเกี่ยวกับการนํา

ผลิตภัณฑท่ีออกแบบแลวไปยังตลาดเปาหมาย  ไดแก ทําเลท่ีตั้ง  บรรยากาศภายในธนาคาร 

 2.3  การสงเสริมการขาย ( promotion )มายถึงการบอกกลาว  การขายความคิด ทําความ

เขาใจใหลูกคาทราบ  โดยการส่ือความใหถึงตลาดเปาหมายวาผลิตภัณฑท่ีตองการมีจําหนายท่ีใด ณ  

ราคาใด  ไดแก การโฆษณาประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขายโดยใชพนักงาน 

 2.4  ราคา (  price )    หมายถึง  การกําหนดราคาใหเหมาะสมท่ีสุดท่ีจะผลักดันให

ผลิตภัณฑท่ีดีอยูแลวใหออกไปสูท่ีท่ีมีความตองการ  โดยมีการสงเสริมการจําหนายท่ีดีเหมาะสมกับ

ตลาดเปาหมาย  ไดแกดอกเบ้ีย  อัตราคาธรรมเนียมตางๆ 

 ตามแนวความคิดนี้  สวนผสมทางการตลาดแบงออกเปนผลิตภัณฑ  สถานท่ี การ

สงเสริมการตลาดและราคา  ซ่ึงธนาคารพาณิชยเปนธุรกิจท่ีมีสวนผสมทางการตลาดครบถวน  ซ่ึง

ธนาคารจะตองมีการกระตุนทางการตลาดใหมีการใชบริการของธนาคาร 

 ธนาคารพาณิชยเปนเจาของธุรกิจบริการ  ซ่ึงหมายถึง  กิจกรรม  ผลประโยชน  หรือ

ความพึงพอใจท่ีจะตอบสนองความตองการแกลูกคา  และเปนการขายบริการโดยไมมีสินคาเขามา

เกี่ยวของโดยเฉพาะบริการเงินฝากมีหลายประเภทและมีอัตราดอกเบ้ียตางๆกัน มีระดับราคาท่ีงาย

ตอการจําแนกระดับบริการท่ีแตกตางกันจัดไวใหบริการในสถานท่ีโอโถงใหญโตสะดวกกับผูมา

ติดตอ และมีการประชาสัมพันธบริการตางๆใหสอดคลองกับลักษณะท่ีลูกคาตองการ  เพื่อใหเกิด

ความพอใจและไดรับผลประโยชนท้ังฝายผูใหบริการและผูรับบริการ 
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   ลักษณะท่ีสําคัญของธุรกิจบริการซ่ึงมีอิทธิพลตอการกําหนดกลยุทธการตลาดมี  4 

ประการดังนี้ คือ 

  1.ไมสามารถจับตองได   บริการไมสามารถมองเห็นหรือเกิดความรูสึกไดกอนมี

การซ้ือขาย  เพื่อลดความเส่ียงของผูซ้ือ ผูซ้ือจะตองพยายามวางกฎเกณฑเกี่ยวกับคุณภาพ  ละ

ประโยชนจากบริการท่ีเขาจะไดรับ  เพื่อสรางความเช่ือม่ันในการซ้ือในแงของสถานท่ี ตัวบุคคล  

เคร่ืองมือ  วัสดุท่ีใชในการติดตอส่ือสาร  สัญลักษณและราคา  ส่ิงเหลานี้ผูขายบริการจะตองจัดหา

เพื่อเปนหลักประกันใหผูซ้ือสามารถตัดสินใจซ้ือไดเร็วข้ึน 

  2.ไมสามารถแบงแยกการใหบริการ   การใหบริการเปนการผลิตและการบริโภค

ในขณะเดียวกัน  ทําใหการใหบริการอยูในวงจํากัดในเร่ืองของเวลา  ดังนั้นกลยุทธการใหบริการ

เพื่อแกปญหาขอจํากัดทางดานเวลาทําไดโดยกําหนดมาตรฐานเวลา  การจัดกลุมใหบริการ  การ

ใหบริการใหรวดเร็ว  และการใชเคร่ืองมือชวย 

3.ไมแนนอน  ลักษณะของการบริการไมแนนอนข้ึนอยูกับวาผูขายบริการเปนใคร  

จะใหบริการเม่ือไร  ท่ีไหน  และอยางไร  ในแงของผูขายจะตองมีการควบคุมคุณภาพ 

  4.ไมสามารถเก็บไวได   บริการไมสามารถผลิตเก็บไวไดเหมือนสินคาอ่ืน  ถา

ความตองการสมํ่าเสมอการใหบริการก็จะไมมีปญหา  แตถาลักษณะของบริการไมแนนอนทําให

เกิดปญหา คือ บริการไมทันหรือไมมีลูกคา 

 ดังนั้น กลยุทธการตลาดท่ีนํามาใชในการปรับความตองการใหสมํ่าเสมอและไมเกิด

ปญหาในการผูใชบริการมากหรือนอยเกินไป  คือ  

1. การตั้งราคาใหแตกตางกัน  ในดานอัตราดอกเบ้ียและคาธรรามเนียม 

2. กระตุนในชวงท่ีมีความตองการซ้ือนอย  ไดแก  การจัดเทศกาลเพื่อระดม

เงินฝาก 

3. การใหบริการเสริม  เชน  เคร่ือง ATM 

4. ระบบการนัดหมาย 

กลยุทธเพื่อปรับการใหบริการ  ไดแก 

1. เพิ่มพนักงานช่ัวคราว 

2. กําหนดวิธีทํางานท่ีมีประสิทธิภาพในชวงเวลาท่ีมีผูใชบริการมากข้ันตอน

การบริการ  บริการดวยความรวดเร็ว 

3. ใหผูบริโภคมีสวนรวมในการใหบริการ  เชน  กรอกแบบฟอรมเอง 

4. การบริการรวมกันระหวางผูขาย  เชน  ใชเคร่ือง ATM  รวมกัน 
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5. การขายส่ิงอํานวยความสะดวกในอนาคต  เชน  เพิ่มพื้นท่ีในการ

ใหบริการ  ขยายสาขา  เพิ่มจํานวนตูATM ใหมากข้ึน 

กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

  ธุรกิจท่ีใหบริการ 4 Ps  ไมเพียงพอ  เคร่ืองมือท่ีจําเปนตองเพิ่มเติม  คือ 

1.การตลาดภายใน   รวมการฝกอบรมและจูงใจพนักงานขายบริการในการสราง

ความสัมพันธกับลูกคา  ใหการสนับสนุนรวมกันทํางานเปนทีมการใหบริการเพื่อสรางความม่ันใจ

ใหกับลูกคา 

 2.การตลาดท่ีสัมพันธระหวางผูซ้ือและผูขาย  หมายถึง  การสรางคุณภาพการ

ใหบริการใหเปนท่ีเช่ือถือ  เกิดข้ึนในขณะท่ีผูขายใหบริการกับลูกคาซ่ึงคุณภาพจะเปนท่ียอมรับ

หรือไมข้ึนอยูกับความพอใจของลูกคา  

  กลาวคือ  ลักษณะของธุรกิจบริการมีอิทธิพลตอการกําหนดกลยุทธการตลาด  และกล

ยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 4 Ps ไมเพียงพอ จะตองมีเพิ่มเติมในสวนของคุณภาพของผู

ใหบริการและคุณภาพของบริการ  ซ่ึงลูกคาจะพิจารณาคุณภาพของการใหบริการของผูขายท้ังใน

ดานเทคนิค  หนาท่ี ลักษณะบริการท่ีลูกคาสามารถประเมินไดกอนทําการซ้ือ  ประสบการณและ

ความเช่ือถือท่ีเกิดข้ึนจริง 

       งานท่ีสําคัญของธุรกิจบริการจึงมี  3  ประการ  คือ 

  1.ความแตกตางจากคูแขงขัน  ท้ังในดานนวตักรรมบริการพื้นฐานและบริการเสริม 

  2.คุณภาพการใหบริการ  มีการรักษาระดับการใหบริการท่ีเหนือกวาคูแขงขัน  ซ่ึง  

  3.ประสิทธิภาพการใหบริการ  สามารถเพิ่มได  6  วิธี 

     ก  .พนักงานทํางานมากข้ึน  ชํานาญเพิ่มข้ึน 

     ข  .เพิ่มปริมาณการใหบริการโดยยอมสูญเสียคุณภาพบางสวน 

     ค  .เปล่ียนเปนแบบอุตสาหกรรมโดยใชเคร่ืองมือชวย 

     ง  .ใหบริการท่ีไปลดหารใชบริการอ่ืน 

     จ  .ออกแบบบริการใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

     ฉ . จูงใจใหลูกคาใชแรงงานของเขาเองแทนแรงงานของบริษัท  เชน 

เขียนใบฝาก -ถอนเงินเองซ่ึงตองระวังไมใหเกิดภาพพจนในแงการลดคุณภาพการใหบริการและ

สามารถรักษาระดับความพอใจ 

  ธนาคารพาณิชยซ่ึงเปนธุรกิจบริการท่ีตองใหบริการแกลูกคาเปนจําวนมาก  และมีการ

แขงขันกันมาก ในขณะท่ีการบริการไมสามารถมองเห็นหรือเกิดความรูสึกไดกอนมีการซ้ือขาย  ไม
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สามารถแบงแยกการใหบริการ  ชวงเวลาท่ีผูใชบริการมาใชบริการไมสามารถกําหนดไดแนนอน  

และไมสามารถเก็บการบริการไวได  

ธนาคารจึงตองมีการควบคุมคุณภาพของการใหบริการและคุณภาพของการบริการ  เพื่อสรางความ

พอใจใหกับลูกคา  ความคิดเห็น  คําแนะนํา  และขอเสนอแนะของผูใชบริการจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีจะ

ทําใหธนาคารไดรับขอมูลเพื่อการนํามาปรับปรุงใหการบริการดียิ่งข้ึน 

3.มาสโลว์  (  Abraham  Maslow )   ไดเสนอทฤษฎีท่ัวไปเกี่ยวกับการจูงใจ (  Maslow’s  general  

theory  of  human  motivation  ) โดยลําดับข้ันความตองการของมนุษย  ไวดังนี ้

3.1 ความตองการทางดานรางกาย  เปนส่ิงจําเปนแกชีวิตและมีมาแตกําเนิด  ไดแก  

อาคาร ท่ีอยูอาศัย  เคร่ืองนุงหม  ยารักษาโรค  เปนตน 

3.2 ความตองการทางดานความปลอดภัยหรือความม่ันคง หมายถึง  ความรูสึกท่ี

ตองการความม่ันคงในชีวิตท้ังในปจจุบันและอนาคต  รวมท้ังความกาวหนาและความอบอุนในการ

ทํางาน 

3.3 ความตองการทางดานสังคม  หมายถึง ความตองการท่ีจะใหสังคมหรือ

เพื่อนรวมงานยอมรับตนเขาเปนสมาชิก หรือตองการเขาหมูเขาพวก  และมีสวนรวมในกิจกรรม

ตางๆ 

3.4 ความตองการไดรับการยกยองในสังคม  หมายถึง  ความตองการอยากเดนใน

สังคม  รวมถึงความเช่ือม่ันในตนเอง  ความสําเร็จ  ความรู  ความสามารถ  การนับถือตนเอง  ความ

เปนอิสระและเสรีภาพ  การมีตําแหนงสูงในองคการ หรือการท่ีสามารถเขาใกลชิดกับบุคคลสําคัญๆ 

เปนตน   

3.5 ความตองการไดรับความสําเร็จตามความนึกคิด  เปนลําดับความตองการข้ันสูงสุด

ของมนุษย เปนความตองการพิเศษซ่ึงคนธรรมดาเปนสวนมากนึกอยากเปนอยากได  แตไมสามารถ

เสาะหาได  การท่ีบุคคลใดบรรลุถึงความตองการในข้ันนี้ก็จะไดรับการยกยองเปนบุคคลพิเศษ

ตอไป 

  ตามทฤษฎีนี้ ความตองการของมนุษยมีอยูเสมอไมมีท่ีส้ินสุดและจะเปนไปตามลําดับ

ข้ันตามความสําคัญ  และความสําคัญท่ีไดรับการตอบสนองจะไมเปนแรงจูงใจของพฤติกรรมอีก

ตอไป  ซ่ึงในการฝากเงินมีเหตุผลตางๆกัน เชน  เพื่อเปนเงินทุนเผ่ือฉุกเฉิน  ซ้ือกรมธรรมประกัน

ชีวิต ซ้ือขาย  แขงขันในสังคม  การศึกษา ปองกันการวางงาน  ไวใชเม่ืออายุมาก  การลงทุนและได

ผลตอบแทน 

การใหบริการฝากเงินของธนาคารพาณิชยจึงเปนการตอบสนองความตองการของ

มนุษยในดานความม่ันคงปลอดภัย  โดยท่ีคนท่ีมีเงินเดือนตองการจะเก็บไวในท่ีปลอดภัย  มีดอก
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ออกผลเพื่อสรางความม่ันคงในชีวิตและความอบอุนในการทํางาน ทําใหธนาคารพาณิชยเปนสวน

หนึ่งในการดํารงชีวิตของประชาชน  และคนท่ีมาฝากเงินตองการมีสมาคมกับผูอ่ืน  ตองการใหคน

อ่ืนยอมรับตนเอง  อันเปนการสรางความเช่ือม่ันใหกับตนเอง  คนท่ีมีเงินมากก็พยายามท่ีใชบริการ

กับธนาคารพาณิชยท่ีมีขนาดใหญและมีช่ือเสียง  ท้ังนี้เปนความตองการไดรับการยกยองในสังคม 

โดยสรุปคือ  ในการศึกษาคร้ังนี้ใชแนวความคิดและทฤษฎีตางๆท่ีเกี่ยวของมาประกอบการอภิปราย

ผล  คือ แนวคิดการตลาดสมัยใหม  เพื่อการศึกษาความสนใจความตองการของลูกคา  พยายาม

ตอบสนองความตองการของลูกคา  ใชทฤษฎี  S-R Theory   เพื่อศึกษาส่ิงกระตุนท่ีมีอิทธิพลตอ

ความรูสึกนึกคิดของลูกคาท่ีทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการเงินฝากของธนาคาร

พาณิชย  โดยลูกคาพิจารณาเลือกใชบริการจากปจจัยตางๆตามทฤษฎีสวนผสมทางการตลาดของ

แมคคาธี อันไดแก  ผลิตภัณฑหรือบริการ  ราคา  คืออัตราดอกเบ้ียและคาธรรมเนียมตางๆ  สถานท่ี  

คือความสะดวกในการติดตอ  บรรยากาศการติดตอ  และการสงเสริมการจําหนาย  คือ  การใชส่ือ

โฆษณา  การประชาสัมพันธ  โดยใชกลยุทธการบริหารการตลาดบริการควบคูไปกับ 4P คือคุณคา

ของการบริการและพนักงานผูใหบริการเพื่อศึกษาและอธิบายประสิทธิภาพการใหบริการของ

ธนาคาร  และใชทฤษฎีการจูงใจของมาสโลวอธิบายความตองการทางดานความม่ันคงปลอดภัยของ

ลูกคาในการเลือกใชบริการเงินฝากกับธนาคารพาณิชย   

4. ทฤษฎอุีปสงค์ (Demand Theory)    

  ทฤษฎีนี้อธิบายไดวา  อุปสงคหรือปริมาณการซ้ือสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง 

ในวิชาเศรษฐศาสตรนั้นหมายถึงอุปสงคท่ีมีประสิทธิผล (Effective Demand) ซ่ึงหมายถึงอุปสงคท่ี

มีการซ้ือขายเกิดข้ึนแลวจริงๆ ซ่ึงจะตองมีองคประกอบ 3 ประการ กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ

ปรารถนาอยากบริโภคสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง (Desirable) แลวผูบริโภคจะตองมี

ความสามารถท่ีจะตองหาซ้ือมาใหได (Ability to pay) และมีความเต็มใจหรือมีความพอใจท่ีไดซ้ือ

หาสินคาหรือบริการชนิดนั้นมาสนองความตองการของตน (Willingness to pay) ดังนั้นเม่ือ

พิจารณาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคนแลวมักพบวา ตามปกติของผูบริโภคทุกคนยอมมีความ

ปรารถนาท่ีตองการไดรับความพึงพอใจสูงสุดในการบริโภคสินคาและบริการจากการใชจายรายได

ท่ีตนไดรับมาจํานวนหนึ่งอยูเสมอ  

อยางไรก็ด ี ความพึงพอใจจากการบริโภคสินคาหรือบริการจะมากหรือนอยเพียงไร

ยอมข้ึนอยูกับปริมาณสินคาหรือบริการท่ีนํามาบริโภคเปนสําคัญ กลาวคือถาไดบริโภคสินคาหรือ

บริการชนิดใดเปนปริมาณมากข้ึนตามความตองการแลวก็ยอมไดรับความพึงพอใจมากข้ึน และถา

ไดบริโภคสินคาหรือบริการปริมาณนอย ไมเพียงพอตอความตองการก็ยอมไดรับความพึงพอใจ

นอย แตเนื่องจากผูบริโภคทึกคนมีรายไดจํากัด การท่ีจะซ้ือสินคาหรือบริการชนิดใดมาบริโภคได
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เปนปริมาณมากหรือนอยนั้น ก็ยอมข้ึนอยูกับระดับราคาสินคาหรือบริการชนิดนั้นๆ เปนสําคัญและ

นอกจากนี้ยังข้ึนอยูกับปจจัยอ่ืนๆท่ีเกี่ยวของอีกดวย ดังนั้นการท่ีผูบริโภคจะไดรับความพอใจจาก

การบริโภคสินคาและบริการชนิดใดนั้น ผูบริโภคจะตองมีปจจัยหลายประการในการเลือกบริโภค

สินคาและบริการชนิดนั้นๆ ซ่ึงไดแก รสนิยมของผูบริโภค รายไดของผูบริโภค ระดับราคาของ

สินคา และบริการชนิดนั้นๆ ระดับราคาของสินคาและบริการชนิดอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ คุณภาพของ

สินคาหรือบริการตามความสะดวกของการซ้ือ ความออนนอมของคนขาย การโฆษณา การสงเสริม

การขาย ตลอดจนฤดูกาลเหลานี้เปนตน  

      อยางไรก็ด ี ตัวกําหนดอุปสงคหรือตัวแปร (Variable) หรือปจจัยตางๆท่ีมีอิทธิพลตอ

จํานวนสินคาหรือบริการท่ีผูบริโภคปรารถนาท่ีจะซ้ือ (Quantity Demand) นั้นอาจมีอิทธิพลตอ

ปริมาณการซ้ือมากนอยไมเทากัน ท้ังนี้ข้ึนอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคน และกาลเวลา เปน

ตน สําหรับ 

ปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดปริมาณการซ้ือสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งนั้นมีมากมายหลายประการ 

ดังนี ้ 

  1.ปริมาณการซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งยอมข้ึนอยูกับระดับราคาของสินคาชนิดนั้น 

กลาวคือเม่ือราคาสินคาชนิดใดเพิ่มสูงข้ึน ปริมาณการซ้ือสินคาชนิดนั้นจะนอยลง แตถาระดับราคา

สินคาชนิดนั้นลดต่ําลง ปริมาณการซ้ือสินคาชนิดนั้นจะมีมากข้ึน   

2.ปริมาณการซ้ือข้ึนอยูกับรสนิยมของผูบริโภคและความนิยมของตนสวนใหญใน

สังคม รสนิยมอาจเกี่ยวของกับความรูสึกนึกนิยมชมชอบช่ัวขณะหนึ่งซ่ึงเปล่ียนไปอยางรวดเร็ว เชน 

แบบเส้ือ ภาพยนตร เทปเพลง เปนตน ส่ิงท่ีกําหนดรสนิยมของผูบริโภค ไดแก อาย ุ เพศ ความเช่ือ 

คานิยม การศึกษา เปนตน ดังนั้นอิทธิพลของการโฆษณาจึงเปนไปเพื่อหวังผล ในการเปล่ียนแปลง 

รสนิยม หรือมิฉะนั้นก็เพื่อรักษารสนิยมของผูบริโภคใหคงเดิมนั่นเอง  

3.ปริมาณการซ้ือข้ึนอยูกับจํานวนประชากร ตามปกติเม่ือประชากรเพิ่มจํานวนข้ึน

ปริมาณการซ้ือสินคาและบริการจะเพิ่มข้ึนตามการเพิ่มของจํานวนประชากร และประชากรเหลานี้

จะตองมีอํานาจซ้ือดวย จึงจะสามารถซ้ือสินคาไดมากข้ึน  

4.ปริมาณการซ้ือข้ึนอยูกับรายไดเฉล่ียของครัวเรือน โดยท่ัวไปแลวเม่ือประชากรมี

รายไดเฉล่ียสูงข้ึนตามความตองการของสินคาและบริการจะเปล่ียนไปคือมักจะลดการบริโภค

สินคาท่ีมีราคาถูก และในขณะเดียวกันก็หันไปบริโภคสินคาท่ีมีราคาแพงแทนซ่ึงสามารถสรุปได 2 

ประเด็น ดังนี ้ 

ก. สินคาปกติ (Normal Goods) สินคาปกติโดยท่ัวไปมักมีความสัมพันธในทิศทาง

เดียวกันกับระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือถาผูบริโภคมีรายไดเพิ่มข้ึนแลว มีการซ้ือสินคาชนิด
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ใดเพิ่มข้ึนและถาผูบริโภคมีรายไดลดลงตาม มีการซ้ือสินคาชนิดใดลดลง เราเรียกวาสินคานั้นเปน

สินคาปกติ  

ข. สินคาดอยคุณภาพ (Inferior Goods) สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพใน

สายตาของผูบริโภค กลาวคือถาผูบริโภคมีรายไดต่ํา มีการซ้ือสินคาชนิดใดเปนจํานวนมาก แตถา

ผูบริโภคมีรายไดเพิ่มมากข้ึน แลวมีการซ้ือสินคาชนิดใดนั้นลดลง เราเรียกสินคานั้นวา สินคาดอย

คุณภาพ ท้ังนี้เนื่องจากผูบริโภคจะหันไปซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพดีกวาทดแทน  

5.ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับสภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ เชนประเทศท่ีมี

บอน้ํามัน ปรากฏวารายไดสวนใหญตกอยูในมือของคนกลุมนอย สวนคนกลุมใหญจะมีรายไดต่ํา

มาก ประเทศท่ีมีสังคมแบบนี้การบริโภคจะแตกตางจากประเทศท่ีมีสังคมท่ีมีการกระจายรายได 

คอนขางทัดเทียมกัน ถึงแมวารายไดเฉล่ียของท้ังสองประเทศจะอยูในระดับใกลเคียงกันก็ตาม  

6.ตามปกติความตองการของผูบริโภคอาจจะสนองดวยสินคาหลากชนิด ถาสินคา

ชนิดหนึ่งมีราคาสูงข้ึน ผูบริโภคอาจหันไปบริโภคสินคาอ่ืนเปนการทดแทนหรือเปนการใช

ประกอบกันมากข้ึน ซ่ึงสามารถสรุปได 2 ประเภท ดังนี ้

ก. สินคาท่ีใชทดแทนกันได (Substitution Goods) เชนเนื้อหมูกับเนื้อวัว หรือ ชากับ

กาแฟ เปนตน ถาหากมีการเปล่ียนแปลงในสินคาชนิดหนึ่ง จะมีผลกระทบตอสินคาอีกตัวหนึ่ง ใน

ลักษณะตรงกันขาม เชน ถาราคาเนื้อหมูสูงข้ึน ผูบริโภคจะซ้ือเนื้อหมูนอยลง แลวหันไปซ้ือเนื้อวัว

แทน หรือ ถาหากวาราคากาแฟสูงข้ึนผูบริโภคจะบริโภคกาแฟนอยลง แลวหันไปบริโภคชามากข้ึน  

ข. สินคาท่ีใชประกอบกันหรือรวมกัน (Complementary Goods) เชน รถยนตกับ

น้ํามัน หรือกาแฟกับน้ําตาล เปนตน ถาหากมีการเปล่ียนแปลงในสินคาตัวใดตัวหนึ่งจะมีผลกระทบ

ตอสนคาอีกชนิดหนึ่งในลักษณะทิศทางเดียวกัน เชน ถาราคาน้ํามันลดลง อุปสงคตอรถยนตจะ

เพิ่มข้ึน เปนตน  

7.ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับฤดูกาล เชนในประเทศท่ีอยูในเขตหนาว เม่ือเขาสูฤดูหนาว 

ประชาชนตองหาเคร่ืองนุงหมกันหนาว ทําใหความตองการสินคาเคร่ืองกันหนาวตางๆ ในชวงเวลา

ดังกลาวเพิ่มข้ึน  

8.ปจจัยอ่ืนๆ เชนการโฆษณาหรือการสงเสริมการขาย เปนตน  

ปจจัยตางๆท้ัง 8 ประการดังกลาวขางตน เราสามารถนํามาเขียนแสดงความสัมพันธกับปริมาณการ

ซ้ือสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งในรูปของฟงกช่ันอุปสงค (Demand Function)  

ดังนั้น ฟงกช่ันอุปสงค (Demand Function) จึงหมายถึงการแสดงความสัมพันธระหวางจํานวน

สินคาชนิดใดชนิดหนึ่งท่ีผูซ้ือตองการซ้ือกับปจจัยสาเหตุตางๆเปนตัวกําหนดวาผูซ้ือตองการซ้ือ
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สินคาชนิดนั้น เปนปริมาณเทาไร ซ่ึงสามารถเขียนแสดงฟงกช่ันอุปสงค (Demand Function) ได

ดังนี ้ 

Qx = f (Px , A1 , A2 ,A3,…)  

จากฟงกช่ันอุปสงคดังกลาวแสดงใหเห็นวาปริมาณซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งสมมติใหเปนสินคา X 

(Qx) เปนตัวแปรตาม (Dependent Variable) สวนตัวกําหนดตางๆเราเรียกวาเปน ตัวแปรอิสระ 

(Independent Variable) เนื่องจากในบรรดาตัวกําหนดท้ังหลายนั้น ตัวแปร Px มีอิทธิพลตอ Qx มาก

ท่ีสุด ดังนั้นเราจึงให Px เปนตัวกําหนดโดยตรง (Direct Determinant) สวนตัวแปรอ่ืนๆท่ีเหลือ คือ 

(A1 , A2 ,A3,…) เปนตัวกําหนดโดยออม (Indirect Determinant) การแบงตัวกําหนดออกเปน 2 

กลุมเชนนี้จะชวยใหเราเขาใจความแตกตาง ระหวางการเปล่ียนแปลงของปริมาณซ้ือ (Quantity 

Demand) และการเปล่ียนแปลงของฟงกช่ันหรือการเปล่ียนแปลงของเสนอุปสงค (Demand Curve) 

ไดงายและดีข้ึน 

5. แนวคดิกลยุทธ์การตลาดสําหรับธุรกจิบริการ  

  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2539: 290 – 293) ไดอธิบายแนวความคิดเกี่ยวกับกลยุทธ

การตลาดสําหรับธุรกิจบริการวา รูปแบบการตลาดของอุตสาหกรรมการใหบริการมี 3 แบบ คือ  

1. การตลาดภายใน (Internal marketing) การตลาดภายในของบริษัทจะรวมถึงการ

ฝกอบรม และการจูงใจพนักงานขายบริการในการสรางความสัมพันธกับลูกคา รวมถึงพนักงานท่ี

ใหการสนับสนุนการใหบริการโดยใหเกิดการทํางานรวมกันเปนทีม เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับ

ลูกคา  

2. การตลาดภายนอก (External marketing) เปนการใชเคร่ืองมือทางการตลาด เพื่อ

ใหบริการแกลูกคาในการจัดเตรียมการใหบริการ การกําหนดราคา การจัดจําหนาย และการ

ใหบริการแกลูกคา  

3. การตลาดท่ีสัมพันธกันระหวางผูซ้ือและผูขาย (Interactive marketing) หมายถึง 

การสรางคุณภาพบริการใหเปนท่ีเช่ือถือ เกิดข้ึนในขณะท่ีผูขายใหบริการกับลูกคา ซ่ึงคุณภาพจะ

เปนท่ียอมรับหรือไมข้ึนอยูกับความพอใจของลูกคา การพิจารณาคุณภาพของลูกคาตอการ

ใหบริการของขายจะพิจารณาดานตาง ๆ คือ 

3.1 คุณภาพดานเทคนิค (Technical qualities) เชน วิธีการซอยผม วิธีการซอม

รถ  

 3.2 คุณภาพดานหนาท่ี (Functional qualities) เชน มีความรูดานการรักษา 

ดานการวาความ  
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3.3 ลักษณะบริการท่ีลูกคาสามารถประเมินไดกอนซ้ือ เชน ใบประกาศเกียรติ

คุณหรือโลแสดงความสามารถในการใหบริการ  

3.4 คุณภาพดานประสบการณ (Experience qualities) คือ ลักษณะบริการท่ี

ลูกคาสามารถประเมินไดหลังจากการซ้ือบริการ เชน ผลของการผาตัดตกแตงบาดแผล (การ

ทําศัลยกรรมตกแตง)  

3.5 คุณภาพความเช่ือถือท่ีเกิดข้ึนจริง (Credence qualities) คือ ลักษณะบริการ

ท่ีผูซ้ืออยากท่ีจะประเมินแมจะไดใชบริการแลวก็ตาม เปนความรูสึกท่ีลูกคาจะประเมินคุณภาพ

ความเช่ือถือท่ีไดรับสําหรับงานท่ีสําคัญของธุรกิจใหบริการมี 3 ประการ ไดแก    

4. ความแตกตางจากคูแขงขัน (Competitive differentiation) งานการตลาดของ

ผูขายบริการจะตองทําใหผลิตภัณฑแตกตางจากคูแขงขัน เปนการลําบากท่ีจะสรางใหเห็นขอ

แตกตางของบริการอยางเดนชัดในความรูสึกของลูกคา การพัฒนาคุณภาพ การใหบริการท่ี

เหนือกวาคูแขงขันสามารถทําไดในลักษณะตาง ๆ คือ  

4.1 ดานนวัตกรรม (Innovative features) เปนการเสนอบริการใน

ลักษณะท่ีมีแนวคิดริเร่ิมแตกตางจากบริการของคูแขงขันท่ัวไป เชน รานตัดผมสามารถซอยผม

แปลกใหมไดสายการบินท่ีมีท่ีนั่งแบบปรับนอนได มีสินคาลดราคา มีบริการโทรศัพท มีเปยโน มี

หองสมุด มีคอมพิวเตอรใหบริการบนเคร่ืองบิน เปนตน นอกจากนี้เรายังสามารถสรางความ

แตกตางในดานภาพลักษณจากสัญลักษณและตราสินคา เชน โรงแรมโอเรียนเต็ลมีภาพลักษณท่ีดี

เหนือโรงแรมอ่ืน  

4.2 การใหบริการพื้นฐานเปนชุด (Primary service package) ซ่ึงไดแก 

ส่ิงท่ีลูกคาคาดวาจะไดรับจากกิจการ เชน โรงแรมบริการพื้นฐาน ไดแก ความสะอาด ความสุข

สบายในการเขาพัก ตลอดท้ังส่ิงอํานวยความสะดวกพื้นฐานท่ัวไปท่ีโรงแรมควรจะมีใหแกผูพัก 

เปนตน  

4.3 ลักษณะการใหบริการเสริม (Secondary service features) ไดแก 

บริการท่ีกิจการมีเพิ่มเติมใหนอกเหนือจากบริการพื้นฐานท่ัวไป เชน โรงแรมมีสวนหยอม มีสระ

วายน้ํา มีหองอาหาร มีวีดีโอใหเชาดูไวบริการ เปนตน  

5. คุณภาพการใหบริการ (Service quality) ส่ิงสําคัญส่ิงหนึ่งในการสรางความ

แตกตางของธรกิจการใหบริการ คือ การรักษาระดับการใหบริการท่ีเหนือกวาคูแขงขัน โดยเสนอ

คุณภาพการใหบริการตามลูกคาคาดหวังไว ขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับคุณภาพการใหบริการท่ีลูกคา

ตองการ จะไดจากประสบการณในอดีต จากการพูด ปากตอปาก จากการโฆษณาของธุรกิจ

ใหบริการ ลูกคาจะพอใจถาเขาไดรับในส่ิงท่ีเขาตองการ (What) เม่ือเขามีความตองการ (When) ณ 
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สถานท่ีท่ีเขาตองการ (Where) ในรูปแบบท่ีเขาตองการ (How) ลักษณะของคุณภาพการใหบริการ มี

ดังนี ้

5.1 การเขาถึงลูกคา (Access) บริการท่ีใหกับลูกคาตองอํานวยความ

สะดวกในดานเวลา สถานท่ีแกลูกคา คือ ไมใหลูกคาตองคอยนาน ทําเลท่ีตั้งเหมาะสมอันแสดงถึง

ความสามารถของการเขาถึงลูกคา  

5.2 การติดตอส่ือสาร (Communication) มีการอธิบายอยางถูกตอง โดย

ใชภาษาท่ีลูกคาเขาใจงาย  

5.3 ความสามารถ (Competence) บุคลากรท่ีใหบริการตองมีความ

ชํานาญ และมีความรูความสามารถในงาน  

5.4 ความมีน้ําใจ (Courtesy) บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธเปนท่ี

นาเช่ือถือ มีความเปนกันเอง มีวิจารณญาณ  

5.5 ความนาเช่ือถือ (Credibility) บริษัทและบุคลากรตองสามารถสราง

ความเช่ือม่ันและความไววางใจในบริการ โดยเสนอบริการท่ีดีท่ีสุดแกลูกคา  

5.6 ความไววางใจ (Reliability) บริการท่ีใหกับลูกคาตองมีความ

สมํ่าเสมอและถูกตอง  

5.7 การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานจะตองใหบริการ

และแกปญหาแกลูกคาอยางรวดเร็วตามท่ีลูกคาตองการ  

5.8 ความปลอดภัย (Security) บริการท่ีตองใหปราศจากอันตราย ความ

เส่ียงและปญหาตางๆ  

5.9 การสรางบริการใหเปนท่ีรูจัก (Tangible) บริการท่ีลูกคาไดรับ จะทํา

ใหเขาสามารถคาดคะเนถึงคุณภาพบริการ  

5.10 การเขาใจและรูจักลูกคา (Understanding/knowing customer) 

พนักงานตองพยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคา และใหความสนใจตอบสนองความตองการ     

6.ประสิทธิภาพในการใหบริการ (Productivities) ในการเพิ่มประสิทธิภาพของการ

ใหบริการธุรกิจใหบริการสามารถทําได 6 วิธี คือ  

6.1 การใหพนักงานทํางานมากข้ึน หรือมีความชํานาญสูงข้ึนโดยจาย

คาจางเทาเดิม  

6.2 เพิ่มปริมาณการใหบริการโดยยอมสูญเสียคุณภาพบางสวนลง เชน 

หมอตรวจคนไขจํานวนมากข้ึน โดยลดเวลาท่ีใชสําหรับแตละรายลง  
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6.3 เปล่ียนบริการใหเปนแบบอุตสาหกรรม โดยเพิ่มเคร่ืองมือเขามาชวย 

และสรางมาตรฐานการใหบริการ เชน บริการขายอาหารแบบฟาสทฟูด  

6.4 การใหบริการท่ีไปลดการใชบริการหรือสินคาอ่ืน ๆ เชน บริการซัก

รีดเปนการลดบริการจางคนใชหรือการใชเตารีด  

6.5 การออกแบบบริการใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน เชน ชมรมวิ่งจอกกิ้ง

จะชวยลดการใชบริการการรักษาพยาบาลลง 

6.6 การใหส่ิงจูงใจลูกคาใหใชแรงงานของเขาแทนแรงงานบริษัท เชน 

รานขายอาหารชนิดใหลูกคาชวยตัวเอง ธุรกิจท่ีใหบริการท่ีตองการเพิ่มประสิทธิภาพในการ

ใหบริการตองระมัดระวังไมใหเกิดภาพลักษณในแงการลดคุณภาพของการบริการ รวมท้ังรักษา

ความพึงพอใจของลูกคา  

 

งานวจัิยและบทความทีเ่กีย่วข้อง 

กนกพร ศรีบัณฑิตมงคล  (2550)  ทําวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ 

ธนาคารพาณิชยของนักศึกษา คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม  พบวา ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ อันดับแรก คือ การใชบริการมีความสะดวกสบาย  ปจจัยดานราคา อันดับแรก คือ อัตรา

คาธรรมเนียมโอนท่ีถูกกวา  ปจจัยดานสถานท่ี อันดับแรกคือ การจัดตู ฝาก -ถอนไวบริเวณท่ี

ปลอดภัย  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อันดับแรกคือ การโฆษณาทางส่ือสารตางๆ  ปจจัยดาน

บุคลากร อันดับแรก คือ การจัดตูฝาก-ถอนไวบริเวณท่ีปลอดภัย 

 

พรชัย อนันบุญทริก (2547) คนควาอิสระเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชธนาคารพาณิชย

ของลูกคา ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม การศึกษาคร้ังนี้ใชสถิติการวัดคาตามแบบมาตรสวน

ประเมินคาลิเคิทสเกล สําหรับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชธนาคารพาณิชยประกอบดวย ปจจัยดาน

การบริการ ดานเจาหนาท่ีผูปฏิบัติงาน ดานสถานท่ี ดานความม่ันคงปลอดภัย ดานผลิตภัณฑ ดาน

อุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใช ดานราคา ดานสงเสริมการตลาด และดานสังคม ผลการศึกษา จําแนก

ตามกลุมผูใชบริการ พบวาในกลุมประชาชนท่ัวไปผูใชธนาคารพาณิชยเอกชนไทย กลุม

ผูประกอบการผูใชธนาคารพาณิชยของรัฐบาล กลุมขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจผูใชธนาคาร

พาณิชยเอกชนไทยและธนาคารพาณิชยของรัฐบาล จะคํานึงถึงปจจัยดานความม่ันคงปลอดภัยมาก

ท่ีสุด ในประเด็นท่ีธนาคารท่ีมีฐานะม่ันคง และมีความปลอดภัยสูง สวนกลุมประชาชนท่ัวไปผูใช

ธนาคารพาณิชยของรัฐบาล จะคํานึงถึงปจจัยดานเจาหนาท่ีผูปฏิบัติงาน มากท่ีสุด ในประเด็นท่ี

เจาหนาท่ีมีการแตงกาย สุภาพ เรียบรอย สําหรับกลุมผูประกอบการผูใชธนาคารพาณิชยเอกชนไทย 
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จะคํานึงถึงปจจัยดานอุปกรณ เคร่ืองมือเคร่ืองใชมากท่ีสุด ในประเด็นความทันสมัยของอุปกรณ

เคร่ืองมือเคร่ืองใชในการใหบริการ และระบบการบันทึกขอมูลตางๆ ท่ีทันสมัยและเช่ือถือได  

สําหรับปญหาในการใชบริการของลูกคาธนาคารพาณิชยท่ีเปนปญหาอันดับแรกในดานตางๆคือ ใน

ดานการบริการ พบวามีปญหาท่ีมีเจาหนาท่ีไมเพียงพอในการใหบริการ ในดานเจาหนาท่ีปฏิบัติงาน

พบวา ท่ีจอดรถมีไมเพียงพอ ในดานราคาพบวา ลูกคาสวนใหญเห็นวา อัตราดอกเบ้ียเงินฝากต่ํา ใน

ดานความม่ันคงปลอดภัย พบวาการรักษาความปลอดภัยของธนาคารยังมีไมเพียงพอ ทําให

ผูใชบริการขาดความเช่ือม่ัน ในดานการสงเสริมการตลาด พบวาสวนใหญลูกคาเห็นวา ไมคอยแจง

ขาวสารใหลูกคาทราบ หรือไมมีพนักงานออกไปแนะนําบริการใหมๆ ในดานผลิตภัณฑ พบวา

เงื่อนไขในการใหบริการไมยืดหยุน หรือมีข้ันตอนยุงยาก ในดานอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใช พบวา

สวนใหญ ลูกคาเห็นวาตู ATM มีไมเพียงพอ ในดานสังคม พบวาสวนใหญ การไมรูจักผูบริหารหรือ

พนักงานธนาคาร ทําใหการใชบริการไมไดรับความสะดวก 

 

 สมัชญ์พล อิม่ฤทยั (2546) ทําการศึกษาเร่ือง การศึกษาความพึงพอใจของลูกคากับการ

ใหบริการของธนาคารพาณิชยไทยในเขต กรุงเทพมหานคร การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ  

1. ศึกษาถึงลักษณะดานประชากรของลูกคาท่ีใชบริการของธนาคารพาณิชยไทย 

ลักษณะปจจัยดานตางๆท่ีมีอิทธิพบตอความพึงพอใจในการใหบริการของธนาคารพาณิชยไทย

โดยเฉพาะปจจัยท่ีผูวิจัยมีความสนใจเปนพิเศษ 4 ดานคือ ปจจัยดานบริการ ปจจัยดานเทคโนโลยี 

ปจจัยดานจํานวนสาขาและปจจัยดานสถานท่ีและส่ิงอํานวยความสะดวก ปจจัยประเภทการ

ใหบริการและลักษณะธนาคารขนาดใหญ ขนาดกลางและขนาดเล็กแตกตางกัน  

2. ศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรกับลักษณะปจจัยตางๆท่ีมี

อิทธิพลตอระดับความพึงพอใจของลูกคากับการใหบริการของธนาคารพาณิชยไทย  

3. ศึกษาความสัมพันธระหวางขนาดของธนาคารพาณิชยไทยกับลักษณะปจจัย

ดานตางๆในการใหบริการของธนาคารพณิชยไทย  

4.    เพื่อศึกษาปญหาและหาแนวทางในการแกไข โดยงานวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดนํา

หลหักการวิจัยแบบ Survey Research ท่ีมีการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถาม จากผูท่ีใช

บริการกับทางธนาคารพาณิชยไทย ในเขตกรุงเทพมหานครท้ังส้ิน 13 ธนาคาร ท่ีมีจํานวนประชากร 

ท้ังส้ิน 5,032,181 ราย โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบ Simple Random Sampling ไดกลุมตัวอยาง

จํานวน 400 ราย  ผลการวิจัยลักษณะปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการใหบริการของธนาคารพาณิชยไทยท้ัง 

4 ดานพบวา ความพึงพอใจของลูกคากับการใหบริการของะนาคาพาณิชยไทย ในเขต

กรุงเทพมหานครในดานการบริการอยูในระดับความพึงพอใจมากโดยมีคาเฉล่ียรวม 3.47 ดาน
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เทคโนโลยีมีความพึงพอใจมากโดยมีคาเฉล่ียรวม 3.53 ในขณะท่ีดานจํานวนสาขาและดานสถานท่ี

และส่ิงอํานวยความสะดวกมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลางโดยมีคาเฉล่ียรวม 3.38 และ 3.44  

สรุปผลการวิจัยไดวา ปจจัยดานประชากร ปจจัยดานการบริการท้ัง 4 ดาน และขนาดของธนาคาร

พาณิชยไทย มีผลตอความพึงพอใจกับการใหบริการของธนาคารพาณิชยไทย โดยลูกคากลุม

ตัวอยางจะมีความพึงพอใจกับการใหบริการดานปจจัยดานการบริการและดานเทคโนโลยีดวย

คาเฉล่ีย 3.47 และ 3.53 ซ่ึงสูงกวาปจจัยดานจํานวนสาขา สถานท่ีและส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีมี

เพียง 3.38 และ 3.447 โดยเฉพาะดานการบริการและดานเทคโนโลยีท่ีลูกคากลุมตัวอยางจะมีความ

พึงพอใจ สําหรับผูท่ีสนใจการวิจัยดานการใหบริการของธนาคารพาณิชยไทย ท่ีนอกเหนือจาก

งานวิจัยนี้ควรใหความสนใจเกี่ยวกับนวัตกรรมใหมๆสําหรับธนาคารพาณิชยไทยท่ีจะตอบสนอง

ความตองการและความพึงพอใจของลูกคาท่ีจะมาใชบริการธนาคารพาณิชยไทยและการศึกษาความ

พึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานธนาคารพาณิชยไทยเพื่อจะทําใหทราบถึงความพึงพอใจใน

การปฏิบัติงานท่ีอาจจะสงผลกระทบตอการใหบริการกับผูใชบริการของธนาคารพาณิชยไทย  

 

  คณนิ  ปาจุวงั (2537) คนควาอิสระเร่ืองการเลือกธนาคารพาณิชยในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหมของลูกคาเพื่อใชบริการเงินฝาก เพื่อศึกษาถึงปจจัยในการเลือกธนาคารพาณิชยใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมของลูกคาเพื่อใชบริการเงินฝาก  และปญหาในการใชบริการเงินฝาก

ของลูกคาธนาคารพาณิชยในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล 

ปจจัยสําคัญท่ีสุดท่ีทําใหกลุมตัวอยางลูกคาเลือกธนาคารพาณิชยในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 

เพื่อใชบริการเงินฝาก คือ  ความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ  รองลงคือทําเลท่ีตั้งของธนาคาร

ใกลบาน/ท่ีทํางาน  พนักงานของธนาคารสุภาพ  นาเช่ือถือ  และช่ือเสียงของธนาคารดี นาเช่ือถือ  

 ปญหาในการใชบริการเงินฝากของกลุมตัวอยางลูกคาธนาคารพาณิชยในอําเภอเมือง

จังหวัดเชียงใหม  ท่ีพบมากท่ีสุด  คือ สถานท่ีจอดรถไมสะดวก  รองลงมาคือ การใหบริการลาชา  

เคร่ืองฝาก –  ถอนเงินขัดของเปนประจํา  พนักงานมีนอย และพนักงานไมมีอัธยาศัยการตอนรับท่ีดี   

 กลุมตัวอยางลูกคามีความคิดเห็นเพิ่มเติมวา  มีความตองการใหธนาคารพาณิชยใน

อําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  ปรับปรุงในดานตางๆ  คือ ใหมีจํานวนพนักงานท่ีใหบริการเพียงพอ

และมีการใหคําแนะนําบริการตางๆ  มีความรวดเร็วของการใหบริการและบริการรักษาความ

ปลอดภัยมากข้ึน  มีเคร่ืองฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติทันสมัยและใชงานไดดี  มีสถานท่ีจอดรถท่ีสะดวก

และเพลิดเพลินกับกิจกรรมระหวางรอ  มีการโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขายท่ีดี  

และมีของชํารวยของแจกในเทศกาลสําคัญ และธนาคารไมควรจะเก็บคาธรรมเนียมของบริการ

ตางๆหลายข้ันตอน 
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บทที ่ 3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

   การศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเปดบัญชีธนาคารของนักศึกษาคณะวิทยาการ

จัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรโดยไดขอมูลจากแหลงตางๆดังนี ้

1.ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีผูทําการศึกษาทําการเก็บรวบรวมขอมูล

โดยการใชแบบสอบถาม ถามนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรทุกช้ันป  

2.ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาจากหนังสือ วิทยานิพนธ 

รายงานทางวิชาการ บทความและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

ขั้นตอนการวจัิย 

1. กําหนดหัวขอการวิจัย 

2. คนหาขอมูล จากวิจัย  เอกสารและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

3. จัดทําวิธีดําเนินงานวิจัย 

4. สงรายงานใหอาจารยตรวจสอบ 

5. ปรับปรุงแกไขใหเรียบรอยตามคูมือและจัดทําเปนรูปเลม 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

ประชากรในการวิจัยคร้ังนี้เปน นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ จากมหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  มีท้ังหมด  3,180  คน    

 

กลุ่มตัวอย่าง 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ไดจากนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย

ศิลปากร     ช้ันปท่ี 1  จํานวน  130 คน       ช้ันปท่ี 2  จํานวน  105 คน       ช้ันปท่ี 3 จํานวน  74  คน    

ช้ันปท่ี 4  จํานวน 40 คน     มีการดําเนินการดังนี ้

 
 
หมายเหตุ   การกําหนดกลุมตัวอยางคํานวณจากสูตร  (จํานวนนักศึกษาแตละชั้นป/จํานวนนักศึกษาทั้งหมด)*จํานวนกลุมตัวอยางที่    

ตองการสํารวจ 
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  ตามแนวความคิดนี้ ไดแบงแยกการบริหารการตลาดออกเปนการบริหารการตลาดท่ีมุง

ไปท่ีการผลิต  ตัวผลิตภัณฑ การขาย  การตลาดและการตลาดเพื่อสังคม  ซ่ึงเนนใหเห็นความสําคัญ

ของการตลาดท่ีนับวันจะมีมากข้ึน  และยกระดับความเปนอยูของประชาชนใหดีข้ึน   เชน  การเขา

รวมกิจกรรมสาธารณประโยชน  การบริจาคเงินชวยเหลือ  การใหทุนการศึกษา เปนตน 
โดยเฉพาะธนาคารพาณิชยซ่ึงเปนสถาบันการเงินท่ีนอกจากจะมีสวนชวยสนับสนุน

การเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศแลว  จะตองคํานึงถึงการบริการท่ีจะกอใหเกิดประโยชนตอ

สังคม   เพื่อสรางภาพพจนท่ีด ี  

นั่นคือ ทําใหเกิดแนวความคิดการตลาดสมัยใหม  ซ่ึงเปนแนวความคิดท่ีมุงถึง

การตลาดเพื่อสังคมดวยมีความสําคัญ  3   ประการ คือ 

1.ลูกคาคือหนวยสําคัญท่ีสุด ตองใหความสําคัญสนใจและเอาใจใสดวยการ

ตอบสนองความพอใจตางๆ 

2.วิธีการตอบสนองความพอใจอยูท่ีการเขาใจลูกคา  เขาใจพฤติกรรมของผูบริโภค 

ปจจัยตางๆท่ีมีผลตอพฤติกรรม ท่ีสําคัญคือการศึกษาและติดตามพฤติกรรมผูบริโภค 

3.การสําเร็จในเปาหมายระยะยาวอยูท่ีการซ่ือสัตยตอลูกคา ธุรกิจจะตองมุง

ตอบสนองความพอใจของลูกคาโดยไมเอารัดเอาเปรียบลูกคา ไมหลอกลวง คํานึงถึงผลประโยชน

ท้ังในระยะส้ันและระยะยาวของผูบริโภค 

ตามแนวความคิดการตลาดสมัยใหมนี้  มุงท่ีการตลาดควบคูไปกับการมุงการตลาดเพื่อ

สังคมโดยลูกคาจะมีความสําคัญเปนอันดับแรก  ธนาคารพาณิชยจึงตองมีความซ่ือสัตยตอลูกคาและ

สรางพอใจใหกับลูกคา  โดยอาศัยการเขาใจลูกคา เขาใจพฤติกรรมของผูบริโภค  ปจจัยตางๆท่ีมีผล

ตอพฤติกรรม  และเพื่อใหองคกรประสบความสําเร็จตามเปาหมายระยะยาว จึงตองมีการศึกษาและ

ติดตามพฤติกรรมผูบริโภคอยางตอเนื่อง 

โดยพฤติกรรมของผูบริโภคตองมีส่ิงกระตุนทําใหเกิดความตองการกอน  และเกิดการ

ตอบสนองตามหลักทฤษฎี S-R Theory ซ่ึงตามโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer  Behavior ) มี

จุดเร่ิมตนมาจากการเกิดส่ิงกระตุน (stimulus )ท่ีทําใหเกิดความตองการผานเขามาในความรูสึกนึก

คิดของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดจากความรูสึกนึก

คิดของผูซ้ือท่ีไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆของผูซ้ือแลวมีการตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s 

response )  หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ ( buyer’s  decision  )  
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ภาพท่ี 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ืออยางงายหรือ S-R Theory 

 

 1.ส่ิงกระตุน (  Stimulus)   อาจเกิดจากภายในรางกาย  หรือเกิดจากภายนอกถือวาเปน

เหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคาหรือบริการ  นักการตลาดจะตองสนใจจัดส่ิงกระตุนภายนอกเพื่อให

ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑโดยใชเหตุจูงใจท้ังดานเหตุผลและดานจิตวิทยา ซ่ึงส่ิงจูงใจ

โดยใชเหตุจูงใจท้ังดานเหตุผลและดานจิตวิทยา ซ่ึงส่ิงจูงใจภายนอก ไดแก 

 ก.  ส่ิงกระตุนทางการตลาด  เกี่ยวของกับสวนผสมทางการตลาด ประกอบดวยส่ิง

กระตุนทางดานผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจําหนาย  และการสงเสริมการขาย 

  ข.  ส่ิงกระตุนอ่ืนๆเปนส่ิงกระตุนภายนอกองคการ  ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได  ไดแก  

ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ  เทคโนโลยี  กฎหมาย  การเมืองและวัฒนธรรม 

 2.กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (  buyer’s black box )ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไม

สามารถทราบได  โดยผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจาก 

  ก.  ลักษณะของผูซ้ือ  ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจัยในดานตางๆ  เชน  ปจจัยดาน

วัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา 

  ข.  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ  ประกอบดวยข้ันตอนการรับรู  การคนหา

ขอมูล การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจใชบริการและพฤติกรรมหลังการใชบริการ 

 3.การตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s response)เปนการตัดสินใจซ้ือของลูกคาซ่ึงจะ

พิจารณาเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ ในประเด็นของการเลือกผลิตภัณฑ  ตราสินคา  ผูขาย  เวลาใน

การซ้ือและปริมาณการซ้ือ 

สิ่งกระตุนทางการ

ตลาดและสิ่งกระตุน

อื่นๆ 

กลองดําหรือ

ความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อ  

  

การตอบสนองของผูซื้อ
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1. กําหนดขนาดกลุมตัวอยาง  โดยใชสูตรในการคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยาง

ของทาโรยามาเน  มีสูตรดังนี้     

 

                   N 

                              1+Ne2         

 

โดยท่ี   

  n     แทน  ขนาดของตัวอยางประชากร 

N    แทน   ขนาดของประชากร   

e     แทน    ความคาดเคล่ือนเทาท่ีจะยอมรับได  ซ่ึงในการวิจัยคร้ังนี้ยอมใหเกิดความ

คลาดเคล่ือนไดไม เกินรอยละ  5  ( e =  0.05  )   

        แทนคาในสูตร 

        n    =    349 

                                 1 + 349( 0.05)2 

                           =       186.38 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

  เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก การเก็บขอมูลโดยใช

แบบสอบถามท้ังนี้ไดสุมกลุมตัวอยางท้ังหมด 349 ตัวอยาง โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 2 สวน 

ไดแก  

        ส่วนที ่ 1   ข้อมูลทัว่ไป    ไดแก  เพศ  ช้ันป  สาขา  อาชีพผูปกครอง  เคยเปดบัญชี

ธนาคารมากอนหรือไม  ธนาคารท่ีทานเคยเปดบัญชี ประเภทของบัญชีท่ีทานเปด รายไดของ

ผูปกครองตอเดือน รายไดของนักศึกษาตอเดือน 

 

           ส่วนที่   2    ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจเลอืกเปิดบัญชีธนาคารของนักศึกษาคณะ

วทิยาการจัดการ มหาวทิยาลยัศิลปากร   ซ่ึงไดแก  อัตราดอกเบ้ีย  ตามความสะดวกของผูปกครอง  

การบริการคําแนะนําของเพื่อน  ความม่ันคงของธนาคาร  ของชํารวยท่ีจะไดรับเม่ือเปดบัญชี  การจัด

รายการสมนาคุณ ความสะดวกสบายของสาขาท่ีใชบริการ  บัตรเอทีเอ็มสวย มีตูเอทีเอ็มใหบริการ

จํานวนมาก ช่ือเสียงของธนาคาร  คาธรรมเนียมเม่ือกดเงินตางสาขา  มีญาติทํางานในธนาคารนั้น  

สิทธิพิเศษท่ีจะไดรับ  ตามความนิยม  เงินฝากข้ันต่ําในการเปดบัญชี  โปรโมช่ันของการเปดบัญชี

n  = 
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ภาพลักษณของธนาคาร  โฆษณาทางโทรทัศน  โฆษณาทางใบปลิวมีตูอยูในมหาวิทยาลัย  สามารถ

ฝากเงินผานตูเอทีเอ็มได  คาธรรมเนียมรายป  มีสาขายอยใหบริการจํานวนมาก  มีเทคโนโลยีท่ี

ทันสมัย  

 

 การดําเนินงานวจัิย  

  หลังจากกําหนดเทคนิค ประชากร รูปแบบของแบบสอบถามแลวผูวิจัยเก็บขอมูลโดย

ใชแบบสอบถาม โดยในการเก็บขอมูล ใชเวลาโดยประมาณ  14 วัน โดยรวบรวมท้ังหมด 349 

ตัวอยาง จากนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร จากนั้นใชคอมพิวเตอรในการ

ประมวลผลขอมูลจากแบบสอบถาม โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

  ในการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเปดบัญชีธนาคารของนักศึกษาคณะวิทยาการ

จัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  ไดทําการเก็บขอมูลท้ังหมด 349 ตัวอยาง แลวนําแบบสอบถามมา

วิเคราะหขอมูลเพื่อแปรผลการวิจัย โดยนําไปวิเคราะหดวยเคร่ืองคอมพิวเตอรโปรแกรมสําเร็จรูป

ในการวิเคราะหสถิติเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร ( SPSS )  โดยแบงเปน 2 สวน คือ 

 

 ส่วนที ่1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม มีคําถามท้ังหมด 9 ขอ  

 

 โดยมีวัตถุประสงคในการสอบถามเกี่ยวกับ เพศ ช้ันปท่ี สาขา  สาชีพผูปกครอง 

เคยเปดบัญชีธนาคารมากอนหรือไม ธนาคารท่ีทานเคยเปกบัญชีมากอน ประเภทของบัญชีธนาคาร

ท่ีทานเปด รายไดของผูปกครองตอเดือนและรายไดของนักศึกษาตอเดือน 

 

 ส่วนที ่ 2 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเปดบัญชีธนาคารของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร มีท้ังหมด 25 ขอ 

  

โดยมีวัตถุประสงคในการสอบถามเกี่ยวกับ อัตราดอกเบ้ีย การบริการ ความ

ม่ันคงของธนาคาร การจัดรายการสมนาคุณ ตามความนิยม  มีสาขายอยใหบริการเปนจํานวนมาก

และดานอ่ืนๆ 
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4.1 ลกัษณะข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง   ดังนี ้

ตารางที ่1 แสดงร้อยละ ของ เพศชาย และ เพศหญงิ       

 

  

  จากตารางท่ี 1 พบวา ตัวอยางท่ีสํารวจท้ังหมด 349 ตัวอยางจากนักศึกษาคณะวิทยาการ

จัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร จะเห็นไดวา มีสัดสวนของเพศชายนอยกวาเพศหญิง โดยเปนเพศชาย 

จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 0.9 และเพศหญิงจํานวน 248 คน คิดเปนรอยละ 2.2  

 

ตารางที ่2 แสดงช้ันปีของกลุ่มตัวอย่าง 

                                                                                                 

ช้ันปีที่  จํานวน ร้อยละ 

1 130 38 

2 105 .30 

3 74 .22 

4 40 10 

รวม 349 100 

        

  จากตารางท่ี 2 พบวา นักศึกษาช้ันปท่ี 1 มีจํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 1.1  นักศึกษา

ช้ันปท่ี 2  มีจํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 0.9 นักศึกษาช้ันปท่ี 3 มีจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 

0.7 และนักศึกษาช้ันปท่ี 4 มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 0.4 

 

 

 

 

 

 

 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 101 29 

หญงิ 248 71 

รวม 349 100 
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ตารางที ่3 แสดงสาขาของกลุ่มตัวอย่าง 

 

สาขา จํานวน ร้อยละ 
 

การจัดการธุรกิจทั่วไป 141 41  

 

การตลาด 63 17 

 

การจัดการการทองเที่ยว 30 7 

 

การจัดการชุมชน 50 15 

 

ธุรกิจโรงแรมและที่พัก 34 10 

 

รัฐประศาสนศาสตร 11 4 

 

การจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 20 6 

 

รวม 349 100 

 

  จากตารางท่ี 3 พบวา กลุมตัวอยางมีท้ังหมด 7 สาขา โดยสาขาการจัดการธุรกิจท่ัวไปมี

ท้ังหมด 141 คน คิดเปนรอยละ 1.2  สาขาการจัดการการตลาดมีท้ังหมด 63 คนคิดเปนรอยละ 0.6 

สาขาการจัดการชุมชนมีท้ังหมด 50 คน คิดเปนรอยละ 0.4   สาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพักมีท้ังหมด 

34 คนคิดเปนรอยละ 0.3 สาขาการจัดการการทองเท่ียวมีท้ังหมด 30 คนคิดเปนรอยละ 0.3 สาขาการ

จัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ มีท้ังหมด 20 คนคิดเปนรอยละ 0.2 และ สาขารัฐประศาสนศาสตรมี

ท้ังหมด 11 คนคิดเปนรอยละ 0.1 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4 แสดงอาชีพผู้ปกครอง 

 

อาชีพผู้ปกครอง จํานวน ร้อยละ 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 94 24 

คาขาย 57 17 

ธุรกิจสวนตัว 102 30 

รับจาง 64 19 

เกษตรกรรม 29 9 

อื่นๆ 3 1 

รวม 349 100 
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  จากตารางท่ี 4 พบวา อาชีพของผูปกครองของกลุมตัวอยาง ธุรกิจสวนตัว มากกวาอาชีพ

อ่ืนจํานวน 102 คนคิดเปนรอยละ 0.9 รองลงมาอาชีพ ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ท้ังหมด 94 คน คิด

เปนรอยละ 0.8  อาชีพรับจางจํานวน 64 คนคิดเปนรอยละ 0.6  อาชีพคาขายจํานวน 57 คน คิดเปน

รอยละ  0.5  อาชีพเกษตรกรรม จํานวน 29 คนคิดเปนรอยละ 0.3  และอ่ืนๆคืออาชีพ แมบาน 

จํานวน  3  คิดเปนรอยละ 0. ตามลําดับ 

 

ตารางที ่5 แสดงธนาคารทีก่ลุ่มตัวอย่างเคยเปิดบัญชี 

 

ธนาคาร จํานวน ร้อยละ 

กรุงไทย 182 53 

ไทยพาณิชย 64 16 

ทหารไทย 35 10 

กรุงเทพ 38 11 

กสิกรไทย 12 4 

กรุงศรีอยุธยา 6 2 

นครหลวงไทย 2 1 

อื่นๆ 10 3 

รวม 349 100 

 

 จากตารางท่ี 5 พบวา ธนาคารท่ีกลุมตัวอยางใชบริการมากท่ีสุดคือ ธนาคารกรุงไทยจํานวน 

182 คน คิดเปนรอยละ 1.6 รองลงมาคือ ธนาคารไทยพาณิชยจํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 0.6 และ

อันดับสามคือ ธนาคารกรุงเทพ จํานวน 38 คนคิดเปนรอยละ 0.3 และธนาคารท่ีกลุมตัวอยางใช

บริการนองท่ีสุดคือ ธนาคารนครหลวงไทย จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0 ตามลําดับ 
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ตารางที ่6 แสดง ประเภทของบัญชีธนาคารทีก่ลุ่มตัวอย่างเปิด  

 

ประเภทบัญชี จํานวน ร้อยละ 

ออมทรัพย์ 339 95 

ฝากประจํา 4 2 

เผือ่เรียก 5 2 

กระแสรายวนั 1 1 

รวม 349 100 

  จากตารางท่ี 6 พบวา กลุมตัวอยางเปดบัญชีประเภทออมทรัพยมากท่ีสุดจํานวน 339 คน

คิดเปนรอยละ 3 และรองลงมาคือประเภทเผ่ือเรียก จํานวน 5 คนคิดเปนรอยละ 0 ประเภทท่ีเปดนอย

ท่ีสุดคือ ประเภทกระแสรายวัน จํานวน 1 คนคิดเปนรอยละ 0 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากตารางท่ี 7 พบวารายไดของผูปกครองตอเดือนของกลุมตัวอยาง มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 

15,000 – 30,000 บาท จํานวน 157 คนคิดเปนรอยละ 1.4 รองลงมาคือ รายไดระหวาง 30,001 – 

50,000 บาท จํานวน 106 คนคิดเปนรอยละ 0.9  รายไดต่ํากวา 15,000 บาท จํานวน 49 คน คิดเปน

รอยละ 0.4  รายไดระหวา 50,001- 100,000 บาท จํานวน 34 คนคิดเปนรอยละ 0.3 และรายไดตั้งแต 

100,000 บาทข้ึนไป จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0 ตามลําดับ 

 

 

 

 

ตารางที ่7 แสดงรายได้ของผู้ปกครองต่อเดือน 

 

รายได้ต่อเดอืน ( บาท ) จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 15,000 49 14 

15,000-30,000 157 44 

30,001-50,000 106 31 

50,001-100,000 34 10 

100,000 ขึน้ไป 3 1 

รวม 349 100 
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ตารางที ่8 แสดงรายได้ของกลุ่มตัวอย่างต่อเดือน 

 

รายได้ต่อเดือน ( บาท ) จํานวน ร้อยละ 

 

ตํ่ากว่า 3,000 
38 9 

 

3,000-4,500 
144 42 

 

4,501-6,000 
145 42 

 

6,001-8,000 
21 6 

 

8,001 ขึน้ไป 
1 1 

 

รวม 
349 100 

 

 จากตารางท่ี 8 พบวากลุมตัวอยางมีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 4,501 – 6,000 บาท จํานวน 

145 คนคิดเปนรอยละ 1.3 รองลงมา รายไดระหวาง 3,000 – 4,500 บาทจํานวน 144 คนคิดเปนรอย

ละ 1.3   รายไดต่ํากวา 3,000 บาท จํานวน 38 คนคิดเปนรอยละ 0.3 รายไดระหวาง 6,001 – 8,000 

บาทจํานวน 21 คนคิดเปนรอยละ 0.2 และสุดทายรายไดตั้งแต 8,001 ข้ึนไป จํานวน 1 คนคิดเปน

รอยละ 0 ตามลําดับ 

 

4.2 ส่วนที ่2   การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเปดบัญชีธนาคารของ

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  

    ปจจัยท่ีคาดวาจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเปดบัญชีธนาคารของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ซ่ึงมีท้ังหมด 25 ประการ ดังตอไปนี้ 

 

 



 

ตารางที ่9 แสดงผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยต่างๆทีมี่ผลต่อการตัดสินใจเลอืกเปิดบัญชี 

                ธนาคารของนักศึกษาคณะวทิยาการจัดการ มหาวทิยาลยัศิลปากร  

ปจจัยที่มีผลตอ

การเลือกเปด

บัญชีธนาคาร 

 

ระดับความคิดเห็น 

 

รว
ม 

 ( 
n 

) 

 

    

  X 

 
S.D. 

ระ
ดับ

คว
าม

ส
ําค

ัญ
 

  มา
กท

ี่ส
ุด 

  มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น
อย

 

น
อย

ท
ี่ส

ุด 

อัตราดอกเบี้ย 

3 

 

( 0.9  ) 

10 

 

( 2.9 ) 

82 

 

(23.5) 

144 

 

(41.3) 

110 

 

( 31.5) 

349 2.00 0.86 นอย 

ตามความ

สะดวกของ

ผูปกครอง 

1 

 

 

( 0.3) 

4 

 

 

( 1.1 ) 

91 

 

 

( 26.1 ) 

169 

 

 

( 48.4 ) 

84 

 

 

( 24.1 ) 

349 2.05 0.75 นอย 

การบริการ 

2 

 

( 0.6 ) 

14 

 

( 4 ) 

115 

 

( 33 ) 

137 

 

( 39.3 ) 

81 

 

( 23.2 ) 

349 2.19 0.85 นอย 

คําแนะนําของ

เพ่ือน 

20 

 

( 5.7 ) 

82 

 

(23.5 ) 

146 

 

( 41.8 ) 

68 

 

( 19.5 ) 

33 

 

( 9.5 ) 

349 2.96 1.01 นอย 

ความมั่นคงของ

ธนาคาร 

0 

 

( 0 ) 

4 

 

( 1.1 ) 

61 

 

( 17.5 ) 

126 

 

( 36.1 ) 

158 

 

( 45.3 ) 

349 1.74 0.78 นอยที่สุด 

ของชํารวยที่จะ

ไดรับเมื่อเปด

บัญชี 

19 

 

( 3.4 ) 

59 

 

 16.9 ) 

148 

 

( 42.4 ) 

82 

 

( 23.8 ) 

41 

 

( 11.7 ) 

349 2.80 1.02 นอย 

การจัดรายการ

สมนาคุณ เชน 

ทุนการศึกษา 

8 

 

( 2.3 ) 

54 

 

(15.5 ) 

154 

 

( 44.1 ) 

78 

 

( 22.3 ) 

55 

 

( 15.8 ) 

349 2.66 0.99 นอย 

ความ

สะดวกสบาย

ของสาขาที่ใช

บริการ 

1 

 

 

( 0.3 ) 

17 

 

 

( 4.9 ) 

105 

 

 

( 30.1 ) 

131 

 

 

( 37.5 ) 

95 

 

 

( 27.2 ) 

349 2.13 0.88 นอย 



 

บัตร ATM สวย 

28 

 

( 8 ) 

43 

 

( 12.3) 

112 

 

( 32.1 ) 

99 

 

( 28.4 ) 

67 

 

( 19.2 ) 

349 2.61 1.16 นอย 

มีตู ATM 

ใหบริการมาก 

1 

 

( 0.3 ) 

15 

 

( 4.3 ) 

90 

 

( 25.8 ) 

135 

 

( 38.7 ) 

108 

 

( 30.9 ) 

349 2.04 0.87 นอย 

ช่ือเสียงของ

ธนาคาร 

1 

 

( 0.3 ) 

5 

 

( 1.4 ) 

69 

 

( 19.8 ) 

139 

 

( 39.8 ) 

135 

 

( 38.7 ) 

349 1.84 0.80 นอยที่สุด 

คาธรรมเนียม

เมื่อกดเงินตาง

สาขา 

5 

 

( 1.4 ) 

14 

 

( 4 ) 

107 

 

( 30.7 ) 

142 

 

( 40.7 ) 

81 

 

(23.2 ) 

349 2.19 0.88 นอย 

มีญาติทํางานใน

ธนาคารน้ัน 

60 

 

 

(17.2 ) 

91 

 

 

(26.1 ) 

110 

 

 

( 31.5 ) 

59 

 

 

( 16.9 ) 

29 

 

 

(8.3) 

349 3.26 1.17 ปานกลาง 

 

สิทธิพิเศษที่จะ

ไดรับ เชน 

ประกันภัย

คุมครอง 

 

21 

 

 

( 6 ) 

47 

 

 

(13.5 ) 

129 

 

 

( 37 ) 

97 

 

 

( 27.8 ) 

55 

 

 

( 15.8 ) 

349 2.66 1.08 นอย 

ตามความนิยม 

8 

 

 

( 2.3 ) 

51 

 

 

(14.6 ) 

146 

 

 

( 41.8 ) 

102 

 

 

(29.2 ) 

42 

 

 

( 12 ) 

349 2.65 0.94 นอย 

เงินฝากขั้นตํ่าใน

การเปดบัญชี 

6 

 

(1.7 ) 

27 

 

( 7.7 ) 

170 

 

( 48.7 ) 

107 

 

( 30.7 ) 

38 

 

( 10.9 ) 

349 2.64 1.34 นอย 

โปรโมช่ันของ

การเปดบัญชี 

3 

 

( 0.9 ) 

32 

 

( 9.2 ) 

157 

 

( 45 ) 

108 

 

( 30.9 ) 

49 

 

( 14 ) 

349 2.51 0.87 นอย 



 

  

  การวิเคราะหขอมูลของปจจัยตางท่ีมีผลตอการเลือกเปดบัญชีธนาคารของนักศึกษา

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร พบวา  ปจจัยอันดับท่ี 1 คือ มีญาติทํางานในธนาคารนั้น  

อันดับท่ี 2 คือ คําแนะนําของเพื่อน   อันดับท่ี 3 คือ โฆษณาทางใบปลิว   อันดับท่ี 4 คือ ของชํารวยท่ี

ภาพลักษณของ           

ธนาคาร 

2 

 

( 0.6 ) 

15 

 

( 4.3 ) 

84 

 

( 24.1 ) 

141 

 

( 40.4 ) 

107 

 

( 30.7 ) 

349 2.03 0.87 นอย 

 

โฆษณาทาง 

     โทรทัศน 

 

6 

 

( 1.7 ) 

 

64 

 

(18.3 ) 

 

143 

 

( 41 ) 

 

49 

 

( 28.4 ) 

 

37 

 

( 10.6 ) 

 

 

349 

 

 

2.72 

 

 

0.94 

 

 

นอย 

โฆษณาทาง

ใบปลิว 

13 

 

 

( 3.7 ) 

80 

 

 

(22.9 ) 

153 

 

 

( 43.8 ) 

79 

 

 

( 22.6 ) 

24 

 

 

( 6.9 ) 

349 2.93 0.93 นอย 

มีตูอยูใน

มหาวิทยาลัย 

7 

 

( 2 ) 

22 

 

( 6.3 ) 

81 

 

( 23.2 ) 

112 

 

( 32.1 ) 

127 

 

( 36.4 ) 

349 2.05 1.01 นอย 

สามารถฝากเงิน

ผานตู ATM ได 

4 

 

( 1.1 ) 

18 

 

( 5.2 ) 

69 

 

( 19.8 ) 

132 

 

( 37.8 ) 

126 

 

( 36.1 ) 

349 1.97 0.93 นอยที่สุด 

คาธรรมเนียม

รายป 

6 

 

( 1.7 ) 

32 

 

( 9.2 ) 

134 

 

( 38.4 ) 

108 

 

( 30.9 ) 

69 

 

( 19.8 ) 

349 2.42 0.96 นอย 

มีสาขายอย

ใหบริการ

จํานวนมาก 

3 

 

( 0.9 ) 

13 

 

( 3.7 ) 

111 

 

( 31.8 ) 

142 

 

( 40.7 ) 

80 

 

( 22.9 ) 

349 2.18 0.86 นอย 

มีเทคโนโลยีที่

ทันสมัย 

15 

 

( 4.3 ) 

14 

 

( 4 ) 

108 

 

( 30.9 ) 

129 

 

( 37 ) 

83 

 

( 23.8 ) 

349 2.28 1.00 นอย 



 

จะไดรับเม่ือเปดบัญชี   อันดับท่ี 5 คือ โฆษณาทางโทรทัศน  อันดับท่ี 6 คือ การจัดรายการสมนาคุณ   

อันดับท่ี 7 คือ สิทธิพิเศษท่ีจะไดรับเม่ือเปดบัญชี  อันดับท่ี 8 คือ ตามความนิยม  อันดับท่ี 9 คือ เงิน

ฝากข้ันต่ําในการเปดบัญชี  อันดับท่ี 10 คือ บัตรเอทีเอ็มสวย  อันดับท่ี 11 คือ โปรโมช่ันของการเปด

บัญชี   อันดับท่ี 12 คือ คาธรรมเนียมรายป   อันดับท่ี 13  คือ มีเทคโนโลยีท่ีทันสมัย  อันดับท่ี 14 คือ 

คาธรรมเนียมเม่ือกดเงินตางสาขา  อันดับท่ี 15 คือ การบริการ    อันดับท่ี 16  คือ มีสาขายอย

ใหบริการเปนจํานวนมาก   อันดับท่ี 17 คือ ความสะดวกสบายของสาขาท่ีใชบริการ    อันดับท่ี 18  

คือ ความสะดวกสบายของผูปกครอง   อันดับท่ี 19  คือ มีตูอยูในมหาวิทยาลัย  อันดับท่ี 20  คือ มีตู

เอทีเอ็มใหบริการมาก   อันดับท่ี 21 คือ ภาพลักษณของธนาคาร  อันดับท่ี 22 คือ  อัตราดอกเบ้ีย  

อันดับท่ี 23 คือ  สามารถฝากเงินผานตูเอทีเอ็มได อันดับท่ี 24 คือ ช่ือเสียงของธนาคาร และอันดับ

สุดทาย คือ ความม่ันคงของธนาคาร   ตามลําดับ  
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเนอแนะ 

 

  ในบทนี้จะเปนการสรุปผลทางการวิจัยท่ีไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกเปดบัญชีธนาคารของนักศึกษาคณะวิทยาการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ท้ังนี้คาดวาผลท่ีไดรับจาก

บทสรุปนี้จะเปนแนวทางท่ีเปนประโยชนตอธนาคารพาณิชย เพื่อนําไปปรับปรุงการดําเนินงานใน

สวนท่ีบกพรองหรือในสวนท่ีดีอยูแลวก็นําไปพัฒนาใหดียิ่งข้ึนตอไป นอกจากนี้อาจเปนประโยชน

หรือเปนแนวทางสําหรับผูท่ีทําการศึกษาในเร่ืองดังกลาวตอไป เพื่อใหเกิดปญหาหรืออุปสรรคใน

การทําวิจัยนอยท่ีสุด 

 

สรุปผลการศึกษา 

     จากผลการศึกษาวิจัยท้ังหมดในหัวขอ “ ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเปดบัญชี

ธนาคารของนักศึกษาคณะวิทยาการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  ”  สามารถกลาวสรุปผลการวิจัย 

ดังตอไปนี้  

  

5.1 ข้อมูลทัว่ไป ของกลุ่มตัวอย่าง 

 กลุมตัวอยางท่ีสํารวจท้ังหมด 349 ตัวอยางจากนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากร จะเห็นไดวา มีสัดสวนของเพศชายนอยกวาเพศหญิง โดยเปนเพศชาย จํานวน 

101 คน คิดเปนรอยละ 28.9 และเพศหญิงจํานวน 248 คน คิดเปนรอยละ 71.1    พบวา นักศึกษาช้ัน

ปท่ี 1 มีจํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 37.2  นักศึกษาช้ันปท่ี 2 มีจํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 

30.1 นักศึกษาช้ันปท่ี 3 มีจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 21.2 และนักศึกษาช้ันปท่ี 4 มีจํานวน 40 คน 

คิดเปนรอยละ 11.5    มีท้ังหมด 7 สาขา โดยสาขาการจัดการธุรกิจท่ัวไปมีท้ังหมด 141 คน คิดเปน

รอยละ 40.4 สาขาการจัดการการตลาดมีท้ังหมด 63 คนคิดเปนรอยละ 18.1 สาขาการจัดการชุมชนมี

ท้ังหมด 50 คน คิดเปนรอยละ 14.3   สาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพักมีท้ังหมด 34 คนคิดเปนรอยละ 

9.7 สาขาการจัดการการทองเท่ียวมีท้ังหมด 30 คนคิดเปนรอยละ 8.6  สาขาการจัดการธุรกิจและ

ภาษาอังกฤษ มีท้ังหมด 20 คนคิดเปนรอยละ 5.7 และ สาขารัฐประศาสนศาสตรมีท้ังหมด 11 คนคิด

เปนรอยละ 3.2 ตามลําดับ 
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   อาชีพของผูปกครองของกลุมตัวอยาง ธุรกิจสวนตัว มากกวาอาชีพอ่ืนจํานวน  102 คน

คิดเปนรอยละ 29.2 รองลงมาอาชีพ ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ท้ังหมด 94 คน คิดเปนรอยละ 26.9 

อาชีพรับจางจํานวน 64 คนคิดเปนรอยละ 18.3  อาชีพคาขายจํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ  16.3  

อาชีพเกษตรกรรม จํานวน 29 คนคิดเปนรอยละ 8.3 และอ่ืนๆคืออาชีพ แมบาน จํานวน  3  คิดเปน

รอยละ 0.9  ตามลําดับ 

 

รายไดของผูปกครองตอเดือนของกลุมตัวอยาง มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 15,000 – 30,000 

บาท จํานวน 157 คนคิดเปนรอยละ 45 รองลงมาคือ รายไดระหวาง 30,001 – 50,000 บาท จํานวน 

106 คนคิดเปนรอยละ 30.4   รายไดต่ํากวา 15,000 บาท จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 14  รายไดระ

หวา 50,001- 100,000 บาท จํานวน 34 คนคิดเปนรอยละ 9.7 และรายไดตั้งแต 100,000 บาทข้ึนไป 

จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.9 ตามลําดับ 

 

ธนาคารท่ีกลุมตัวอยางใชบริการมากท่ีสุดคือ ธนาคารกรุงไทยจํานวน 182 คน คิดเปน

รอยละ 52.1 รองลงมาคือ ธนาคารไทยพาณิชยจํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 18.3 และอันดับสามคือ 

ธนาคารกรุงเทพ จํานวน 38 คนคิดเปนรอยละ 30.9 และธนาคารท่ีกลุมตัวอยางใชบริการนองท่ีสุด

คือ ธนาคารนครหลวงไทย จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.6 ตามลําดับ   กลุมตัวอยางเปดบัญชี

ประเภทออมทรัพยมากท่ีสุดจํานวน 339 คนคิดเปนรอยละ 97.1 และรองลงมาคือประเภทเผ่ือเรียก 

จํานวน 5 คนคิดเปนรอยละ 1.4 ประเภทท่ีเปดนอยท่ีสุดคือ ประเภทกระแสรายวัน จํานวน 1 คนคิด

เปนรอยละ 0.3 ตามลําดับ    

 

กลุมตัวอยางมีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 4,501 – 6,000 บาท จํานวน 145 คนคิดเปน

รอยละ 41.5 รองลงมา รายไดระหวาง 3,000 – 4,500 บาทจํานวน 144 คนคิดเปนรอยละ 41.3   

รายไดต่ํากวา 3,000 บาท จํานวน 38 คนคิดเปนรอยละ 10.9  รายไดระหวาง 6,001 – 8,000 บาท

จํานวน 21 คนคิดเปนรอยละ 6 และสุดทายรายไดตั้งแต 8,001 ข้ึนไป จํานวน 1 คนคิดเปนรอยละ 

0.3 ตามลําดับ 

 

   5.2 ปัจจัยต่างๆทีมี่ผลต่อการตัดสินใจเลอืกเปิดบัญชีธนาคารของนักศึกษาคณะวทิยาการจัดการ 

มหาวทิยาลยัศิลปากร      

 การศึกษาปจจัยตางๆท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเปดบัญชีธนาคารของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร   พบวา 



 36 

 การวิเคราะหขอมูลของปจจัยตางท่ีมีผลตอการเลือกเปดบัญชีธนาคารของนักศึกษา

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ปจจัยอันดับท่ี 1 คือ มีญาติทํางานในธนาคารนั้น   

อันดับท่ี 2 คือ คําแนะนําของเพื่อน   อันดับท่ี 3 คือ โฆษณาทางใบปลิว   อันดับท่ี 4 คือ ของชํารวยท่ี

จะไดรับเม่ือเปดบัญชี   อันดับท่ี 5 คือ โฆษณาทางโทรทัศน  อันดับท่ี 6 คือ การจัดรายการสมนาคุณ   

อันดับท่ี 7 คือ สิทธิพิเศษท่ีจะไดรับเม่ือเปดบัญชี  อันดับท่ี 8 คือ ตามความนิยม  อันดับท่ี 9 คือ เงิน

ฝากข้ันต่ําในการเปดบัญชี  อันดับท่ี 10 คือ บัตรเอทีเอ็มสวย  อันดับท่ี 11 คือ โปรโมช่ันของการเปด

บัญชี   อันดับท่ี 12 คือ คาธรรมเนียมรายป   อันดับท่ี 13  คือ มีเทคโนโลยีท่ีทันสมัย  อันดับท่ี 14 คือ 

คาธรรมเนียมเม่ือกดเงินตางสาขา  อันดับท่ี 15 คือ การบริการ    อันดับท่ี 16  คือ มีสาขายอย

ใหบริการเปนจํานวนมาก   อันดับท่ี 17 คือ ความสะดวกสบายของสาขาท่ีใชบริการ    อันดับท่ี 18  

คือ ความสะดวกสบายของผูปกครอง   อันดับท่ี 19  คือ มีตูอยูในมหาวิทยาลัย  อันดับท่ี 20  คือ มีตู

เอทีเอ็มใหบริการมาก   อันดับท่ี 21 คือ ภาพลักษณของธนาคาร  อันดับท่ี 22 คือ  อัตราดอกเบ้ีย  

อันดับท่ี 23 คือ  สามารถฝากเงินผานตูเอทีเอ็มได อันดับท่ี 24 คือ ช่ือเสียงของธนาคาร และอันดับ

สุดทาย คือ ความม่ันคงของธนาคาร   ตามลําดับ  

 
อภิปรายผล 

 จากผลการวิจัยทําใหทราบ ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเปดบัญชีธนาคาร 

วาปจจัยอันดับแรกคือ มีญาติทํางานในธนาคารนั้น  รองลงมาคือ ตามคําแนะนําของเพื่อน และ

อันดับท่ีสามคือ โฆษณาทางใบปลิว ตามลําดับ ทําใหมองไดวา กลุมตัวอยางไมไดคํานึงถึงอัตรา

ดอกเบ้ียท่ีจะไดรับผลผลประโยชนอยางอ่ืน เชน การทําธุรกรรมกับทางธนาคารอาจจะสะดวกกวา

คนอ่ืน 

 
ข้อเสนอแนะ 

ในการเปดบัญชีไมวากับธนาคารใดก็ตามควรคํานึงถึงผลประโยชนท่ีจะไดรับใหมาก

ท่ีสุด เชน อัตราดอกเบ้ีย หรือคํานึงถึงความสะดวกสบายของเราเองและคนท่ีเกี่ยวของ เชน ตาม

ความสะดวกของผูปกครอง 
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บรรณานุกรม 

 

กนกพร  ศรีบัณฑิตมงค ล. “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ ธนาคารพาณิชยของนักศึกษา 

คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม .”  การคนควาแบบอิสระเศรษฐศาสตร

มหาบัณฑิต  บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยเชียงใหม,  2550. 

คณิน  ปาจุวัง . “การเลือกธนาคารพาณิชยในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหมของลูกคาเพื่อใชบริการ

เงินฝาก .” การคนควาแบบอิสระสาขาวิชาบริหารธุรกิจ  บัณฑิตวิทยาลัย  

มหาวิทยาลัยเชียงใหม,  2537.   

พรชัย  อนันบุญทริก. “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชธนาคารพาณิชยของ ลูกคา  ในเขตอําเภอ

เมือง จังหวัดเชียงใหม .” วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต  สาขาบริหารธุรกิจ บัณฑิต

วิทยาลัย มหาวิทยาลัยเชียงใหม,  2547. 

สมัชญพล   อ่ิมฤทัย. “ความพึงพอใจของลูกคากับการใหบริการของธนาคารพาณิชยไทยในเขต  

กรุงเทพมหานคร .” วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ  บัณฑิต

วิทยาลัย  มหาวิทยาลัยเชียงใหม,  2546. 

 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง : ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเปดบัญชีธนาคารของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย

ศิลปากร 

คําชี้แจง :  โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชอง (   ) ท่ีตรงกับตัวทานมากท่ีสุดเพียงคําตอบเดียว 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป 

1. เพศ 

          (  )  ชาย   (  )  หญิง                                                                    

2. ชั้นปท่ี 

          (  )  ชั้นปท่ี 1             (  )  ชั้นปท่ี 2 

          (  )  ชั้นปท่ี 3   (  )  ชั้นปท่ี 4    

3. สาขา 

          (  )  การจัดการธุรกิจท่ัวไป            (  )  การตลาด                   (  )  การจัดการการทองเท่ียว     

          (  )  การจัดการชุมชน            (  )  ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก    (  )  รัฐประศาสนศาสตร 

            (  )  การจัดการธุรกิจและภาษอังกฤษ 

4. อาชีพผูปกครอง 

          (  ) ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ (  ) คาขาย  

            (  )  ธุรกิจสวนตัว             (  ) รับจาง 

          (  )  เกษตรกรรม             (  ) อื่นๆ………………………….    

 5. เคยเปดบัญชีธนาคารมากอนหรือไม 

          (  ) มี               (  )  ไมมี 

 6. ธนาคารท่ีทานเคยเปดบัญชีคือ  

         (  )  ธนาคารกรุงไทย   (  )  ธนาคารไทยพาณิชย  

          (  )  ธนาคารทหารไทย   (  )   ธนาคารกรุงเทพ 

          (  )  ธนาคารกสิกรไทย   (  )  ธนาคารกรุงศรีอยุธยา 

          (  )  ธนาคารนครหลวงไทย             (  )  อื่น ๆ ..................................... 

7. ประเภทของบัญชีธนาคารท่ีทานเปด 

         (  )  ออมทรัพย                        (  ) ฝากประจํา 

          (  )   เผื่อเรียก                         (  )  กระแสรายวัน 

8.  รายไดของผูปกครองตอเดือน 

            (  )  ต่ํากวา 15,000  บาท           (  )  15,000 – 30,000 บาท          (  )   30,001 – 50,000 

บาท           

            (  )  50,001 – 100,000  บาท      (  )   100,000  บาทขึ้นไป          

  

9.  รายไดของนักศึกษาตอเดือน 

           (  )  ต่ํากวา  3,000 บาท              (  )  3,000 – 4,500 บาท               (  )   4,501 – 6,000 บาท         

           (  )  6,001 – 8,000  บาท            (  )  8,001  บาทขึ้นไป                        

  



 40 
   

สวนที่ 2  : ปจจัยมีผลตอการตัดสินใจเลือกเปดบัญชีธนาคารของนักศึกษาคณะวิทยาการ

จัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเปดบัญชี

ธนาคาร ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

1.   อัตราดอกเบี้ย      

2.   ตามความสะดวกของผูปกครอง      

3.   การบริการ      

4.   คําแนะนําของเพ่ือน      

5.   ความม่ันคงของธนาคาร      

6.   ของชํารวยที่จะไดรับเม่ือเปดบัญชี      

7.   การจัดรายการสมนาคุณ เชน ทุนการศึกษา      

8.   ความสะดวกสบายของสาขาที่ใชบริการ      

9.   บัตร ATM สวย      

10.  มีตู ATM ใหบริการมาก      

11.  ชื่อเสียงของธนาคาร      

12.  คาธรรมเนียมเม่ือกดเงินตางสาขา      

13.  มีญาติทํางานในธนาคารนั้น      

14.  สิทธิพิเศษที่จะไดรับ เชน ประกันภัยคุมครอง      

15.  ตามความนิยม      

16.  เงินฝากขั้นต่ําในการเปดบัญชี      

17.  โปรโมชั่นของการเปดบัญชี      

18.  ภาพลักษณของธนาคาร      

19.  โฆษณาทางโทรทัศน      

20.  โฆษณาทางใบปลิว      

21.  มีตูอยูในมหาวิทยาลัย      

22.  สามารถฝากเงินผานตู ATM  ได      

23.  คาธรรมเนียมรายป      

24.  มีสาขายอยใหบริการเปนจํานวนมาก      

25.  มีเทคโนโลยีที่ทันสมัย      
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ – สกุล  นางสาวนิสากร  เนียมนุช 

ท่ีอยู   63/32  หมู 8 ตําบล นาทุง  อําเภอเมือง จังหวัดชุมพร 86000 

ประวัติการศึกษา 

          พ.ศ. 2542  สําเร็จการศึกษาระดับช้ันประถมศึกษา จากโรงเรียนอนุบาลชุมพร  

          พ.ศ. 2545   สําเร็จการศึกษาระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนตน จากโรงเรียนสอาด - 

    เผดิมวิทยา  

          พ.ศ. 2548  สําเร็จการศึกษาระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียนสอาด - 

   เผดิมวิทยา                              

          พ.ศ. 2552 ศึกษาตอปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป  

คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร   

 
 
 
 
 
 
 
 
 


