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ช่ือเร่ืองการค้นคว้าแบบอสิระ ความพึงพอใจของลูกคา้เงินฝากต่อส่วนประสมการตลาด 
บริการของธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน)  
สาขาศรีนครพิงค ์

 
ผู้เขียน   นายพชร    วชัรปรีชา  
 
ปริญญา   บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (การตลาด) 
 
อาจารย์ทีป่รึกษาการค้นคว้าแบบอสิระ รองศาสตราจารย ์ดร.พชัรา ตนัติประภา  
    

บทคัดย่อ 
 

การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจของลูกคา้เงินฝาก
ต่อส่วนประสมการตลาดบริการของธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) สาขาศรีนครพิงค ์

โดยการศึกษาคร้ังน้ีไดใ้ช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ ณ สาขาศรีนครพิงคจ์  านวน 240 ราย โดยใชเ้ทคนิคสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วาม
น่าจะเป็น (Non-probability sampling) ดว้ยวิธีการเลือกตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota sampling) จาก 
3 กลุ่มลูกคา้ท่ีจดัโดยปริมาณเงินฝากกลุ่มละ 80 ราย ไดแ้ก่ 1) ลูกคา้กลุ่ม Easy 2) ลูกคา้กลุ่ม Easy 
Plus 3) ลูกคา้กลุ่ม Priority, Priority Plus และกลุ่มPrivate ซ่ึงขอ้มูลน ามาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิง
พรรณนา และสถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย    

ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัสูงสุด ในแต่ละปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการดงัน้ี  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  คือ การมีบริการเงินฝากหลากหลายประเภท  
ปัจจยัดา้นราคา คือ อตัราดอกเบ้ียสูงกว่าธนาคารอ่ืน ปัจจยัดา้นช่องทางการให้บริการ คือ สถาน
ท่ีตั้งธนาคารฯอยู่ในท าเลท่ีมีความปลอดภยั  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ ของช าร่วย หรือ
ของท่ีระลึกมีจ านวนเพียงพอส าหรับลูกคา้  ปัจจยัดา้นบุคลากร คือ พนกังานรักษาความปลอดภยัให้
การดูแลเอาใจใส่ ในเร่ืองความปลอดภยัเป็นอย่างดี ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ คือ ความ
รวดเร็วในการใหบ้ริการต่อ 1 รายการ เช่น บริการฝาก-ถอนเงิน โอนเงิน เป็นตน้  และปัจจยัดา้นส่ิง
น าเสนอทางกายภาพ คือ ความปลอดภยัในธนาคารฯ   

 



 จ 

ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจสูงสุดในแต่ละปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการดงัน้ี  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ คือ ความมีช่ือเสียงของธนาคารฯ ปัจจยัด้าน
ราคา คือ อตัราดอกเบ้ียสูงกวา่ธนาคารอ่ืน ปัจจยัดา้นช่องทางการใหบ้ริการ คือ สถานท่ีตั้งธนาคารฯ
เหมาะสม เดินทางมาใชบ้ริการไดส้ะดวก  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ ของช าร่วย หรือของ
ท่ีระลึกมีจ านวนเพียงพอส าหรับลูกคา้  ปัจจยัดา้นบุคลากร คือ พนกังานใชค้  าพูดส่ือสารเขา้ใจง่าย
อธิบายไดช้ดัเจน  ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ คือ ความถูกตอ้งของการบนัทึกขอ้มูล ลงใน
สมุดบญัชี และปัจจยัดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ คือ สถานท่ีภายในธนาคารฯสะอาดเรียบร้อย  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 ฉ 

Independent Study Title     Satisfaction of Customer with Deposit Accounts  
   Towards Services Marketing Mix of Siam Commercial  
   Bank Public Company Limited, Si Nakhonphing Branch 

 
Author   Mr. Pachara Watcharapreecha  
 
Degree       Master of Business Administration (Marketing) 
 
Independent Study Advisor       Assoc. Prof. Dr. Patchara Tantiprabha 
    

ABSTRACT 
 

The purpose of this independent study was to study Satisfaction of Customer with 
Deposit Accounts Towards Services Marketing Mix of Siam Commercial Bank Public Company 
Limited, Si Nakhonphing Branch. 
 In this study, questionnaires were used to collect data from customers who came to 
Siam Commercial Bank Public Company Limited, Si Nakhonphing Branch. A sample of 240 
customers was divided into 3 groups by quota sampling method, 80 samples equally. First group 
was “Easy group”. Second group was “Easy Plus group”. The last group was “Priority group 
Priority Plus group and Private group”. The data were analyzed by using descriptive statistics 
which were frequency, percentage and mean. 

In the study found that the factor that important to most customers at the highest 
level was as following data. For product factor was having many type of deposit account service. 
For price factor was higher interest rate than other bank. For place factor was good and safety 
location of the bank. For promotion factor was adequate premium gift for customers. For people 
factor was security guards pay more attention to the safety. For process factor was the speed of 
each transaction services, examples deposit and withdraw, transfer. For physical evidence factor 
was safety in the bank. 
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In the study found that the factor that satisfied to most customers at the highest 
level was as following data. For product factor was the reputation of bank. For price factor was 
higher interest rate than other bank. For place factor was comfortable and suitable location. For 
promotion factor was adequate premium gift for customers. For people factor was bank staff can 
communicate very well. For process factor was correct and clear data record in passbook. For 
physical evidence factor was cleanliness and tidiness in the bank. 
 

 


