
 
บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมลู 
 

การศึกษาเรื่องการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอผูใชบริการในการเลือกใชบริการเงินฝาก
ของธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม ไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม         
ถามความคิดเห็นของผูใชบริการเงินฝากของธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน
ทั้งหมด 300 ราย โดยแบงตามผูใชบริการดานเงินฝากของธนาคารพาณิชย 5 ธนาคาร ไดแก  
ธนาคารกรุง เทพ  ธนาคารกสิกรไทย  ธนาคารไทยพาณิชย  ธนาคารกรุงศรีอยุธยา  และ 
ธนาคารกรุงไทย แหงละ 60 ตัวอยาง  ในอําเภอเมืองเชียงใหม และนําขอมูลที่ไดมาทําการวิเคราะห
โดยแบงการวิเคราะหออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  
 แสดงขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ   อายุ   ระดับการศึกษา  
อาชีพ  รายได และสถานภาพสมรส (ตารางที่ 1 ถึง ตารางที่ 6) 

สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับการใชบริการดานเงินฝากและพฤติกรรมการรับสื่อของ
ผูใชบริการธนาคารพาณิชย  ในอําเภอเมืองเชียงใหม 
 แสดงขอมูลเกี่ยวกับการใชบริการดานเงินฝาก  และพฤติกรรมการเปดรับสื่อ 
ประกอบดวย ธนาคารพาณิชยที่ใชบริการอยู ธนาคารพาณิชยที่ใชบริการบอยที่สุด เหตุผลในการ
เลือกใชบริการ ระยะเวลาที่ใชบริการ ประเภทของบัญชีเงินฝาก เหตุผลในการใชบริการและ
ประเภทของสื่อที่ผูใชบริการไดรับขาวสาร (ตารางที่ 7 ถึง ตารางที่ 17) 

สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอความรูสึกและพฤติกรรมในการ
รับขาวสาร รวมท้ังมีผลตอการตัดสนิใจเลือกบริการเงินฝากของธนาคารพาณชิย  

แสดงขอมูลเกี่ยวกับประเภทของ เครื่องมือส่ือสารทางการตลาดที่สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการของธนาคาร โดยแบงการตัดสินใจเปน 5 ระดับ ไดแก ระดับมากที่สุด มาก 
ปานกลาง นอย และ นอยที่สุดตามลําดับ (ตารางที่ 18 ถึง ตารางที่ 65) 
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สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 1  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน  รอยละ 

ชาย 
หญิง 

130 
170 

43.3 
56.7 

รวม 300                    100.0 

 
 จากตารางที่ 1 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 56.7 และ
เพศชาย รอยละ 43.3 
 
ตารางที่ 2  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน รอยละ 
15-24 ป 
25-34 ป 
35-44 ป 
45-54 ป 

55 ปขึ้นไป 

  63 
180 
  15 
  29 
   13 

                     21.0 
                     60.0 
                       5.0 

 9.7 
 4.3 

รวม                       300                    100.0 
 
 จากตารางที่ 2 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ 25-34 ป รอยละ 60.0 
รองลงมา ไดแก อายุ 15-24 ป รอยละ 21.0 อายุ 45-54 ป รอยละ 9.7 ตามลําดับ 
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 ตารางที่ 3  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
มัธยมศึกษาตอนตนหรือต่ํากวา 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.หรือเทียบเทา 
อนุปริญญา/ปวส.หรือเทียบเทา 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

  13 
  51 
  21 
176 
  38 
    1 

 4.3 
17.0 
 7.0 
58.7 
12.7 
 0.3 

รวม 300               100.0 
 
 จากตารางที่ 3 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจบการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 
58.7 รองลงมา ไดแก มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. หรือเทียบเทา รอยละ 17.0 และปริญญาโท รอย
ละ 12.7  ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
นักเรียน/นักศกึษา 
เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตวั 
รับจางทั่วไป/ผูใชแรงงาน 
แมบาน 
ขาราชการบํานาญ 

130 
  63 
  38 
  37 
  24 
   7 
   1 

43.3 
21.0 

                    12.7 
12.3 
  8.0 
  2.4 
  0.3 

รวม                      300                   100.0 
 
จากตารางที่ 4 พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด   

รอยละ 43.3  รองลงมา ไดแก ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ    รอยละ 21.0  นักเรียน/นักศึกษา 
รอยละ 12.7  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 5  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท 
20,001-30,000 บาท 
30,001-40,000 บาท 
มากกวา 40,001 บาท 

126 
  95 
  38 
  21 
  20 

 42.0 
31.6 

                     12.7 
7.0 
6.7 

รวม 300                   100.0 
 
 จากตารางที่ 5 พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม มีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท มาก
ที่สุด รอยละ 42.0 รองลงมา ไดแก 10,001-20,000 บาท รอยละ 31.6   20,001-30,000 บาท รอยละ 
12.7 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 6  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 
โสด 
สมรส 

หยา/หมาย 

211 
 76 
 13 

70.3 
25.3 
 4.4 

รวม                      300                    100.0 
 
 จากตารางที่ 6 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ โสด รอยละ 70.3 รองลงมา 
ไดแก สมรส รอยละ 25.3 และหยา/หมาย รอยละ 4.4 ตามลําดับ 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับการใชบริการดานเงินฝากและพฤติกรรมการรับสื่อของผูใชบรกิารธนาคาร
พาณิชย  ในอําเภอเมืองเชียงใหม 
 
ตารางที่ 7  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามธนาคารที่ใชบริการ  

ปจจุบัน 
 

ธนาคารที่ใชบริการปจจุบัน จํานวน รอยละ 

ธนาคารไทยพาณิชย 
ธนาคารกรุงไทย 
ธนาคารกรุงเทพ 
ธนาคารกสิกรไทย 
ธนาคารออมสิน 
ธนาคารกรุงศรีอยุธยา 
ธนาคารทหารไทย 
ธนาคารธนชาต 
ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตร 
อ่ืนๆ 

159 
149 
144 
 90 
 69 
 64 
 12 
  6 
  6 
  3 

53.0 
49.7 
48.0 
30.0 
23.0 

              21.3 
  4.0 
 2.0 
 2.0 
 1.0 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 
    : อื่นๆ ไดแก นครหลวง จํานวน 1 ราย, UOB จํานวน 1 ราย และสินเอเชียจํานวน 1 ราย 

  
จากตารางที่ 7 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชบริการธนาคารไทยพาณิชย 

รอยละ 53.0 รองลงมา ไดแก ธนาคารกรุงไทย รอยละ 49.7 ธนาคารกรุงเทพ รอยละ 48.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 8  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามธนาคารที่ใชบริการบอย
ที่สุด 

 
ธนาคารที่ใชบริการบอยท่ีสุด จํานวน รอยละ 

ธนาคารกรุงไทย 
ธนาคารกรุงเทพ 
ธนาคารไทยพาณิชย 
ธนาคารกสิกรไทย 
ธนาคารออมสิน 
ธนาคารกรุงศรีอยุธยา 
ธนาคารทหารไทย 
ธนาคารธนชาต 
อ่ืนๆ 

85 
84 
63 
35 
16 
 6 
 4 
 4 
 3 

28.3 
28.0 
21.0 
11.7 
 5.4 
 2.0 
 1.3 
 1.3 
 1.0 

รวม         300        100.0 
หมายเหตุ :  อื่นๆ ไดแก ไทยธนาคาร จํานวน 1 ราย, UOB จํานวน 1 ราย และ ธ.ก.ส.จํานวน 1 ราย 

 
 จากตารางที่ 8 พบวา   ผูตอบแบบสอบถาม  ใชบริการธนาคารกรุงไทยบอยที่สุด   คิด
เปนรอยละ 28.3 รองลงมา ไดแก ธนาคารกรุงเทพ รอยละ 28.0 ธนาคารไทยพาณิชย คิดเปนรอยละ 
21.0  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 9  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามเหตุผลที่เลือกใชบริการ
ดานเงินฝากกับธนาคารพาณิชย 

 
เหตุผลท่ีเลือกใชบริการดานเงินฝากกับ

ธนาคารพาณชิย 
จํานวน รอยละ 

สถานที่ตั้งใกลบานหรือที่ทํางาน 
บัญชีรายได/บัญชีหลักของธุรกิจ 
ช่ือเสียงของธนาคาร 
ความคุนเคย 
การใหบริการของพนักงาน 
อัตราดอกเบี้ย/เงื่อนไขพิเศษ 
การโฆษณา/ประชาสัมพันธ 
ความเชี่ยวชาญของพนักงาน 
การใหของชํารวย/สมนาคุณ 
อ่ืนๆ 

98 
61 
41 
34 
27 
17 
 9 
 4 
 2 
 7 

32.7 
20.3 
13.7 
11.3 
 9.0 
 5.7 
 3.0 
 1.3 
 0.7 
 2.3 

รวม             300             100.0 
หมายเหตุ : อื่นๆไดแก ตู ATM จํานวน 2 ราย, ใชกับบัตรนักศึกษา 1 ราย,  คาธรรมเนียมถูก 1 ราย,   

ความมั่นคง 1 ราย, ทดลองใช 1 ราย 

 
 จากตารางที่ 9 พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม มีเหตุผลที่เลือกใชบริการดานเงินฝากกับ
ธนาคารพาณิชยที่มีสถานที่ตั้งใกลบานหรือที่ทํางานมากที่สุด รอยละ 32.7 รองลงมา ไดแก บัญชี
รายได/บัญชีหลักของธุรกิจ รอยละ 20.3 ช่ือเสียงของธนาคาร รอยละ 13.7 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 10  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามระยะเวลาการใชบริการ
ดานเงินฝาก 

 
ระยะเวลาของการใชบริการดานเงนิฝาก จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 1 ป 
มากกวา 1 ป แตไมเกิน 3 ป 
มากกวา 3 ป แตไมเกิน 5 ป 
มากกวา 5 ป แตไมเกิน 10 ป 
10 ปขึ้นไป 

20 
67 
65 
86 
62 

   6.7 
 22.3 
 21.7 

                 28.6 
20.7 

รวม               300               100.0 
  

จากตารางที่ 10 พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม มีระยะเวลาของการใชบริการดานเงินฝาก
มากกวา 5 ป แตไมเกิน 10 ป มากที่สุด รอยละ 28.6 รองลงมา ไดแก มากกวา 1 ป แตไมเกิน 3 ป  
รอยละ 22.3 มากกวา 3 ป แตไมเกิน 5 ป รอยละ 21.7  ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 11  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามสถานภาพการใชบริการ 
 

สถานภาพการใชบริการ จํานวน รอยละ 

บุคคลธรรมดา 
นิติบุคคล 

293 
   7 

97.7 
 2.3 

รวม 300                    100.0 

 
 จากตารางที่ 11 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีสถานภาพบุคคลธรรมดา รอย
ละ 97.7 รองลงมามีสถานภาพนิติบุคคล รอยละ 2.3  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 12  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามประเภทบัญชี 
 

ประเภทบัญชี จํานวน รอยละ 
ออมทรัพย/สะสมทรัพย 
ฝากประจํา...เดือน 
กระแสรายวัน 
ฝากประจําโครงการพิเศษที่มีระยะเวลาจํากัด 

290 
  51 
  21 
 19 

 96.3 
               17.0 

 7.0 
 6.3 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 

 
 จากตารางที่ 12 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการเงินฝากประเภทออม
ทรัพย/สะสมทรัพย รอยละ 96.3 รองลงมา ไดแก ฝากประจํา…เดือน รอยละ 17.0 กระแสรายวัน คิด
เปน รอยละ 7.0 ตามลําดับ 
 

    ตารางที่ 13  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามวัตถุประสงคในการใช  
บริการดานบัญชีเงินฝาก 

 
วัตถุประสงคในการใชบริการดานบัญชีเงนิฝาก จํานวน รอยละ 

เพื่อความสะดวกในการใชบัตรเอ.ที.เอ็ม. 
บัญชีเงินเดือน 
สะสมไวใชยามฉุกเฉิน 
เปนทุนหมุนเวียนในการดําเนินงาน 
สําหรับตัดคาสาธารณูปโภค 
การลงทุน 
อ่ืนๆ 

181 
162 
138 
  41 
  39 
  27 
   4 

60.3 
54.0 

         46.0 
13.7 

         13.0 
  9.0 
 1.3 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 
   : อื่นๆ ไดแก เพื่อความปลอดภัยจํานวน 4 ราย 

 
 จากตารางที่ 13 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีวัตถุประสงคในการใชบริการ
ดานบัญชีเงินฝาก เพื่อความสะดวกในการใชบัตรเอ.ที.เอ็ม รอยละ 60.3 รองลงมา ไดแก บัญชี
เงินเดือน รอยละ 54.0 สะสมไวใชยามฉุกเฉิน รอยละ 46.0  ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 14 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับขาวสาร
ธนาคารพาณิชยโดยส่ือ 

 
การไดรับขาวสารธนาคารพาณิชยโดยสื่อ จํานวน รอยละ 

ส่ือโทรทัศน 
โปสเตอรหนาธนาคาร 
ส่ือหนังสือพิมพ 
แผนพับ 
อินเทอรเน็ต/ออนไลน/จดหมาย/โทรศัพท 
ส่ือวารสาร/นิตยสาร 
ปาย/รม/ส่ือเคลื่อนที่ เชนรถยนต 
ส่ือวิทยุ 
ส่ือในโรงภาพยนตร 
Call center 
อ่ืนๆ 

228 
139 
113 
 87 
 83 
 63 
 61 
 32 
21 
14 
11 

76.0 
46.3 
37.7 
29.0 
27.7 
21.0 
20.3 
10.7 
 7.0 
 4.7 
 3.7 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 
  : อื่นๆไดแก การไดรับขาวสารโดยเพื่อน 3 ราย, ญาติและบุคคลในครอบครัว 2 ราย, พนักงานธนาคาร  

3 ราย, คนรูจัก 1 ราย 

 
 จากตารางที่ 14 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดรับขาวสารของธนาคารโดย        
ส่ือโทรทัศน  รอยละ 76.0 รองลงมา ไดแก โปสเตอรหนาธนาคาร รอยละ 46.3 หนังสือพิมพ      
รอยละ 37.7 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 15  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศและการไดรับ
ขาวสารธนาคารพาณิชยโดยส่ือ 

 

หมายเหตุ : อื่นๆไดแก การไดรับขาวสารโดยเพื่อน 3 ราย, ญาติและบุคคลในครอบครัว 2 ราย, พนักงานธนาคาร  
3 ราย, คนรูจัก 1 ราย 

  : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 

เพศ 

การไดรับขาวสารธนาคารพาณิชยโดยสื่อ 
ชาย  

จํานวน 
(รอยละ) 

หญิง  
จํานวน 
(รอยละ) 

รวม 
จํานวน 
(รอยละ) 

สื่อโทรทัศน 104 
(80.0) 

124 
(72.9) 

228 
(76.0) 

สื่อในโรงภาพยนตร 
12 

(9.2) 
9 

(5.3) 
21 

(7.0) 

สื่อหนังสือพิมพ 55 
(42.3) 

58 
(34.1) 

113 
(37.7) 

สื่อวารสาร/นิตยสาร 27 
(20.8) 

36 
(21.2) 

63 
(21.0) 

สื่อวิทยุ 16 
(12.3) 

16 
(9.4) 

32 
(10.6) 

ปาย/รม/สื่อเคลื่อนที่ เชน ขางรถยนต 
28 

(21.5) 
33 

(19.4) 
61 

(20.3) 

โปสเตอรหนาธนาคาร 
51 

(39.2) 
88 

(51.8) 
139 

(46.3) 

แผนพับ 
37 

(10.1) 
50 

(29.4) 
87 

(29.0) 

Call center  
5 

(3.8) 
9 

(5.3) 
14 

(4.7) 

อินเทอรเน็ต/ออนไลน/จดหมาย/โทรศัพท 
31 

(23.8) 
52 

(30.6) 
83 

(27.7) 

อื่นๆ 
5 

(3.8) 
6 

(3.5) 
11 

(3.7) 

รวม 
130 

(100.0) 
170 

(100.0) 
300 

(100.0) 
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จากตารางที่ 15 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย ไดรับขาวสารธนาคารโดยสื่อ
โทรทัศนมากที่สุด  รอยละ 80.0 รองลงมา ไดแก ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 42.3 โปสเตอรหนา
ธนาคาร       รอยละ 39.2 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง ไดรับขาวสารธนาคารโดยสื่อโทรทัศนมากที่สุด                
คิดเปนรอยละ 72.9 รองลงมา ไดแก โปสเตอรหนาธนาคาร รอยละ 51.8 ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 
34.1 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 16  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามอายุและการไดรับ
ขาวสารธนาคารพาณิชยโดยส่ือ 

 
อายุ  

การไดรับขาวสาร
ธนาคารพาณิชยโดยสื่อ 

15 – 24 ป 
จํานวน 
(รอยละ) 

25 – 34 ป 
จํานวน 
(รอยละ) 

35 – 44 ป 
จํานวน 
(รอยละ) 

45 – 54 ป 
จํานวน 
(รอยละ) 

55 ปขึ้นไป 
จํานวน 
(รอยละ) 

รวม 
จํานวน 
(รอยละ) 

สื่อโทรทัศน 
50 

(79.4) 
133 

(73.9) 
11 

(73.3) 
22 

(75.9) 
12 

(92.3) 
228 

(76.0) 

สื่อในโรงภาพยนตร 
3 

(4.8) 
16 

(8.9) 
1 

(6.7) 
0 

(0.0) 
1 

(7.7) 
21 

(7.0) 

สื่อหนังสือพิมพ 
19 

(30.2) 
63 

(35.0) 
9 

(60.0) 
16 

(55.2) 
6 

(46.2) 
113 

(37.7) 

สื่อวารสาร/นิตยสาร 
9 

(14.3) 
37 

(20.6) 
5 

(33.3) 
8 

(27.6) 
4 

(30.8) 
63 

(21.0) 

สื่อวิทยุ 
5 

(7.9) 
17 

(9.4) 
4 

(26.7) 
3 

(10.3) 
3 

(23.1) 
32 

(10.7) 
ปาย/รม/สื่อเคลื่อนที่ 
เชน ขางรถยนต 

11 
(17.5) 

39 
(21.7) 

3 
(20.0) 

4 
(13.8) 

4 
(30.8) 

61 
(20.3) 

โปสเตอรหนาธนาคาร 
35 

(55.6) 
87 

(48.3) 
4 

(26.7) 
8 

(27.6) 
5 

(38.5) 
139 

(46.3) 

แผนพับ 
14 

(22.2) 
52 

(28.9) 
6 

(40.0) 
12 

(41.4) 
3 

(23.1) 
87 

(29.0) 

Call center  
5 

(7.9) 
5 

(2.8) 
0 

(0.0) 
3 

(10.3) 
1 

(7.7) 
14 

(4.7) 
อินเทอรเน็ต/ออนไลน/
จดหมาย/โทรศัพท 

18 
(28.6) 

56 
(3.1) 

1 
(6.7) 

5 
(17.2) 

3 
(23.1) 

83 
(27.7) 

อื่นๆ 
4 

(6.3) 
7 

(3.9) 
0 

(0.0) 
0 

(0.0) 
0 

(0.0) 
11 

(3.7) 

รวม 
63 

(100.0) 
180 

(100.0) 
15 

(100.0) 
29 

(100.0) 
13 

(100.0) 
300 

(100.0) 
หมายเหตุ : อื่นๆไดแก การไดรับขาวสารโดยเพื่อน 3 ราย, ญาติและบุคคลในครอบครัว 2 ราย,  

   พนักงานธนาคาร 3 ราย, คนรูจัก 1 ราย 
  : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 
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จากตารางที่ 16 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุระหวาง 15 – 24 ป ไดรับขาวสาร
ธนาคารโดยสื่อโทรทัศนมากที่สุด  รอยละ 79.4 รองลงมา ไดแก โปสเตอรหนาธนาคาร    รอยละ 
55.6 ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 30.2 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 25 – 34 ป ไดรับขาวสารธนาคารโดยสื่อโทรทัศนมาก
ที่สุด  รอยละ73.9  รองลงมา ไดแก โปสเตอรหนาธนาคาร รอยละ 48.3 ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 
35.0 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 35 – 44 ป ไดรับขาวสารธนาคารโดยสื่อโทรทัศนมาก
ที่สุด  รอยละ 73.3 รองลงมา ไดแก ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 60.0 แผนพับ รอยละ 40.0 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 45 – 54 ป ไดรับขาวสารธนาคารโดยสื่อโทรทัศนมาก
ที่สุด  รอยละ 75.9 รองลงมา ไดแก ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 55.2 แผนพับ รอยละ41.4 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 55 ปขึ้นไป ไดรับขาวสารธนาคารโดยสื่อโทรทัศนมาก
ที่สุด  รอยละ 92.3 รองลงมา ไดแก ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 46.2 โปสเตอรหนาธนาคาร รอยละ 
38.5 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 17  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนและ
การไดรับขาวสารธนาคารพาณิชยโดยส่ือ 

 

หมายเหตุ : อื่นๆไดแก การไดรับขาวสารโดยเพื่อน 3 ราย, ญาติและบุคคลในครอบครัว 2 ราย, พนักงานธนาคาร  
3 ราย, คนรูจัก 1 ราย 

 : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน 

การไดรับขาวสาร
ธนาคารพาณิชยโดยสื่อ 

ไมเกิน 
10,000 บาท 
จํานวน 

(รอยละ) 

10,001 - 
20,000 บาท 
จํานวน 

(รอยละ) 

20,001 – 
30,000 บาท 
จํานวน 

(รอยละ) 

30,001- 
40,000 บาท 
จํานวน 

(รอยละ) 

มากกวา  
40,001 บาท 
จํานวน 

(รอยละ) 

รวม 
จํานวน 
(รอยละ) 

สื่อโทรทัศน 
102 

(81.0) 
66 

(69.5) 
28 

(74.7) 
14 

(66.7) 
18 

(90.0) 
228 

(76.0) 

สื่อในโรงภาพยนตร 
4 

(3.2) 
11 

(11.6) 
3 

(7.9) 
1 

(4.8) 
2 

(10.0) 
21 

(7.0) 

สื่อหนังสือพิมพ 
48 

(38.1) 
36 

(65.5) 
13 

(34.2) 
8 

(38.1) 
8 

(40.0) 
113 

(37.7) 

สื่อวารสาร/นิตยสาร 
25 

(19.8) 
19 

(34.5) 
6 

(15.8) 
5 

(23.8) 
8 

(40.0) 
63 

(21.0) 

สื่อวิทยุ 
14 

(11.1) 
11 

(11.6) 
3 

(7.9) 
3 

(14.3) 
1 

(5.0) 
32 

(10.7) 
ปาย/รม/สื่อเคลื่อนที่ 
เชน ขางรถยนต 

26 
(20.6) 

18 
(18.9) 

7 
(18.4) 

4 
(19.0) 

6 
(30.0) 

61 
(20.3) 

โปสเตอรหนา
ธนาคาร 

59 
(46.8) 

44 
(46.3) 

18 
(47.4) 

13 
(61.9) 

5 
(25.0) 

139 
(46.3) 

แผนพับ 38 
(30.2) 

27 
(28.4) 

7 
(18.4) 

7 
(33.3) 

8 
(40.0) 

87 
(29.0) 

Call center  7 
(5.6) 

1 
(1.1) 

4 
(10.5) 

0 
(0.0) 

2 
(10.0) 

14 
(4.6) 

อินเทอรเน็ต/
ออนไลน/จดหมาย/

40 
(31.7) 

28 
(29.5) 

4 
(10.5) 

6 
(28.6) 

5 
(25.0) 

83 
(27.7) 

สื่ออื่นๆ 
7 

(5.6) 
2 

(2.1) 
1 

(2.6) 
1 

(4.8) 
0 

(0.0) 
11 

(3.7) 

รวม 126 
(100.0) 

95 
(100.0) 

38 
(100.0) 

21 
(100.0) 

20 
(100.0) 

300 
(100.0) 
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 จากตารางที่ 17 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 10,000 
บาท ไดรับขาวสารธนาคารโดยสื่อโทรทัศนมากที่สุด  รอยละ 81.0 รองลงมา ไดแก โปสเตอรหนา
ธนาคาร รอยละ 46.8 ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 38.1 ตามลําดับ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,001 – 20,000 บาท ไดรับ
ขาวสารธนาคารโดยสื่อโทรทัศนมากที่สุด  รอยละ 69.5 รองลงมา ไดแก โปสเตอรหนาธนาคาร 
รอยละ 46.3 ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 65.5 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 20,001 – 30,000 บาท ไดรับ
ขาวสารธนาคารโดยสื่อโทรทัศนมากที่สุด  รอยละ 74.7 รองลงมา ไดแก โปสเตอรหนาธนาคาร 
รอยละ 47.4 ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 34.2 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 30,001 – 40,000 บาท ไดรับ
ขาวสารธนาคารโดยสื่อโทรทัศนมากที่สุด  รอยละ 66.7 รองลงมา ไดแก โปสเตอรหนาธนาคาร 
รอยละ 61.9 ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 38.1 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 40,001 บาท ไดรับขาวสาร
ธนาคารโดยสื่อโทรทัศนมากที่สุด  รอยละ 90.0 รองลงมา ไดแก ส่ือหนังสือพิมพ ส่ือวารสาร/
นิตยสาร และ แผนพับ อยางละเทาๆ กันรอยละ 40.0 
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สวนท่ี 3   ขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร  
รวมท้ังมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณชิย 

 
ตารางที่ 18   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร

ธนาคารโดยสื่อโฆษณา 
 

ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 
ประเภทของเครื่องมือสื่อสาร

การตลาด 
เกิดความตั้งใจที่
จะรับฟงขอมูล

ขาวสาร 

เกิดความสนใจ
ใชบริการหลัง
รับฟงขาวสาร 

เกิดความรูสึก
อยากใชบริการ
และผลิตภัณฑ 

เกิดการ
ตัดสินใจซื้อ/ใช
บริการธนาคาร 

การโฆษณา 
(Advertising) 

จํานวนผูเคย
เห็นขาวสาร 

(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

ทางโทรทัศน 
291 

(97.0) 
291 

(100.0) 
172 

(59.1) 
83 

(28.5) 
40 

(13.7) 

ทางวิทยุ 
76 

(25.3) 
74 

(97.4) 
45 

(59.2) 
16 

(21.1) 
7 

(9.2) 
ทาง
หนังสือพิมพ 
 

221 
(73.7) 

216 
(97.7) 

131 
(59.3) 

48 
(21.7) 

23 
(10.4) 

ทางนิตยสาร 
 

160 
(53.3) 

155 
(96.9) 

107 
(66.9) 

41 
(25.6) 

20 
(12.5) 

ปายโฆษณา 
ตามสถานที่
ตางๆ 

247 
(82.3) 

241 
(97.6) 

169 
(68.4) 

78 
(31.6) 

31 
(12.6) 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 
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กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยโฆษณา

ของผูตอบแบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก
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ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร
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เกดิความตัง้ใจทีจ่ะรบัฟงขอมูลขาวสาร

เกดิความสนใจใชบรกิารหลังรบัฟงขาวสาร

เกดิความรูสึกอยากใชบรกิารและผลิตภัณฑ

เกดิการตดัสินใจซ้ือ/ใชบรกิารธนาคาร

 
ภาพท่ี 1  กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการโฆษณาของผูตอบ

แบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก 
 

จากตารางที่ 18 พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม ไดรับขาวสารของธนาคารโดยการโฆษณา 
ดังนี ้

ทางโทรทัศน พบวา มีผูเคยเห็นขาวสาร 291 ราย รอยละ 97.0 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟง
ขอมูลขาวสาร จํานวน 291 ราย  รอยละ 100.0 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 172 ราย     
รอยละ 59.1 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 83 ราย รอยละ 28.5  และเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 40 ราย รอยละ 13.7 ของผูเคยเห็นขาวสารทางโทรทัศน
ทั้งหมด 

ทางวิทยุ พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร 76 ราย รอยละ 25.3 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูล
ขาวสาร จํานวน 74 ราย  รอยละ 97.9 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 45 ราย รอยละ 
59.2 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 16 ราย รอยละ 21.1  และเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 7 ราย รอยละ 9.2 ของผูเคยไดรับขาวสารทางวิทยุทั้งหมด 

ทางหนังสือพิมพ พบวา มีผูเคยเห็นขาวสาร 221 ราย รอยละ 73.7 เกิดความตั้งใจที่จะรับ
ฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 216 ราย  รอยละ 97.7 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 131 



 

 

31 

ราย รอยละ 59.3 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 48 ราย รอยละ 21.7  และ          
เกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 23 ราย รอยละ 10.4 ของผูเคยไดรับขาวสารทาง
หนังสือพิมพ 

ทางนิตยสาร พบวา มีผูเคยเห็นขาวสาร 160 ราย รอยละ 53.3 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟง
ขอมูลขาวสาร จํานวน 155 ราย  รอยละ 96.9 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 107 ราย 
รอยละ 66.9 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 41 ราย รอยละ 25.6  และ          
เกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 20 ราย รอยละ 12.5 ของผูเคยไดรับขาวสารทาง
นิตยสาร 

ทางปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ พบวา มีผูเคยเห็นขาวสาร 247 ราย รอยละ 82.3           
เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 241 ราย  รอยละ 97.6 เกิดความสนใจใชบริการหลงั  
รับฟง จํานวน 169 ราย รอยละ 68.4 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 78 ราย 
รอยละ 31.6  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 31 ราย รอยละ 12.6 ของผูเคย
ไดรับขาวสารทางปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ  
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ตารางที่ 19   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร
ธนาคารโดยการสงเสริมการขาย 

 
ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสาร
การตลาด 

เกิดความตั้งใจ
ท่ีจะรับฟง

ขอมูลขาวสาร 

เกิดความสนใจ
ใชบริการหลัง
รับฟงขาวสาร 

เกิดความรูสึก
อยากใชบริการ
และผลิตภัณฑ 

เกิดการ
ตัดสินใจซื้อ/ใช
บริการธนาคาร

การสงเสริมการขาย 
(Sales Promotion) 

จํานวนผูเคย
เห็นขาวสาร 

(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

ก า ร แ จ ก ข อ ง
สมนาคุณ และของ
ชํารวยจากการใช
บริการ 

235 
(78.3) 

232 
(98.7) 

179 
(76.2) 

100 
(42.6) 

39 
(16.6) 

การนําเสนอเงื่อนไข
ดอกเบี้ยพิเศษ  การ
บริการพิ เศษที่ ให
ประโยชนตอลูกคา  

216 
(72.0) 

214 
(99.1) 

166 
(76.9) 

80 
(37.0) 

40 
(18.5) 

การส งบัตรกํ านัล
เพื่อมอบสิทธิพิเศษ
ให กั บ ลู ก ค า ข อ ง
ธนาคาร 

127 
(42.3) 

126 
(99.2) 

91 
(71.7) 

55 
(43.3) 

23 
(18.1) 

การจัดสัปดาหเงิน
ฝากและแจกของที่
ระลึก 

134 
(44.7) 

131 
(97.8) 

96 
(71.6) 

45 
(33.6) 

17 
(12.7) 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 
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กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการสงเสริมการขาย

ของผูตอบแบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก
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ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร
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เกดิความตัง้ใจทีจ่ะรบัฟงขอมูลขาวสาร

เกดิความสนใจใชบรกิารหลังรบัฟงขาวสาร

เกดิความรูสึกอยากใชบรกิารและผลิตภัณฑ

เกดิการตดัสินใจซ้ือ/ใชบรกิารธนาคาร

 
ภาพที่ 2   กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการสงเสริมการขายของผูตอบ

แบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก 
 

จากตารางที่ 19 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามไดรับขาวสารของธนาคารโดยการ
สงเสริม   การขาย ดังนี ้

การแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร 
235 ราย รอยละ 78.3 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 232 ราย  รอยละ 98.7 เกิด     
ความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 179 ราย รอยละ 76.2 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและ
ผลิตภัณฑ จํานวน 100 ราย รอยละ 42.6 และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 39 ราย 
รอยละ 16.6 ของผูเคยไดรับขาวสารจากการแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ 
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การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา พบวา มีผู
เคยไดรับขาวสาร 216 ราย รอยละ 72.0 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 214 ราย       
รอยละ 99.1 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 166 ราย รอยละ 76.9 เกิดความรูสึกอยาก
ใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 80 ราย รอยละ 37.0  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร 
จํานวน 40 ราย รอยละ 18.5 ของผูเคยไดรับขาวสารจากการนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ          
การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา 

การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคาของธนาคาร พบวา มีผูเคยไดรับ
ขาวสาร 127 ราย รอยละ 42.3 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 126 ราย  คิดเปนรอย
ละ 99.2 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 91 ราย รอยละ 71.7 เกิดความรูสึกอยากใช
บริการและผลิตภัณฑ จํานวน 55 ราย รอยละ 43.3  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร 
จํานวน 23 ราย รอยละ 18.1 ของผูเคยไดรับขาวสารการสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับ
ลูกคาของธนาคาร 

  การจัดสัปดาหเงินฝากและแจกของที่ระลึก พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร 134 ราย รอย
ละ 44.7 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 131 ราย  รอยละ 97.8 เกิดความสนใจใช
บริการหลังรับฟง จํานวน 96 ราย รอยละ 71.5 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 
45 ราย รอยละ 33.6  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 17 ราย รอยละ 12.7      
ของผูเคยไดรับขาวสารการจัดสัปดาหเงินฝากและแจกของที่ระลึก 
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ตารางที่ 20   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร
ธนาคารโดยการสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อ 

 
ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสาร
การตลาด 

เกิดความตั้งใจ
ท่ีจะรับฟง

ขอมูลขาวสาร 

เกิดความสนใจ
ใชบริการหลัง
รับฟงขาวสาร 

เกิดความรูสึก
อยากใชบริการ
และผลิตภัณฑ 

เกิดการ
ตัดสินใจซื้อ/ใช
บริการธนาคาร

การสื่อสาร ณ ท่ีจุด
ซื้อ 

(Point of Purchase 
Communications) 

จํานวนผูเคย
เห็นขาวสาร 

(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

การใชข อความที่
ดึ งดูดความสนใจ
ของโปสเตอร  

257 
(85.7) 

255 
(99.2) 

176 
(68.5) 

74 
(28.8) 

22 
(8.6) 

เครื่ องมืออุปกรณ
และ เทคโนโลยีที่
ทั น ส มั ย ใ น ก า ร
ใหบริการ 

241 
(80.3) 

237 
(98.3) 

183 
(75.9) 

110 
(45.6) 

41 
(17.0) 

การใชสัญลั กษณ
ธ น า ค า ร ต ก แ ต ง
ภ า ย ใ น อ า ค า ร ที่
สวยงาม 

257 
(85.7) 

253 
(98.4) 

184 
(71.6) 

108 
(42.0) 

26 
(10.1) 

การแจกแผนพับ/ 
โบรชัวร 

240 
(80.0) 

238 
(99.2) 

152 
(63.3) 

66 
(27.5) 

21 
(8.8) 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 
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กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการสื่อสาร ณ ท่ีจุดซื้อ

ของผูตอบแบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก
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เกดิความตัง้ใจทีจ่ะรบัฟงขอมูลขาวสาร

เกดิความสนใจใชบรกิารหลังรบัฟงขาวสาร

เกดิความรูสึกอยากใชบรกิารและผลิตภัณฑ

เกดิการตดัสินใจซ้ือ/ใชบรกิารธนาคาร

 
ภาพท่ี 3  กราฟแสดงความรูสึกและพฤตกิรรมในการรับขาวสารโดยการสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อของ

ผูตอบแบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก 

 
จากตารางที่ 20 พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม ไดรับขาวสารของธนาคารโดยการสื่อสาร 

ณ ที่จุดซื้อ ดังนี้ 
การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอร พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร 257 ราย    

รอยละ 85.7 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 255 ราย  รอยละ 99.2 เกิดความสนใจ
ใชบริการหลังรับฟง จํานวน 176 ราย รอยละ 68.5 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ 
จํานวน 74 ราย รอยละ 28.8  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 22 ราย รอยละ 8.6 
ของผูเคยไดรับขาวสารจากการใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอร 
   เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ พบวา มีผูเคยไดรับ
ขาวสาร 241 ราย รอยละ 70.3 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 237 ราย  คิดเปน  
รอยละ 98.3 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 183 ราย รอยละ 75.9 เกิดความรูสึกอยาก
ใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 110 ราย รอยละ 45.6  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร 
จํานวน 41 ราย รอยละ 17.0 ของผูเคยไดรับขาวสารจากการใชเครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่
ทันสมัยในการใหบริการ 
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  การใชสัญลักษณธนาคารตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร       
257 ราย รอยละ 85.7 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 253 ราย  รอยละ 98.4 เกิด     
ความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 184 ราย รอยละ 71.6 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและ
ผลิตภัณฑ จํานวน 108 ราย รอยละ 42.0  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 26 ราย 
รอยละ 10.1 ของผูเคยไดรับขาวสารการใชสัญลักษณธนาคารตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม 

 การแจกแผนพับ/โบรชัวร พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร 240 ราย รอยละ 80.0 เกิดความ
ตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 238 ราย  รอยละ 99.2 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง 
จํานวน 152 ราย รอยละ 63.3 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 66 ราย รอยละ 
27.5  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 21 ราย รอยละ 8.8 ของผูเคยไดรับขาวสาร
การแจกแผนพับ/โบรชัวร 
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ตารางที่ 21   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร
ธนาคารโดยการตลาดเจาะตรง 

 
ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสาร
การตลาด 

เกิดความ
ต้ังใจที่จะรับ
ฟงขอมูล
ขาวสาร 

เกิดความ
สนใจใช

บริการหลังรับ
ฟงขาวสาร 

เกิดความรูสึก
อยากใชบริการ
และผลิตภัณฑ 

เกิดการ
ตัดสินใจซื้อ/
ใชบริการ
ธนาคาร 

การตลาดเจาะตรง 
(Direct Marketing) 

จํานวนผู
เคยเห็น
ขาวสาร 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

การใชจดหมาย โทรศัพท
อินเทอรเน็ต และเครือขาย
อ อ น ไ ล น ใ น ก า ร ส ง
ขาวสารของธนาคารและ
ติดตอไปยังลูกคาโดยตรง 

152 
(50.7) 

149 
(98.0) 

96 
(63.2) 

31 
(20.4) 

17 
(11.2) 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 
     

กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการตลาดเจาะตรง

ของผูตอบแบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก
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เกดิความตัง้ใจทีจ่ะรบัฟงขอมูลขาวสาร

เกดิความสนใจใชบรกิารหลังรบัฟงขาวสาร

เกดิความรูสึกอยากใชบรกิารและผลิตภัณฑ

เกดิการตดัสินใจซ้ือ/ใชบรกิารธนาคาร

 
ภาพท่ี 4  กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการตลาดเจาะตรงของ

ผูใชบริการในการเลือกบริการเงินฝาก 
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จากตารางที่ 21 พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม ไดรับขาวสารของธนาคารโดยการตลาด      
เจาะตรง ดังนี้ 

การใชจดหมาย โทรศัพท อินเทอรเน็ต และเครือขายออนไลนในการสงขาวสารของ
ธนาคารและติดตอไปยังลูกคาโดยตรง พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร 152 ราย รอยละ 50.7 เกิดความ
ตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 149 ราย  รอยละ 98.0 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง 
จํานวน 96 ราย รอยละ 63.2 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 31 ราย รอยละ 
20.4  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 17 ราย คิดเปนรอยละ 11.2 ของผูเคย
ไดรับขาวสารจากการตลาดเจาะตรง 
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ตารางที่ 22   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร         
ธนาคารโดยการประชาสัมพันธ 

 
ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสาร
การตลาด 

เกิดความตั้งใจ
ท่ีจะรับฟง

ขอมูลขาวสาร 

เกิดความ
สนใจใช

บริการหลังรับ
ฟงขาวสาร 

เกิดความรูสึก
อยากใชบริการ
และผลิตภัณฑ 

เกิดการ
ตัดสินใจซื้อ/
ใชบริการ
ธนาคาร 

การประชาสัมพันธ 
(Public Relation) 

จํานวนผูเคย
เห็นขาวสาร 

(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

การพูดแถลงขาวใน
โ อ ก า สสํ า คั ญ ก า ร
แ ถ ล ง ข า ว ก า ร จั ด
กิจกรรม เพื่ อสั งคม
รณรงคใหใชบริการ
ของธนาคาร 

126 
(42.0) 

124 
(98.4) 

70 
(55.6) 

22 
(17.5) 

11 
(8.7) 

การใหสัมภาษณของ
ผู บ ริ ห า ร เ กี่ ย ว กั บ
นโยบายการดํ า เนิ น
กิจการและทิศทางดาน
เงินฝากของธนาคาร
อัตราผลตอบแทนการ
ล ง ทุ น  แ ล ะ อั ต ร า
ดอกเบี้ยธนาคาร 

117 
(39.0) 

114 
(97.4) 

63 
(53.8) 

29 
(24.8) 

11 
(9.4) 

การลงบทความในสิ่ง
ตีพิมพ 

163 
(54.3) 

160 
(98.2) 

94 
(57.7) 

38 
(23.3) 

13 
(8.0) 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 
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กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการประชาสัมพันธ

ของผูตอบแบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก

0
10
20
30
40
50
60
70
80
90

100
กา
รพ

ูดแ
ถล

งข
าว
ใน

โอ
กา
สสํ

าคั
ญก

าร

แถ
ลง
ขา
วก
าร
จัด
กิจ
กร
รม

เพ
ื่อสั

งค
ม

รณ
รง
คใ
หใ

ชบ
ริก
าร
ขอ

งธ
นา

คา
ร

กา
รใ
หสั

มภ
าษ
ณข

อง
ผูบ

ริห
าร
เกี่
ยว
กับ

นโ
ยบ

าย
กา
รดํ
าเน

ินกิ
จก
าร
แล

ะทิ
ศท

าง
ดา
น

เงิน
ฝา
กข

อง
ธน

าค
าร

 อัต
รา
ผล

ตอ
บแ

ทน

กา
รล
งทุ

น 
แล

ะอั
ตร
าด
อก

เบี้
ยธ
นา

คา
ร

กา
รล
งบ

ทค
วา
มใ
นสิ่

งตี
พิม

พ

ความรูสึกและพฤติกรรม

ในการรับขาวสาร
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สา
ร เกดิความตัง้ใจทีจ่ะรบั

ฟงขอมูลขาวสาร
เกดิความสนใจใชบรกิาร
หลังรบัฟงขาวสาร
เกดิความรูสึกอยากใชบรกิาร
และผลิตภัณฑ
เกดิการตดัสินใจซ้ือ/ใช
บรกิารธนาคาร

 
ภาพที่ 5 กราฟแสดงความรูสึกและพฤตกิรรมในการรับขาวสารโดยการประชาสัมพันธของผูตอบ

แบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก 
 

จากตารางที่ 22 พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม ไดรับขาวสารของธนาคารโดยการไดรับรู
ขาวสารธนาคารโดยการประชาสัมพันธ ดังนี้ 

การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมรณรงคให
ใชบริการของธนาคาร พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร 126 ราย รอยละ 42.0 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟง
ขอมูลขาวสาร จํานวน 124 ราย  รอยละ 98.4 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 70 ราย  
รอยละ 55.6 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 22 ราย  รอยละ 17.5  และเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 11 ราย รอยละ 8.7 ของผูเคยไดรับขาวสารธนาคารโดยการ
พูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญการแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมรณรงคใหใชบริการของ
ธนาคาร 
   การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการดําเนินกิจการและทิศทางดานเงิน
ฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทนการลงทุน และอัตราดอกเบี้ยธนาคาร พบวา มีผูเคยไดรับ
ขาวสาร 117 ราย รอยละ 39.0 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 114 ราย รอยละ 97.4 
เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 63 ราย รอยละ 53.8 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและ
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ผลิตภัณฑ จํานวน 29 ราย รอยละ 24.8  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 11 ราย 
รอยละ  9 .4 ของผู เคยได รับขาวสารจากการให สัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบาย                  
การดําเนินกิจการและทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทนการลงทุน และอัตรา
ดอกเบี้ยธนาคาร 
  การลงบทความในสิ่งตีพิมพ พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร 163 ราย รอยละ 54.3 เกิด
ความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 160 ราย  รอยละ 98.2 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับ
ฟง จํานวน 94 ราย รอยละ 57.7 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 38 ราย  รอยละ 
23.3 และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 13 ราย   คิดเปนรอยละ 8 ของผูเคยไดรับ
ขาวสารจากการลงบทความในสิ่งตีพิมพ  
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ตารางที่ 23  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร
ธนาคารโดยการขายโดยพนกังานขาย 

 
ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสาร
การตลาด 

เกิดความตั้งใจ
ท่ีจะรับฟง

ขอมูลขาวสาร 

เกิดความ
สนใจใช

บริการหลังรับ
ฟงขาวสาร 

เกิดความรูสึก
อยากใช

บริการและ
ผลิตภัณฑ 

เกิดการ
ตัดสินใจซื้อ/
ใชบริการ
ธนาคาร 

การขายโดย 
พนักงานขาย 

(Personal Selling) 

จํานวนผูเคย
เห็นขาวสาร

(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

พนั กง านธนาคาร  มี
ทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดีมีการแตง
กายสุภาพ 

270 
(90.0) 

269 
(99.6) 

205 
(75.9) 

127 
(47.0) 

54 
(20.0) 

การชักชวนหรือบอก
ก ล า ว จ า ก พนั ก ง า น
ธ น า ค า ร เ กี่ ย ว กั บ
โครงการพิเศษ ดอกเบี้ย
พิเศษตางๆและสามารถ
ใหคําแนะนําเฉพาะดาน
ของการบริการดานเงิน
ฝาก กองทุน พันธบัตร 
ประกัน ชี วิต  ได เปน
อยางดี 

223 
(74.3) 

219 
(98.2) 

169 
(75.8) 

90 
(40.4) 

43 
(19.3) 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 
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กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการขายโดยพนักงานขาย

ของผูตอบแบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก
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ความรูสึกและพฤติกรรม

ในการรับขาวสาร
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เห
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าว
สา
ร เกดิความตัง้ใจทีจ่ะรบั

ฟงขอมูลขาวสาร
เกดิความสนใจใชบรกิาร
หลังรบัฟงขาวสาร
เกดิความรูสึกอยากใชบรกิาร
และผลิตภัณฑ
เกดิการตดัสินใจซ้ือ/ใช
บรกิารธนาคาร

 
ภาพที่ 6   กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการขายโดยพนักงานขายของ

ผูตอบแบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก 
 

จากตารางที่ 23 พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม ไดรับขาวสารของธนาคารโดยการไดรับรู
ขาวสารธนาคาร  โดยการขายโดยพนักงานขาย ดังนี้ 
   พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ พบวา มีผู
เคยไดรับขาวสาร 270 ราย รอยละ 90.0 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 269 ราย      
รอยละ 99.6 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 205 ราย รอยละ 75.9 เกิดความรูสึกอยาก
ใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 127 ราย รอยละ 47.0  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร 
จํานวน 54 ราย รอยละ 20.0 ของผูเคยไดรับขาวสารธนาคารโดยพนักงานธนาคาร  

  การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษ
ตางๆและสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก  กองทุน  พันธบัตร        
ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร 223 ราย รอยละ 74.3 เกิดความตั้งใจที่จะ   
รับฟงขอมูลขาวสาร  จํานวน  219 ราย   รอยละ  98.2 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง          
จํานวน 169 ราย รอยละ 75.8 เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 90 ราย รอยละ 
40.4  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน 43 ราย รอยละ 19.3 ของผูเคยไดรับ
ขาวสารจากการขายโดยพนักงานขาย 
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ตารางที่ 24  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร
ธนาคารโดยการสนับสนุนทางการตลาด 

 

ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสาร
การตลาด 

เกิดความตั้งใจ 
ท่ีจะรับฟง

ขอมูลขาวสาร 

เกิดความ
สนใจใช

บริการหลังรับ
ฟงขาวสาร 

เกิดความรูสึก
อยากใชบริการ
และผลิตภัณฑ 

เกิดการ
ตัดสินใจซื้อ/
ใชบริการ
ธนาคาร 

การสนับสนุน 
ทางการตลาด 
(Sponsorship 

จํานวนผู
เคยเห็น
ขาวสาร 


จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

ธ น า ค า ร ใ ห ก า ร
สนั บสนุ น ด า นกี ฬ า 
ดวยการใหอุปกรณชุด
กีฬาและเงินสนับสนุน
การแขงกีฬา 

127 
(42.3) 

125 
(98.4) 

76 
(59.8) 

40 
(31.5) 

17 
(13.4) 

ธ น า ค า ร ใ ห ก า ร
สนับสนุนดานบันเทิง 
ดวยการสนับสนุนงาน
คอนเสิรตและศิลปน
ดารา นักรอง 

112 
(37.3) 

108 
(96.4) 

60 
(53.6) 

22 
(19.6) 

11 
(9.8) 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 



 

 

46 

กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการสนับสนุนทางการตลาด

ของผูตอบแบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก
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หลังรบัฟงขาวสาร
เกดิความรูสึกอยากใชบรกิาร
และผลิตภัณฑ
เกดิการตดัสินใจซ้ือ/ใช
บรกิารธนาคาร

 
ภาพที่ 7   กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการสนับสนุนทางการตลาด

ของผูตอบแบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก 
 

จากตารางที่ 24 พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม ไดรับขาวสารของธนาคารโดยการไดรับรู
ขาวสารธนาคาร  โดยการสนับสนุนทางการตลาด ดังนี ้

ธนาคารใหการสนับสนุนดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขง
กีฬา พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร 127 ราย รอยละ 42.3 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร 
จํานวน 125 ราย  รอยละ 98.4 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 76 ราย รอยละ 59.8 เกิด
ความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 40 ราย รอยละ 31.5  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใช
บริการธนาคาร จํานวน 17 ราย รอยละ 13.4 ของผูเคยไดรับขาวสารธนาคารโดยการที่ธนาคารให
การสนับสนุนดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา  

ธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงานคอนเสิรตและศิลปนดารา 
นักรอง พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร 112 ราย รอยละ 37.3 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร 
จํานวน 108 ราย  รอยละ 96.4 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 60 ราย รอยละ 53.6 เกิด
ความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 22 ราย รอยละ 19.6  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใช
บริการธนาคาร จํานวน 11 ราย รอยละ 9.8 ของผูเคยไดรับขาวสารจากการที่ธนาคารใหการ
สนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงานคอนเสิรตและศิลปนดารา นักรอง 
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ตารางที่ 25   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร
ธนาคารโดยการตลาดเชิงกิจกรรม 

 
ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสาร
การตลาด 

เกิดความ
ต้ังใจ 

ท่ีจะรับฟง
ขอมูลขาวสาร 

เกิดความ
สนใจใช

บริการหลังรับ
ฟงขาวสาร 

เกิดความรูสึก
อยากใชบริการ
และผลิตภัณฑ 

เกิดการ
ตัดสินใจซื้อ/
ใชบริการ
ธนาคาร 

การตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) 

จํานวนผู
เคยเห็น
ขาวสาร 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จัดงานเปดตัวผลิตภัณฑ
ของธนาคาร  โดยให
ลูกคารวมเลนเกมส 

134 
(44.7) 

133 
(99.3) 

88 
(65.7) 

29 
(21.6) 

11 
(8.2) 

ก า ร จั ด ง า น ร ว ม กั น
ระหวางธนาคารตางๆ 
เพื่อใหความรูขอมูลแก
ลูกคาดานการออมและ
การลงทุน 

151 
(50.3) 

147 
(97.4) 

106 
(70.2) 

46 
(30.5) 

25 
(16.6) 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 
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กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการตลาดเชงิกิจกรรม

ของผูตอบแบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก
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ความรูสึกและพฤติกรรม

ในการรับขาวสาร

รอ
ยล

ะข
อง
ผูเ
คย

เห
็นข

าว
สา
ร เกดิความตัง้ใจทีจ่ะรบั

ฟงขอมูลขาวสาร
เกดิความสนใจใชบรกิาร
หลังรบัฟงขาวสาร
เกดิความรูสึกอยากใชบรกิาร
และผลิตภัณฑ
เกดิการตดัสินใจซ้ือ/ใช
บรกิารธนาคาร

 
ภาพที่ 8   กราฟแสดงความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารโดยการตลาดเชิงกิจกรรมของ

ผูตอบแบบสอบถามในการเลือกบริการเงินฝาก 
 

จากตารางที่ 25 พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม ไดรับขาวสารของธนาคารโดยการไดรับรู
ขาวสารธนาคารโดยการตลาดเชิงกิจกรรม ดังนี ้

จัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส พบวา มีผูเคยไดรับ
ขาวสาร 134 ราย รอยละ 44.7 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร จํานวน 133 ราย  รอยละ 
99.3 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 88 ราย รอยละ 65.7 เกิดความรูสึกอยากใชบริการ
และผลิตภัณฑ จํานวน 29 ราย รอยละ 21.6  และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร จํานวน     
11 ราย รอยละ 8.2 ของผูเคยไดรับขาวสารธนาคารโดยการจัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร 
โดยใหลูกคารวมเลนเกมส 

การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ เพื่อใหความรูขอมูลแกลูกคาดานการออมและ
การลงทุน พบวา มีผูเคยไดรับขาวสาร 151 ราย รอยละ 50.3 เกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร 
จํานวน 147 ราย  รอยละ 97.4 เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง จํานวน 106 ราย รอยละ 70.2 เกิด
ความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ จํานวน 46 ราย รอยละ 30.5 และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใช
บริการธนาคาร จํานวน 25 ราย รอยละ 16.6 ของผูเคยไดรับขาวสารจากการจัดงานรวมกันระหวาง
ธนาคารตางๆ เพื่อใหความรูขอมูลแกลูกคาดานการออมและการลงทุน 
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ตารางที่ 26 แสดงประเภทเครื่องมือส่ือสารที่มีผูเคยเห็นมากที่สุด 10 อันดับ 
 

ลําดับ เคร่ืองมือสื่อสารการตลาด จํานวน รอยละ 
1 การโฆษณาทางโทรทัศน 291 97.0 

2 
พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมี
การแตงกายสุภาพ 

270 90.0 

3 การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอร 257 85.7 

4 
การใชสัญลักษณธนาคารตกแตงภายในอาคารที่
สวยงามการใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของ
โปสเตอร 

257 85.7 

5 ปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ 247 82.3 

6 
เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการ
ใหบริการ 

241 80.3 

7 การแจกแผนพับ/โบรชัวร 240 80.0 
8 การแจกของสมนาคุณและของชํารวยจากการใชบริการ 235 78.3 

9 

การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคาร
เกี่ยวกับโครงการพิ เศษ  ดอกเบี้ยพิ เศษตางๆและ
สามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดาน
เงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี 

223 74.3 

10 การโฆษณาทางหนังสือพิมพ 221 73.7 
 

จากตารางที่ 26 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามเคยไดรับขาวสารโดยการโฆษณาที่โทรทัศน
มากที่สุด (รอยละ 97.0)  รองลงมา คือ พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการ 
แตงกายสุภาพ (รอยละ 90.0)   การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอร และ การใช
ขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอร (รอยละ 85.7)   ปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ           
(รอยละ 82.3)   เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ (รอยละ 80.3)          
การแจกแผนพับ/โบรชัวร(รอยละ 80.0)  การแจกของสมนาคุณและของชํารวยจากการใชบริการ 
(รอยละ 78.3)   การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ย
พิเศษตางๆและสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร 
ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (รอยละ 74.3)   และการโฆษณาทางหนังสือพิมพ (รอยละ 73.7) 
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ตารางที่ 27   แสดงประเภทเครื่องมือส่ือสารที่มีผูเกิดความตั้งใจรับฟงขอมูลขาวสารมากที่สุด          
10 อันดับ 

 

ลําดับ เคร่ืองมือสื่อสารการตลาด 

จํานวนผูเคยเห็น
ขาวสาร 
จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวนผูเกิดความ
ต้ังใจรับฟงขอมูล

ขาวสาร 
จํานวน 
(รอยละ) 

1 การโฆษณาทางโทรทัศน 291 
(97.0) 

291 
(100.0) 

2 พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดีมกีารแตงกายสุภาพ 

270 
(90.0) 

269 
(99.6) 

3 จัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคา
รวมเลนเกมส 

134 
(44.7) 

133 
(99.3) 

4 การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอร  257 
(85.7) 

255 
(99.2) 

5 การแจกแผนพับ/โบรชัวร 240 
(80.0) 

238 
(99.2) 

6 การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคา
ของธนาคาร 

127 
(42.3) 

126 
(99.2) 

7 การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการ
พิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา  

216 
(72.0) 

214 
(99.1) 

8 การแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใช
บริการ 

235 
(78.3) 

232 
(98.7) 

9 การใชสัญลักษณธนาคารตกแตงภายในอาคารที่
สวยงาม 

257 
(85.7) 

253 
(98.4) 

10 ธนาคารใหการสนับสนุนดานกีฬา ดวยการให
อุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา 

127 
(42.3) 

125 
(98.4) 

 
จากตารางที่ 27 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามเกิดความตั้งใจรับฟงขอมูลขาวสาร โดย

การโฆษณาทางโทรทัศนมากที่สุด (รอยละ 100.0)  รองลงมา คือ พนักงานธนาคารมีทักษะการ
พูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (รอยละ 99.6) จัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดย
ใหลูกคารวมเลนเกมส (รอยละ 99.3)  การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอร  (รอยละ 
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99.2)      การแจกแผนพับ/โบรชัวร (รอยละ 99.2)  การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคา
ของธนาคาร (รอยละ 99.2)    การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอ
ลูกคา  (รอยละ 99.1)  การแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ (รอยละ 98.7)       
การใชสัญลักษณธนาคารตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม   (รอยละ 98.4)  ธนาคารใหการสนับสนุน
ดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา (รอยละ 98.4)   
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ตารางที่ 28   แสดงประเภทเครื่องมือส่ือสารที่มีผูเกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟงขอมูลขาวสาร 
มากที่สุด 10 อันดับ 

 

ลําดับ เคร่ืองมือสื่อสารการตลาด 

จํานวนผูเคยเห็น
ขาวสาร 
จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวนผูเกิดความ
สนใจใชบริการหลัง
รับฟงขาวสาร 

จํานวน 
(รอยละ) 

1 การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการ
พิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา 

216 
(72.0) 

166 
(76.9) 

2 การแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใช
บริการ 

235 
(78.3) 

179 
(76.2) 

3 พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดีมกีารแตงกายสุภาพ 

270 
(90.0) 

205 
(75.9) 

4 เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการ
ใหบริการ 

241 
(80.3) 

183 
(75.9) 

5 การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคาร
เกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและ
สามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการ
ดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปน
อยางดี 

223 
(74.3) 

169 
(75.8) 

6 การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคา
ของธนาคาร 

127 
(42.3) 

91 
(71.7) 

7 การใชสัญลักษณธนาคารตกแตงภายในอาคารที่
สวยงาม 

257 
(85.7) 

106 
(71.6) 

8 การจัดสัปดาหเงินฝากและแจกของที่ระลึก 134 
(44.7) 

96 
(71.6) 

9 การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ เพื่อให
ความรูขอมูลแกลูกคาดานการออมและการลงทุน 

151 
(50.3) 

106 
(70.2) 

10 การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอร  257 
(85.7) 

176 
(68.5) 
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จากตารางที่ 28 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามเกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟงขอมูล
ขาวสาร โดยการนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคามากที่สุด 
(รอยละ 76.9) รองลงมา คือ การแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ (รอยละ 76.2) 
พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (รอยละ 75.9) เครื่องมือ
อุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ (รอยละ 75.9) การชักชวนหรือบอกกลาวจาก
พนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดาน
ของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (รอยละ 75.8) การสงบัตร
กํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคาของธนาคาร (รอยละ 71.7) การใชสัญลักษณธนาคารตกแตง
ภายในอาคารที่สวยงาม (รอยละ 71.6) การจัดสัปดาหเงินฝากและแจกของที่ระลึก (รอยละ 71.6) 
การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ เพื่อใหความรูขอมูลแกลูกคาดานการออมและการลงทุน 
(รอยละ 70.2) การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอร (รอยละ 68.5) 
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ตารางที่ 29   แสดงประเภทเครื่องมือส่ือสารที่มีผูเกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ     
มากที่สุด 10 อันดับ 

 

ลําดับ เครื่องมือสื่อสารการตลาด 

จํานวนผูเคยเห็น
ขาวสาร 
จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวนผูเกิด
ความรูสึกอยากใช

บริการและ
ผลิตภัณฑ 
จํานวน 

(รอยละ) 

1 พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดีมกีารแตงกายสุภาพ 

270 
(90.0) 

127 
(47.0) 

2 เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการ
ใหบริการ 

241 
(80.3) 

110 
(45.6) 

3 การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคา
ของธนาคาร 

127 
(42.3) 

55 
(43.3) 

4 การแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใช
บริการ 

235 
(78.3) 

100 
(42.6) 

5 การใชสัญลักษณธนาคารตกแตงภายในอาคารที่
สวยงาม 

257 
(85.7) 

108 
(42.0) 

6 การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคาร
เกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและ
สามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการ
ดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปน
อยางดี 

223 
(74.3) 

90 
(40.4) 

7 การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการ
พิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา 

216 
(72.0) 

80 
(37.0) 

8 การจัดสัปดาหเงินฝากและแจกของที่ระลึก 134 
(44.7) 

45 
(33.6) 

9 ปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ 247 
(82.3) 

78 
(31.6) 

10 ธนาคารใหการสนับสนุนดานกีฬา ดวยการให
อุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา 

127 
(42.3) 

40 
(31.5) 
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จากตารางที่ 29 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามเกิดความรูสึกอยากใชบริการและ
ผลิตภัณฑ โดยพนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพมากที่สุด 
(รอยละ 47.0) รองลงมา คือ  เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ (รอยละ 
45.6) การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคาของธนาคาร (รอยละ 43.3) การแจกของ
สมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ(รอยละ 42.6) การใชสัญลักษณธนาคารตกแตงภายใน
อาคารที่สวยงาม (รอยละ 42.0) การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการ
พิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน 
พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (รอยละ 40.4) การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการ
พิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา (รอยละ 37.0) การจัดสัปดาหเงินฝากและแจกของที่ระลึก (รอยละ 
33.6)       ปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ (รอยละ 31.6) ธนาคารใหการสนับสนุนดานกีฬา ดวยการ
ใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา  (รอยละ 31.5) 
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ตารางที่ 30   แสดงประเภทเครื่องมือส่ือสารที่มีผูเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคารมากที่สุด  
10 อันดับ 

 

ลําดับ เครื่องมือสื่อสารการตลาด 

จํานวนผูเคยเห็น
ขาวสาร 
จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวนผูเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ/ใช
บริการธนาคาร 

จํานวน 
(รอยละ) 

1 พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดีมกีารแตงกายสุภาพ 

270 
(90.0) 

54 
(20.0) 

2 การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคาร
เกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและ
สามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการ
ดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปน
อยางดี 

223 
(74.3) 

43 
(19.3) 

3 การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการ
พิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา 

216 
(72.0) 

40 
(18.5) 

4 การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคา
ของธนาคาร 

127 
(42.3) 

23 
(18.1) 

5 เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการ
ใหบริการ 

241 
(80.3) 

41 
(17.0) 

6 การแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใช
บริการ 

235 
(78.3) 

39 
(16.6) 

7 การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ เพื่อให
ความรูขอมูลแกลูกคาดานการออมและการลงทุน 

151 
(50.3) 

25 
(16.6) 

8 การโฆษณาทางโทรทัศน 291 
(97.0) 

40 
(13.7) 

9 ธนาคารใหการสนับสนุนดานกีฬา ดวยการให
อุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา 

127 
(42.3) 

17 
(13.4) 

10 การจัดสัปดาหเงินฝากและแจกของที่ระลึก 134 
(44.7) 

17 
(12.7) 
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จากตารางที่ 30 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร 
โดยพนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพมากที่สุด (รอยละ 20.0) 
รองลงมา คือ การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษ
ตางๆและสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกัน
ชีวิต ไดเปนอยางดี (รอยละ 19.3) การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ให
ประโยชนตอลูกคา (รอยละ 18.5) การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคาของธนาคาร 
(รอยละ 18.1) เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ (รอยละ 17.0) การแจก
ของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ (รอยละ 16.6) การจัดงานรวมกันระหวางธนาคาร
ตางๆ เพื่อใหความรูขอมูลแกลูกคาดานการออมและการลงทุน (รอยละ 16.6) การโฆษณาทาง
โทรทัศน (รอยละ 13.7) ธนาคารใหการสนับสนุนดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงิน
สนับสนุนการแขงกีฬา (รอยละ 13.4) การจัดสัปดาหเงินฝากและแจกของที่ระลึก(รอยละ 12.7) 
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ตารางที่ 31   แสดงการความรูสึกและพฤตกิรรมในการรบัขาวสารของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 
ประเภทของเคร่ืองมือ

สื่อสาร 

จํานวนผูเคย
เห็นขาวสาร 
จํานวน 
(รอยละ) 

ผูเกิดความรูสึก
และพฤติกรรใน
การรับขาวสาร 

จํานวน 
(รอยละของ
จํานวนผูเคย
เห็นขาวสาร) 

ความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร การโฆษณาทางโทรทัศน 
291 

(97.0) 
291 

(100.0) 

ความสนใจใชบริการหลังรับฟงขาวสาร 

ก า รนํ า เ สนอ เ งื่ อ น ไข
ดอกเบี้ยพิเศษ การบริการ
พิเศษที่ใหประโยชนตอ
ลูกคา 

216 
(72.0) 

166 
(76.9) 

ความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ 
พนักงานธนาคารมีทักษะ
การพูดจาและบุคลิกภาพ
ดี มีการแตงกายสุภาพ 

270 
(90.0) 

127 
(47.0) 

การตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร 
พนักงานธนาคารมีทักษะ
การพูดจาและบุคลิกภาพ
ดี มีการแตงกายสุภาพ 

270 
(90.0) 

54 
(20.0) 

 
จากตารางที่ 31 พบวา ประเภทของเครื่องมือส่ือสารทางการตลาดที่มีผลตอความรูสึก

และพฤติกรรมในการรับขาวสารมากที่สุด มีดังนี ้
ความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร ไดแก การโฆษณาทางโทรทัศน รอยละ 100.0  
ความสนใจใชบริการหลังรับฟงขาวสาร ไดแก  การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ   

การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา รอยละ 76.9 
ความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ  ไดแก  พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจา

และบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ  รอยละ 47.0 
การตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร ไดแก พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและ

บุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ  รอยละ 20.0 
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สวนท่ี 3 (ตอ)  ขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอผูใชบริการในการเลือกบริการเงินฝาก
ของธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม 

 
ตารางที่ 32   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร

ธนาคารโดยสื่อการโฆษณา 
 

การตัดสินใจเลอืกใชบริการธนาคาร 
ประเภทของเครื่องมือสื่อสาร

การตลาด มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

การโฆษณา 
(Advertising) 

จํานวนผูเคย
เห็นขาวสาร 
จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย 
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

 

 
สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

 

โทรทัศน 291 
(97.0) 

55 
(18.9) 

123 
(42.3) 

95 
(32.6) 

13 
(4.5) 

5 
(1.7) 

3.72 
(มาก) 0.89 

วิทยุ 76 
(25.3) 

6 
(7.9) 

27 
(35.5) 

36 
(47.4) 

4 
(5.3) 

3 
(3.9) 

3.37 
(ปานกลาง) 0.91 

หนังสือพิมพ 221 
(73.7) 

15 
(6.8) 

63 
(28.5) 

118 
(53.4) 

20 
(9.0) 

5 
(2.3) 

3.29 
(ปานกลาง) 0.81 

นิตยสาร 160 
(53.3) 

10 
(6.3) 

45 
(28.1) 

86 
(53.8) 

16 
(10.0) 

3 
(1.9) 

3.23 
(ปานกลาง) 0.90 

ปายโฆษณา
ตามสถานที่
ตางๆ 

247 
(82.3) 

23 
(9.3) 

85 
(34.4) 

116 
(47.0) 

16 
(6.5) 

7 
(2.8) 

 
3.39 

(ปานกลาง) 
 

0.90 

คาเฉลี่ยรวม 3.44 
(ปานกลาง) 0.87 

หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 

 

จากตารางที่ 32 พบวา  การโฆษณา (Advertising) มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ยรวม 3.44) โดยการโฆษณาทางโทรทัศนมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.72) สวนการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ปายโฆษณา   (คาเฉลี่ย 3.39) 
รองลงมา คือ โฆษณาทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 3.37) โฆษณาทางหนังสือพิมพ (คาเฉลี่ย 3.29) และ         
การโฆษณาทางนิตยสาร (คาเฉลี่ย 3.23)   
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ตารางที่ 33  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร
ธนาคารโดยการสงเสริมการขาย 

 
การตัดสินใจเลอืกใชบริการธนาคาร 

ประเภทของเครื่องมือ
สื่อสารการตลาด 

มากท่ีสุด มาก ปาน
กลาง 

นอย นอยท่ีสุด 

การสงเสริม
การขาย  
(Sales 

Promotion) 

จํานวนผู
เคยเห็น
ขาวสาร 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

 

สวน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

 

การแจกของ
สมนาคุณและ
ข อ ง ชํ า ร ว ย
จ า ก ก า ร ใ ช
บริการ 

235 
(78.3) 

48 
(27.4) 

87 
(37.0) 

77 
(32.8) 

16 
(6.8) 

7 
(3.0) 

3.65 
 (มาก) 

0.98 

การนํ า เสนอ
เ งื่ อ น ไ ข
ดอกเบี้ยพิเศษ 
ก า ร บ ริ ก า ร
พิเศษ 

216 
(72.0) 

50 
(23.2) 

91 
(42.1) 

69 
(31.9) 

5 
(2.3) 

1 
(0.5) 

3.85 
(มาก) 

0.82 

ก า รส ง บั ต ร
กํ า นั ล เ พื่ อ
ม อ บ สิ ท ธิ
พิเศษแกลูกคา 

127 
(42.3) 

23 
(18.1) 

52 
(40.9) 

43 
(33.9) 

3 
(2.4) 

6 
(4.7) 

3.65 
(มาก) 

0.96 

ก า ร จั ด
สั ป ด า ห เ งิ น
ฝากและแจก
ของที่ระลึก 

134 
(44.7) 

17 
(12.7) 

50 
(37.3) 

51 
(38.1) 

10 
(7.5) 

6 
(4.4) 

3.46 
(ปาน
กลาง) 

0.96 

คาเฉลี่ยรวม 
3.66 

(มาก) 
0.95 

หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 

 
จากตารางที่ 33 พบวา การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการในระดับมาก (คาเฉล่ียรวม 3.66) โดยการสงเสริมการขาย  ที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอย ไดแก  การนําเสนอ
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เงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษ (คาเฉลี่ย 3.85) รองลงมา คือ การแจกของสมนาคุณ    ของ
ชํารวยจากการใชบริการ และ การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษแกลูกคา (คาเฉลี่ย 3.65) สวนการ
สงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก การ
จัดสัปดาหเงินฝากและแจกของที่ระลึก (คาเฉลี่ย 3.46)  
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ตารางที่ 34  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร
ธนาคารโดยการสื่อสาร ณ จุดซื้อ 

 
การตัดสินใจเลอืกใชบริการธนาคาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสารการตลาด มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

การสื่อสาร ณ จุดซื้อ 
(Point of Purchase 
Communications) 

จํานวนผูเคย
เห็นขาวสาร 
จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

 

สวน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

 

การใชขอความที่ดึงดูด
ความสนใจของโปสเตอร
ต า ม จุ ด ที่ ผู ใ ช บ ริ ก า ร
สามารถมองเห็นไดงาย 

257 
(85.7) 

26 
(10.1) 

101 
(39.3) 

97 
(37.7) 

28 
(10.5) 

5 
(1.6) 

3.45 
(ปาน
กลาง) 

0.89 

เค ร่ืองมืออุปกรณและ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยใน
การใหบริการลูกคา 

241 
(80.3) 

53 
(22.0) 

108 
(44.8) 

68 
(28.2) 

7 
(2.1) 

5 
(2.1) 

3.82 
(มาก) 

0.88 

การใช สัญลั กษณ ของ
ธนาคาร  ตกแตงภายใน
อาคารที่สวยงาม 

257 
(85.7) 

35 
(13.6) 

92 
(35.8) 

106 
(41.2) 

20 
(7.8) 

4 
(1.2) 

3.52 
(มาก) 

0.88 

การแจกแผนพับ/ 
โบรชัวร 

240 
(80.0) 

21 
(8.8) 

92 
(38.3) 

105 
(43.8) 

19 
(7.9) 

3 
(1.3) 

3.45 
(ปาน
กลาง) 

0.81 

คาเฉลี่ยรวม 
3.56 

(มาก) 
0.88 

หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 

 
จากตารางที่ 34 พบวา  การสื่อสาร ณ จุดซื้อ (Point of Purchase Communications) มีผลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการในระดบัมาก (คาเฉลี่ยรวม 3.56) โดยการสือ่สาร ณ จุดซื้อที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก ไดแก เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยี  ที่
ทันสมัยในการใหบริการลูกคา (คาเฉลี่ย 3.82) รองลงมา คือ การใชสัญลักษณของธนาคาร ตกแตง
ภายในอาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.52)   สวนการสื่อสาร ณ จุดซื้อ ที่มีผลตอการตัดสินใจในระดบั
ปานกลาง ไดแก การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรตามจุดที่ผูใชบริการสามารถ
มองเห็นไดงาย และ การแจกแผนพับ/โบรชัวร (คาเฉลี่ย 3.45)  
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ตารางที่ 35   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร
ธนาคารโดยการตลาดเจาะตรง 

 
การตัดสินใจเลอืกใชบริการธนาคาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสารการตลาด มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

การตลาดเจาะตรง 
(Direct Marketing) 

จํานวนผู
เคยเห็น
ขาวสาร 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน
(รอย
ละ) 

จํานวน
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

 

สวน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

 

การใชจดหมาย  โทรศัพท 
อินเทอรเน็ต และเครือขาย
ออนไลนในการสงขาวสาร
ของธนาคารติดตอไปยัง
ลูกคาโดยตรง 

 
152 

(50.7) 

 
25 

(16.4) 

 
57 

(37.5) 

 
49 

(32.2) 

 
15 

(9.9) 

 
6 

(3.9) 

 
3.53 

(มาก) 

 
1.01 

คาเฉลี่ยรวม 
3.53 

(มาก) 
1.01 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 

 
จากตารางที่ 35 พบวา  การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการในระดับมาก (คาเฉลี่ยรวม 3.53) โดยการตลาดเจาะตรง ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก ไดแก การใชจดหมาย โทรศัพท อินเทอรเน็ต และเครือขาย
ออนไลนในการสงขาวสารของธนาคารติดตอไปยังลูกคาโดยตรง (คาเฉลี่ย 3.53) 
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ตารางที่ 36   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร
ธนาคารโดยการประชาสัมพันธ 

 
การตัดสินใจเลอืกใชบริการธนาคาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสาร
การตลาด มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ท่ีสุด 

การประชาสัมพันธ 
(Public Relation) 

จํานวนผู
เคยเห็น
ขาวสาร 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ)

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

 

สวน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

 

การพูดแถลงขาวใน
โอกาสสําคัญ การจัด
กิ จกรรม เพื่ อสั งคม
เ พื่ อ ร ณ ร ง ค ใ ห ใ ช
บริการของธนาคาร 

 
126 

(42.0) 

 
17 

(13.5) 

 
36 

(28.6) 

 
47 

(37.3) 

 
23 

(18.3) 

 
3 

(1.6) 

 
3.33 

(ปานกลาง) 

 
1.00 

การใหสัมภาษณของ
ผู บ ริ ห า ร เ กี่ ย ว กั บ
นโยบายการดํา เนิน
กิ จ ก า ร  แ ล ะ ทิ ศ
ทางดานเงินฝากของ
ธ น า ค า ร  อั ต ร า
ผ ล ต อ บ แ ท น ก า ร
ลงทุน อัตราดอกเบี้ย 

 
 

117 
(39.0) 

 
 

20 
(17.1) 

 
 

37 
(31.6) 

 
 

44 
(37.6) 

 
 

11 
(9.4) 

 
 
5 

(3.4) 

 
 

3.48 
(ปานกลาง) 

 
 

1.02 

การลงบทความ 
ในสิ่งตีพิมพ 

163 
(54.3) 

19 
(11.7) 

54 
(33.1) 

70 
(42.9) 

18 
(11.0) 

2 
(1.2) 

3.43 
(ปานกลาง) 

0.88 

คาเฉลี่ยรวม 3.40 
(ปานกลาง) 

0.98 

หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 

 
จากตารางที่ 36 พบวา  การประชาสัมพันธ (Public Relation) มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ยรวม 3.40) โดยการประชาสัมพันธ (Public Relation) ที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหา
นอย ไดแก การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการดําเนินกิจการ และทิศทางดานเงิน
ฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทนการลงทุน อัตราดอกเบี้ย (คาเฉลี่ย 3.48) รองลงมา คือ การลง
บทความในสิ่งตีพิมพ (คาเฉลี่ย 3.43) และ การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การจัดกิจกรรมเพื่อ
สังคมเพื่อรณรงคใหใชบริการของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.32) 
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ตารางที่ 37   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร
ธนาคารโดยการขายโดยพนักงานขาย 

 
การตัดสินใจเลอืกใชบริการธนาคาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสาร
การตลาด มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ท่ีสุด 

การขายโดย 
พนักงานขาย 

(Personal Selling) 

จํานวนผู
เคยเห็น
ขาวสาร 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ)

จํานวน 
(รอยละ)

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

 

สวน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

 

พนักงานธนาคารมี
ทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดี  มีก าร
แตงกายสุภาพ 

 
270 

(90.0) 

 
65 

(24.1) 

 
128 

(47.4) 

 
68 

(25.2) 

 
6 

(2.2) 

 
3 

(1.1) 

 
3.91 

(มาก) 

 
0.82 

การชักชวนหรือบอก
กล าวจากพนักงาน
ธ น า ค า ร เ กี่ ย ว กั บ
โ ค ร ง ก า ร พิ เ ศ ษ 
ดอกเบี้ยพิ เศษตางๆ
แ ล ะ ส า ม า ร ถ ใ ห
คําแนะนําเฉพาะดาน
ของการบริการดาน
เ งิ น ฝ า ก  ก อ ง ทุ น 
พันธบัตร ประกันชีวิต
ไดเปนอยางดี 

 
 
 

223 
(74.3) 

 
 
 

47 
(21.1) 

 
 
 

99 
(44.4) 

 
 
 

60 
(26.9) 

 
 
 

11 
(4.9) 

 
 
 
6 

(2.7) 

 
 
 

3.76 
(มาก) 

 
 
 

0.93 

คาเฉลี่ยรวม 
3.83 

(มาก) 
0.90 

หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 

 
จากตารางที่ 37 พบวา  การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการในระดับมาก (คาเฉลี่ยรวม 3.83) โดยการขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling)   
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก ไดแก พนักงานธนาคารมีทักษะ
การพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.91) รองลงมา คือ การชักชวนหรือบอก
กลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและสามารถใหคําแนะนํา
เฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิตไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 3.76) 
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ตารางที่ 38   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการไดรับรูขาวสาร
ธนาคารโดยการสนับสนุนทางการตลาด 

 
การตัดสินใจเลอืกใชบริการธนาคาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสารการตลาด มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

การสนับสนุนทางการตลาด 
(Sponsorship Marketing) 

จํานวนผู
เคยเห็น
ขาวสาร 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

 

สวน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

 

ธนาคารใหการสนับสนุน
ด า น กี ฬ า  ด ว ย ก า ร ใ ห
อุปกรณชุดกีฬาและเงิน
สนับสนุนการแขงกีฬา 

 
127 

(42.3) 

 
14 

(11.0) 

 
35 

(27.6) 

 
54 

(42.5) 

 
16 

(12.6) 

 
8 

(6.3) 

 
3.24 
(ปาน
กลาง) 

 
1.02 

ธนาคารใหการสนับสนุน
ด า น บั น เ ทิ ง  ด ว ย ก า ร
ส นั บ ส นุ น ง า น แ ส ด ง
คอนเสิรต และศิลปน ดารา 
นักรอง 

 
112 

(37.3) 

 
17 

(15.2) 

 
35 

(31.3) 

 
28 

(25.0) 

 
21 

(18.8) 

 
11 

(9.8) 

 
3.23 
(ปาน
กลาง) 

 
1.21 

คาเฉลี่ยรวม 
3.23 
(ปาน
กลาง) 

1.11 

หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 

 
จากตารางที่ 38 พบวา  การสนับสนุนทางการตลาด (Sponsorship Marketing) มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ยรวม 3.23) โดยการสนับสนุนทางการตลาด ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก ธนาคารใหการสนับสนุนดาน
กีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา (คาเฉลี่ย 3.24) รองลงมา คือ 
ธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรต และศิลปน ดารา 
นักรอง (คาเฉลี่ย 3.23)  
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ตารางที่ 39  แสดงการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม
การไดรับรูขาวสารธนาคารโดยการตลาดเชิงกิจกรรม 

 
การตัดสินใจเลอืกใชบริการธนาคาร 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสาร
การตลาด มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ท่ีสุด 

การตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) 

จํานวนผู
เคยเห็น
ขาวสาร 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ)

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ)

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

 

สวน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

 

จั ด ง า น เ ป ด ตั ว
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ข อ ง
ธนาคาร โดยใหลูกคา
รวมเลนเกมส 

134 
(44.7) 

17 
(12.7) 

51 
(38.1) 

44 
(32.8) 

15 
(11.2) 

7 
(5.2) 

3.42 
(ปาน
กลาง) 

1.02 

การจัดงานรวมกัน
ระหวางธนาคารตางๆ
เพื่อใหความรูขอมูล
แก ลู กค า  ด านการ
อ อ ม เ งิ น แ ล ะ ก า ร
ลงทุน 

151 
(50.3) 

28 
(18.5) 

51 
(33.8) 

57 
(37.7) 

10 
(6.6) 

5 
(3.3) 

3.58 
(มาก) 

0.98 

คาเฉลี่ยรวม 
3.47 
(ปาน
กลาง) 

1.03 

หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถาม 300 ราย 

 
จากตารางที่ 39 พบวา  การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ยรวม 3.47) โดยการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก ไดแก การจัดงานรวมกัน
ระหวางธนาคารตางๆเพื่อใหความรูขอมูลแกลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.58) 
สวนการตลาดเชิงกิจกรรม ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง 
ไดแก จัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส (คาเฉลี่ย 3.42) 
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ตารางที่ 40   แสดงประเภทเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด คาเฉลี่ยรวม สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
และผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเงินฝากของธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมือง
เชียงใหม 

 

ประเภทเคร่ืองมือการสื่อสาร
ทางการตลาด 

คาเฉล่ียรวม 
สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ผลตอการตดัสินใจ
เลือกใชบริการ

ธนาคาร 
อันดับท่ี

การโฆษณา  
การสงเสริมการขาย 
การสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อ 
การตลาดเจาะตรง 
การประชาสัมพันธ 
การขายโดยพนักงานขาย 
การสนับสนุนทางการตลาด 
การตลาดเชิงกจิกรรม 

3.44 
3.66 
3.56 
3.53 
3.40 
3.83 
3.23 
3.47 

0.87 
0.95 
0.88 
1.01 
0.98 
0.90 
1.11 
1.03 

ปานกลาง 
มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 
มาก 

ปานกลาง 
ปานกลาง 

6 
2 
3 
4 
7 
1 
8 
5 
 

 
 
จากตารางที่  40 พบวา  ประเภทเครื่องมือส่ือสารทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก โดยสามารถเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอย ไดแก 
การขายโดยพนักงานขาย (คาเฉลี่ยรวม 3.83) รองลงมา คือ การสงเสริมการขาย (คาเฉลี่ยรวม 3.66)          
การสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อ(คาเฉลี่ยรวม 3.56) และการตลาดเจาะตรง (คาเฉลี่ยรวม 3.53) สวนประเภท
เครื่องมือส่ือสารทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปาน
กลาง โดยสามารถ เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปนอย ไดแก การตลาดเชิงกิจกรรม (คาเฉลี่ยรวม 
3.47) รองลงมา คือการโฆษณา (คาเฉลี่ยรวม 3.44) การประชาสัมพันธ(คาเฉลี่ยรวม 3.40) และ การ
สนับสนุนทางการตลาด (คาเฉลี่ยรวม 3.23)   
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ตารางที่ 41   แสดงประเภทเครื่องมือส่ือสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อหรือใชบริการ
ธนาคารมากที่สุด 10 อันดับ 

 

ลําดับ เคร่ืองมือสื่อสารการตลาด คาเฉล่ีย 

ผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 
หรือใชบริการ
ธนาคาร 

1 พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมี
การแตงกายสุภาพ 

3.91 ระดับมาก 

2 การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่
ใหประโยชนตอลูกคา 

3.85 ระดับมาก 

3 เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการ
ใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว 

3.82 ระดับมาก 

4 การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคาร
เกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและสามารถ
ใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก 
กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิตไดเปนอยางดี 

3.76 ระดับมาก 

5 การโฆษณาทางโทรทัศน 3.72 ระดับมาก 
6 การแจกของสมนาคุณและของชํารวยจากการใชบริการ 3.65 ระดับมาก 
7 การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษแกลูกคา 3.65 ระดับมาก 
8 การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆเพื่อใหความรู

ขอมูลแกลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน 
3.58 ระดับมาก 

9 การใชจดหมาย โทรศัพท อินเทอรเน็ต และเครือขาย
ออนไลนในการสงขาวสารของธนาคารติดตอไปยัง
ลูกคาโดยตรง 

3.53 ระดับมาก 

10 การใชสัญลักษณของธนาคาร ตกแตงภายในอาคารที่
สวยงาม 

3.52 ระดับมาก 
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จากตารางที่ 41 พบวา  เครื่องมือส่ือสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อหรือใช
บริการธนาคารมากที่สุด ของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.91) รองลงมา คือ การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ 
การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา (คาเฉลี่ย 3.85) เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัย
ในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 3.82) การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคาร
เกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดาน
เงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิตไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 3.76) การโฆษณาทางโทรทัศน 
(คาเฉลี่ย 3.72) การแจกของสมนาคุณและของชํารวยจากการใชบริการ (คาเฉลี่ย 3.65) การสงบัตร
กํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษแกลูกคา (คาเฉลี่ย 3.65) การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆเพื่อให
ความรูขอมูลแกลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.58) การใชจดหมาย โทรศัพท 
อินเทอรเน็ต และเครือขายออนไลนในการสงขาวสารของธนาคารติดตอไปยังลูกคาโดยตรง 
(คาเฉลี่ย 3.53) การใชสัญลักษณของธนาคาร ตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.52) 
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ตารางที่ 42  แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด  ประเภทการ
โฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนกตามเพศ 

 

เพศ 
ชาย หญิง การโฆษณา 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ทางโทรทัศน 
127 

(43.6) 
3.70 

(มาก) 
164 

(56.4) 
3.74 

(มาก) 

ทางวิทยุ 
33 

(43.4) 
3.36 

(ปานกลาง) 
43 

(56.6) 
3.40 

(ปานกลาง) 

ทางหนังสือพิมพ 
97 

(43.9) 
3.43 

(ปานกลาง) 
124 

(56.1) 
3.17 

(ปานกลาง) 

ทางนิตยสาร 
72 

(45.0) 
3.40 

(ปานกลาง) 
88 

(55.0) 
3.16 

(ปานกลาง) 

ปายโฆษณาตามสถานที่
ตางๆ 

104 
(42.1) 

3.44 
(ปานกลาง) 

143 
(57.9) 

3.38 
(ปานกลาง) 

รวม 
130 

(100.0) 
3.54 

(มาก) 
170 

(100.0) 
3.39 

(ปานกลาง) 

 
จากตารางที่ 42 พบวา  การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร

พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามแตละเพศดังนี้  
เพศชาย การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก 

ไดแก ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.70) สวนการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ปายโฆษณาตามสถานที่
ตางๆ (คาเฉล่ีย 3.44)  รองลงมา คือ ทางหนังสือพิมพ (คาเฉลี่ย 3.43) ทางนิตยสาร (คาเฉลี่ย 3.40) 
และ ทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 3.38) 

เพศหญิง การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับ
มาก ไดแก  ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.74) สวนการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 
3.40) รองลงมา คือ ปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ (คาเฉลี่ย 3.38)  ทางหนังสือพิมพ (คาเฉลี่ย 3.17) 
และทางนิตยสาร (คาเฉลี่ย 3.16) 
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ตารางที่ 43   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด    ประเภท          
การสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนก
ตามเพศ 

 
เพศ 

ชาย หญิง 
การสงเสริมการขาย 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

การแจกของสมนาคุณ 
98 

(41.7) 
3.66 

(มาก) 
137 

(58.3) 
3.64 

(มาก) 

การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ 
93 

(43.1) 
3.84 

(มาก) 
123 

(56.9) 
3.86 

(มาก) 

การสงบัตรกํานัล 
51 

(40.2) 
3.75 

(มาก) 
76 

(59.8) 
3.59 

(มาก) 

การจัดสัปดาหเงินฝาก 
59 

(44.0) 
3.49 

(ปานกลาง) 
75 

(56.0) 
3.44 

(ปานกลาง) 

รวม 
130 

(100.0) 
3.69 

(มาก) 
170 

(100.0) 
3.65 

(มาก) 
 
จากตารางที่ 43 พบวา  การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร

พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามแตละเพศ ดังนี้  
เพศชาย การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับ

มาก   เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ (คาเฉลี่ย 3.84) 
รองลงมา คือ การสงบัตรกํานัล (คาเฉลี่ย 3.75) การแจกของสมนาคุณ (คาเฉลี่ย 3.66) สวนการ
สงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก การ
จัดสัปดาหเงินฝาก (คาเฉลี่ย 3.49) 

เพศหญิง การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับ
มาก   เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ (คาเฉลี่ย 3.86) 
รองลงมา คือ แจกของสมนาคุณ (คาเฉลี่ย 3.64) การสงบัตรกํานัล (คาเฉลี่ย 3.59) สวนการสงเสริม
การขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก การจัด
สัปดาหเงินฝาก (คาเฉลี่ย 3.44) 
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ตารางที่ 44  แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด ประเภทการ
ส่ือสาร ณ ที่จุดซื้อที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนก
ตามเพศ 

 
เพศ 

ชาย หญิง 
การสื่อสาร ณ ท่ีจุดซื้อ 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

การใชขอความท่ีดึงดูดความสนใจของ
โปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญตามจุดท่ี
ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นไดงาย 

114 
(44.4) 

3.41 
(ปานกลาง) 

143 
(55.6) 

3.48 
(ปานกลาง) 

เครื่องมืออุปกรณ และเทคโนโลยีท่ีทันสมัย
ในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว 

101 
(41.9) 

3.95 
(มาก) 

140 
(58.1) 

3.72 
(มาก) 

การใชสัญลักษณธนาคาร การตกแตงภายใน
อาคารที่สวยงาม 

113 
(44.0) 

3.50 
(มาก) 

144 
(56.0) 

3.53 
(มาก) 

การแจกแผนพับ/โบรชัวร 
104 

(43.3) 
3.46 

(ปานกลาง) 
136 

(56.7) 
3.45 

(ปานกลาง) 

รวม 
130 

(100.0) 
3.58 

(มาก) 
170 

(100.0) 
3.55 

(มาก) 

 
จากตารางที่ 44 พบวา  การสื่อสาร ณ จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร

พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามแตละเพศ ดังนี้ 
เพศชาย  การสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน

ระดับมาก   เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก เครื่องมืออุปกรณ และเทคโนโลยีที่ทันสมัย
ในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 3.95) และการใชสัญลักษณธนาคาร การตกแตงภายใน
อาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.50) สวนการสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก  การแจกแผนพับ/
โบรชัวร  (คาเฉลี่ย 3.46)  การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญ
ตามจุดที่ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นไดงาย (คาเฉลี่ย 3.41)   

เพศหญิง การสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก   เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก เครื่องมืออุปกรณ และเทคโนโลยีที่ทันสมัย
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ในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 3.72) และการใชสัญลักษณธนาคาร การตกแตงภายใน
อาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.53) สวนการสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก  การใชขอความที่
ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญตามจุดที่ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นได
งาย (คาเฉลี่ย 3.48)  และการแจกแผนพับ/โบรชัวร (คาเฉลี่ย 3.45)   
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ตารางที่ 45   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด   ประเภทการ   
ตลาดเจาะตรงที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนกตาม
เพศ 

 
เพศ 

ชาย หญิง 
การตลาดเจาะตรง 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

การใชจดหมาย โทรศัพท 
อินเทอรเน็ต และเครือขาย
ออนไลนในการสงขาวสาร
ของธนาคารและติดตอไป
ยังลูกคาโดยตรง 

60 
(39.5) 

3.42 
(ปานกลาง) 

92 
(60.5) 

3.60 
(มาก) 

 
จากตารางที่ 45 พบวา  การตลาดเจาะตรงไดแก  การใชจดหมาย โทรศัพท อินเทอรเน็ต 

และเครือขายออนไลนในการสงขาวสารของธนาคารและติดตอไปยังลูกคาโดยตรงมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามแตละเพศ ดังนี้ 

เพศชาย การตลาดเจาะตรงมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับ
ปานกลาง (คาเฉลี่ย 3.42)  

เพศหญิง การตลาดเจาะตรงมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับ
มาก (คาเฉลี่ย 3.60)  
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ตารางที่ 46   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด  ประเภทการ
ประชาสัมพันธ ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนกตาม
เพศ 

 
เพศ 

ชาย หญิง 
การประชาสัมพันธ 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ 
การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อ
สังคมเพื่อรณรงคใหใชบริการของ
ธนาคาร 

59 
(46.8) 

3.31 
(ปานกลาง) 

67 
(53.2) 

3.34 
(ปานกลาง) 

การใหสัมภาษณของผูบริหาร
เกี่ยวกับนโยบายการดําเนินกิจการ 
และทิศทางด าน เงินฝากของ
ธนาคาร อัตราผลตอบแทน การ
ลงทุนและอัตราดอกเบี้ ยของ
ธนาคาร 

58 
(49.6) 

3.50 
(มาก) 

59 
(50.4) 

3.46 
(ปานกลาง) 

การลงบทความในสิ่งตีพิมพ 
72 

(44.2) 
3.33 

(ปานกลาง) 
91 

(55.8) 
3.51 

(มาก) 

รวม 
130 

(100.0) 
3.35 

(ปานกลาง) 
170 

(100.0) 
3.46 

(ปานกลาง) 

 
จากตารางที่ 46 พบวา  การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร

พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามแตละเพศ ดังนี้ 
เพศชาย การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับ

มาก  ไดแก การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการดําเนินกิจการ และทิศทางดานเงิน
ฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน การลงทุนและอัตราดอกเบี้ยของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.50) สวน
การประชาสัมพันธที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง      
เรียงตามลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก  การลงบทความในสิ่งตีพิมพ (คาเฉลี่ย 3.33)  และ
การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมเพื่อรณรงคใหใชบริการ
ของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.11)   



 

 

77 

เพศหญิง  การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับ
มาก  ไดแก การลงบทความในสิ่งตีพิมพ (คาเฉลี่ย 3.51) สวนการประชาสัมพันธที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง เรียงตามลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหา
นอย ไดแก  การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการดําเนินกิจการ และทิศทางดานเงิน
ฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน การลงทุนและอัตราดอกเบี้ยของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.46)  และ
การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมเพื่อรณรงคใหใชบริการ
ของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.34)   
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ตารางที่ 47   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด  ประเภทการขาย
โดยพนักงานขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนก
ตามเพศ 

 
เพศ 

ชาย หญิง 
การขายโดยพนักงานขาย 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

พนักงานธนาคาร  มีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดี มีการ แตงกายสุภาพ 

121 
(44.8) 

3.98 
(มาก) 

149 
(55.2) 

3.85 
(มาก) 

การชักชวนหรือบอกกล าวจากพนักงาน
ธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบ้ียพิเศษ
ตางๆ และสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของ
การบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร 
ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี 

97 
(43.5) 

3.74 
(มาก) 

126 
(56.5) 

3.78 
(มาก) 

รวม 
130 

(100.0) 
3.88 

(มาก) 
170 

(100.0) 
3.79 

(มาก) 

 
จากตารางที่ 47 พบวา  การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามแตละเพศ ดังนี้ 
เพศชาย การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน

ระดับมาก เรียงตามลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ   (คาเฉลี่ย 3.98) และการชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงาน
ธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการ
บริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิตไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 3.74) 

เพศหญิง การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก เรียงตามลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.85) และการชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงาน
ธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการ
บริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิตไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 3.78) 
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ตารางที่ 48   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด    ประเภทการ 
สนับสนุนทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดย
จําแนกตามเพศ 

 
เพศ 

ชาย หญิง 
การสนับสนุนทางการตลาด 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ธนาคารใหการสนับสนุนดาน
กีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬา
และเงินสนับสนุนการแขงกีฬา 
และเงินสนับสนุนนักกีฬา 

54 
(42.5) 

3.09 
(ปานกลาง) 

73 
(57.5) 

3.36 
(ปานกลาง) 

ธนาคารใหการสนับสนุนดาน
บันเทิง ดวยการสนับสนุนงาน
แสดงคอนเสิรต  และ  ศิลปน 
ดารา นักรอง 

49 
(43.8) 

3.22 
(ปานกลาง) 

63 
(56.3) 

3.24 
(ปานกลาง) 

รวม 
130 

(100.0) 
3.15 

(ปานกลาง) 
170 

(100.0) 
3.29 

(ปานกลาง) 

 
จากตารางที่ 48 พบวา  การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามแตละเพศ ดังนี้ 
เพศชาย การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย

ในระดับปานกลาง เรียงตามลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ธนาคารใหการสนับสนุนดาน
บันเทิง ดวยการสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรต และ ศิลปน ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 3.22) และ
ธนาคารใหการสนับสนุนดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา และ
เงินสนับสนุนนักกีฬา (คาเฉลี่ย 3.09) 

เพศหญิง การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ในระดับปานกลาง เรียงตามลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ธนาคารใหการสนับสนุนดาน
กีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา และเงินสนับสนุนนักกีฬา    
(คาเฉลี่ย 3.36) และธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรต 
และ ศิลปน ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 3.24)  
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ตารางที่ 49  แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการพาณิชยส่ือสารทางการตลาด ประเภท
การตลาดเชิงกิจกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร โดยจําแนกตาม
เพศ 

 
เพศ 

ชาย หญิง 
การตลาดเชิงกิจกรรม 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

จัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของ
ธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลน
เกมส 

63 
(47.0) 

3.51 
(มาก) 

71 
(53.0) 

3.34 
(ปานกลาง) 

การจัดงานร วมกันระหว า ง
ธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร 
เพื่อใหความรู  ขอมูลแกลูกคา 
ดานการออมเงินและการลงทุน 

67 
(44.4) 

3.66 
(มาก) 

84 
(55.6) 

3.51 
(มาก) 

รวม 
130 

(100.0) 
3.55 

(มาก) 
           170 

(100.0) 
3.40 

(ปานกลาง) 

 
จากตารางที่ 49 พบวา  การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร

พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามแตละเพศ ดังนี้ 
เพศชาย การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย

ในระดับมาก  เรียงตามลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การจัดงานรวมกันระหวางธนาคาร
ตางๆ หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.66) 
และจัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส (คาเฉลี่ย 3.51) 

เพศหญิง การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ในระดับมาก  ไดแก การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรูขอมูล
แกลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.51) สวนการตลาดเชิงกิจกรรม ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  ไดแก จัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของ
ธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส (คาเฉลี่ย 3.34) 
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ตารางที่ 50   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด  ประเภทการ
โฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนกตามอายุ 

 
อาย ุ

15-24 ป 25-34 ป 35-44 ป 45-54 ป 55 ปขึ้นไป 
การโฆษณา จํานวน 

(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

ทางโทรทัศน 
61 

(21.0) 
3.67 

(มาก) 
177 

(60.8) 
3.71 

(มาก) 
15 

(5.2) 
3.67 

(มาก) 
26 

(8.9) 
3.77 

(มาก) 
12 

(4.1) 
4.17 

(มาก) 

ทางวิทยุ 
12 

(15.8) 
3.58 

(มาก) 
45 

(59.2) 
3.20 
(ปาน
กลาง) 

7 
(9.2) 

3.43 
(ปาน
กลาง) 

7 
(9.2) 

3.57 
(มาก) 

5 
(6.6) 

4.20 
(มาก) 

ทางหนังสือ 
พิมพ 

47 
(21.3) 

3.26 
(ปาน
กลาง) 

131 
(59.3) 

3.18 
(ปาน
กลาง) 

12 
(5.4) 

3.42 
(ปาน
กลาง) 

23 
(10.4) 

3.70 
(มาก) 

8 
(3.6) 

3.88 
(มาก) 

ทางนิตยสาร 
31 

(19.4) 
3.26 
(ปาน
กลาง) 

96 
(60.0) 

3.21 
(ปาน
กลาง) 

13 
(8.1) 

3.38 
(ปาน
กลาง) 

15 
(9.4) 

3.40 
(ปาน
กลาง) 

5 
(3.1) 

3.80 
(มาก) 

ปายโฆษณา
ตามสถานที่
ตางๆ 

46 
(18.6) 

3.50 
(มาก) 

155 
(62.8) 

3.39 
(ปาน
กลาง) 

14 
(5.7) 

3.36 
(ปาน
กลาง) 

20 
(8.1) 

3.35 
(ปาน
กลาง) 

12 
(4.9) 

3.42 
(ปาน
กลาง) 

รวม 
63 

(100) 
3.46 
(ปาน
กลาง) 

180 
(100) 

3.41 
(ปาน
กลาง) 

15 
(100) 

3.45 
(ปาน
กลาง) 

29 
(100) 

3.57 
(มาก) 

13 
(100) 

3.76 
(มาก) 

 

 
จากตารางที่ 50 พบวา  การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของ

ผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุตางๆ ดังนี้ 
อายุ 15-24 ป การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก  

เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.67) รองลงมา คือ ทางวิทยุ 
(คาเฉลี่ย 3.58)  ปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ  (คาเฉลี่ย 3.50) สวนการโฆษณาที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก ทางหนังสือพิมพ และทาง
นิตยสาร (คาเฉลี่ย 3.26)   

อายุ 25-34 ป การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก 
ไดแก ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.71) สวนการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
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พาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ปายโฆษณาตามสถานที่
ตางๆ (คาเฉลี่ย 3.39) รองลงมา คือ ทางนิตยสาร (คาเฉลี่ย 3.21) ทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 3.20) และ ทาง
หนังสือพิมพ (คาเฉลี่ย 3.18)  

อายุ 35-44 ป การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก 
ไดแก ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.67) สวนการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอย ไดแก ทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 3.43)  
รองลงมา คือ ทางหนังสือพิมพ (คาเฉลี่ย 3.42) ทางนิตยสาร (คาเฉลี่ย 3.38)  และ ปายโฆษณาตาม
สถานที่ตางๆ (คาเฉลี่ย 3.36)  

อายุ 45-54 ป การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก  
เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.77) รองลงมา คือ ทาง
หนังสือพิมพ (คาเฉลี่ย 3.70) ทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 3.57)  สวนการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยไดแก ทาง
นิตยสาร (คาเฉลี่ย 3.40) และปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ (คาเฉลี่ย 3.35) 

อายุ 55 ปขึ้นไป การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับ
มาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 4.42)  รองลงมา คือ  ทาง
โทรทัศน (คาเฉลี่ย 4.17) ทางหนังสือพิมพ (คาเฉลี่ย 3.88) ทางนิตยสาร (คาเฉลี่ย 3.80)  สวนการ
โฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก ปายโฆษณา
ตามสถานที่ตางๆ (คาเฉลี่ย 3.42) 
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ตารางที่ 51   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด  ประเภทการ
สงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนกตาม
อายุ 

 
อาย ุ

15-24 ป 25-34 ป 35-44 ป 45-54 ป 55 ปขึ้นไป 
การสงเสริม
การขาย 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

การแจกของ
สมนาคุณ 

42 
(17.9) 

3.52 
(มาก) 

146 
(62.1) 

3.64 
(มาก) 

13 
(5.5) 

3.62 
(มาก) 

23 
(9.8) 

3.96 
(มาก) 

11 
(4.7) 

3.64 
(มาก) 

การนําเสนอ
เงื่อนไข
ดอกเบ้ีย
พิเศษ 

46 
(21.3) 

3.67 
(มาก) 

132 
(61.1) 

3.86 
(มาก) 

11 
(5.1) 

3.82 
(มาก) 

18 
(8.3) 

4.11 
(มาก) 

9 
(4.2) 

4.11 
(มาก) 

การสงบัตร
กํานัล 

30 
(23.6) 

3.60 
(มาก) 

70 
(55.1) 

3.57 
(มาก) 

7 
(5.5) 

3.43 
(ปาน
กลาง) 

16 
(12.6) 

4.13 
(มาก) 

4 
(3.1) 

4.00 
(มาก) 

การจัด
สัปดาหเงิน
ฝาก 

27 
(20.1) 

3.41 
(ปาน
กลาง) 

83 
(61.9) 

3.42 
(ปาน
กลาง) 

4 
(3.0) 

2.75 
(ปาน
กลาง) 

17 
(12.7) 

3.82 
(มาก) 

3 
(2.2) 

4.00 
(มาก) 

รวม 
63 

(100) 
3.56 

(มาก) 
180 

(100) 
3.64 

(มาก) 
15 

(100) 
3.54 

(มาก) 
29 

(100) 
3.96 

(มาก) 
13 

(100) 
3.79 

(มาก) 

 
จากตารางที่ 51 พบวา  การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร

พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุตางๆ ดังนี้ 
อายุ 15-24 ป การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน

ระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย  ไดแก   การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ 
(คาเฉลี่ย 3.67) รองลงมา คือ การสงบัตรกํานัล (คาเฉลี่ย 3.60)   การแจกของสมนาคุณ           
(คาเฉลี่ย 3.52) สวนการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับ   
ปานกลาง ไดแก การจัดสัปดาหเงินฝาก (คาเฉลี่ย 3.41)   

อายุ 25-34 ป การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ     
(คาเฉลี่ย 3.86) รองลงมา คือ  แจกของสมนาคุณ (คาเฉลี่ย 3.64) และการสงบัตรกํานัล           
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(คาเฉลี่ย 3.57) สวนการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปาน
กลาง ไดแก การจัดสัปดาหเงินฝาก (คาเฉลี่ย 2.75)   

อายุ 35-44 ป การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ    
(คาเฉลี่ย 3.82)  การแจกของสมนาคุณ (คาเฉลี่ย 3.62) สวนการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การ
สงบัตรกํานัล(คาเฉลี่ย 3.43)  การจัดสัปดาหเงินฝาก (คาเฉลี่ย 2.75)   

อายุ 45-54 ป การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การสงบัตรกํานัล (คาเฉลี่ย 4.13) รองลงมา 
คือ  การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ (คาเฉลี่ย 4.11)  แจกของสมนาคุณ (คาเฉลี่ย 3.94) และ การ
จัดสัปดาหเงินฝาก (คาเฉลี่ย 3.82)   

อายุ 55 ปขึ้นไป การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ (คาเฉลี่ย 
4.11)  รองลงมา คือ การสงบัตรกํานัล และการจัดสัปดาหเงินฝาก (คาเฉลี่ย 4.0)   และแจกของ
สมนาคุณ (คาเฉลี่ย 3.64)   
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ตารางท่ี 52  แสดงคาเฉล่ียและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด  ประเภทการ
ส่ือสาร ณ ที่จุดซื้อที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนก
ตามอายุ 

 
จากตารางที่ 52 พบวา  การสื่อสาร ณ จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร

พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุตางๆ ดังนี้ 

อาย ุ

15-24 ป 25-34 ป 35-44 ป 45-54 ป 55 ปขึ้นไป 
การสื่อสาร ณ ท่ี

จุดซื้อ 
จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

จํานวน 
(รอย 
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

การใชขอความที่
ดึงดูดความสนใจ
ข อ ง โ ป ส เ ต อ ร
ข น า ด เ ล็ ก แ ล ะ
ขนาดใหญตามจุด
ท่ี ผู ใ ช บ ริ ก า ร
ส า ม า ร ถ
สังเกตเห็นไดงาย 

 
 
 

48 
(18.7) 

 
 
 

3.52 
(มาก) 

 
 
 

157 
(61.1) 

 
 
 

3.43 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 

14 
(5.4) 

 
 
 

3.29 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 

26 
(10.1) 

 
 
 

3.42 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 

12 
(4.7) 

 
 
 

3.67 
(มาก) 

เครื่องมืออุปกรณ 
และเทคโนโลยี ท่ี
ทั น สมั ย ใ น ก า ร
ให บริ ก า รลู กค า
อยางรวดเร็ว 

 
 

49 
(20.3) 

 
 

3.96 
(มาก) 

 
 

143 
(59.3) 

 
 

3.77 
(มาก) 

 
 

14 
(5.8) 

 
 

3.79 
(มาก) 

 
 

25 
(10.4) 

 
 

3.84 
(มาก) 

 
 

10 
(4.1) 

 
 

3.80 
(มาก) 

การใชสัญลักษณ
ธ น า ค า ร  ก า ร
ต ก แ ต ง ภ า ย ใ น
อาคารที่สวยงาม 

 
53 

(20.6) 

 
3.51 

(มาก) 

 
152 

(59.1) 

 
3.55 

(มาก) 

 
14 

(5.4) 

 
3.36 
(ปาน
กลาง) 

 
26 

(10.1) 

 
3.27 
(ปาน
กลาง) 

 
12 

(4.7) 

 
3.92 

(มาก) 

การแจกแผนพับ/
โบรชัวร 

43 
(17.9) 

3.44 
(ปาน
กลาง) 

150 
(62.5) 

3.47 
(ปาน
กลาง) 

12 
(5.0) 

3.08 
(ปาน
กลาง) 

25 
(10.4) 

3.44 
(ปาน
กลาง) 

10 
(4.2) 

3.70 
(มาก) 

รวม 
63 

(100) 
3.56 

(มาก) 
180 

(100) 
3.64 

(มาก) 
15 

(100) 
3.54 

(มาก) 
29 

(100) 
3.96 

(มาก) 
13 

(100) 
3.79 

(มาก) 
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อายุ 15-24 ป การสื่อสาร ณ จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก เครื่องมืออุปกรณ และเทคโนโลยีที่ทันสมัย
ในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 3.96) รองลงมา คือ การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจ
ของโปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญตามจุดที่ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นไดงาย (คาเฉลี่ย 3.52) 
และการใชสัญลักษณธนาคาร การตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.51) สวนการสื่อสาร ณ 
ที่จุดซื้อที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก การแจก
แผนพับ/โบรชัวร (คาเฉลี่ย 3.44)   

อายุ 25-34 ป การสื่อสาร ณ จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก เครื่องมืออุปกรณ และเทคโนโลยีที่ทันสมัย
ในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 3.77) และการใชสัญลักษณธนาคาร การตกแตงภายใน
อาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.55) สวนการสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอย ไดแก การแจกแผนพับ/
โบรชัวร (คาเฉลี่ย 3.47)   และการใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและขนาด
ใหญตามจุดที่ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นไดงาย (คาเฉลี่ย 3.43)  

อายุ 35-44 ป การสื่อสาร ณ จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก ไดแก เครื่องมืออุปกรณ และเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว 
(คาเฉลี่ย 3.77) ) สวนการสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การใชสัญลักษณธนาคาร การ
ตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.36)  รองลงมา คือ การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของ
โปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญตามจุดที่ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นไดงาย (คาเฉลี่ย 3.29) 
และการแจกแผนพับ/โบรชัวร  (คาเฉลี่ย 3.08)    

อายุ 45-54 ป การสื่อสาร ณ จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก ไดแก เครื่องมืออุปกรณ และเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว 
(คาเฉลี่ย 3.84) สวนการสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับปานกลาง   เ รียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย  ไดแก  การแจกแผนพับ/โบรชัวร         
(คาเฉลี่ย 3.44)   การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญตามจุดที่
ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นไดงาย (คาเฉลี่ย 3.42) และการใชสัญลักษณธนาคาร การตกแตง
ภายในอาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.27)   

อายุ 55 ปขึ้นไป การสื่อสาร ณ จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ในระดับมาก เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การใชสัญลักษณธนาคาร การตกแตง
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ภายในอาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.92)  รองลงมา คือ  เครื่องมืออุปกรณ และเทคโนโลยีที่ทันสมัย
ในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 3.80) การแจกแผนพับ/โบรชัวร (คาเฉลี่ย 3.70)       
การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญตามจุดที่ผูใชบริการ
สามารถสังเกตเห็นไดงาย (คาเฉลี่ย 3.67)  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

88 

ตารางที่ 53  แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด ประเภทการตลาด 
เจาะตรงที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจาํแนกตามอาย ุ

 
อาย ุ

15-24 ป 25-34 ป 35-44 ป 45-54 ป 55 ปขึ้นไป การตลาด 
เจาะตรง 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

ก า ร ใ ช
จ ด ห ม า ย 
โ ท ร ศั พ ท 
อิน เทอร เน็ต 
และเครือขาย
อ อน ไ ลน ใ น
ก า ร ส ง
ข าวสารของ
ธนาคารและ
ติ ด ต อ ไ ป ยั ง
ลูกคาโดยตรง 

39 
(25.7) 

3.54 
(มาก) 

79 
(52.0) 

 
3.47 
(ปาน
กลาง) 

8 
(5.3) 

3.50 
(มาก) 

19 
(12.5) 

3.53 
(มาก) 

7 
(4.6) 

4.14 
(มาก) 

 
จากตารางที่ 53 พบวา  การตลาดเจาะตรงไดแก การใชจดหมาย โทรศัพท อินเทอรเนต็ และ

เครือขายออนไลนในการสงขาวสารของธนาคารและติดตอไปยังลูกคาโดยตรงมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุตางๆ ดังนี้ 

อายุ 15-24 ป การตลาดเจาะตรงมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.54)  

อายุ 25-34 ป การตลาดเจาะตรงมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับปาน (คาเฉลี่ย 3.47)  

อายุ 35-44 ป การตลาดเจาะตรงมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.50)  

อายุ 45-54 ป การตลาดเจาะตรงมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.53)  

อายุ 55 ปขึ้นไป การตลาดเจาะตรงมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.14)  
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ตารางที่ 54   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด    ประเภท             
การประชาสัมพันธที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนก
ตามอาย ุ

 
อาย ุ

15-24 ป 25-34 ป 35-44 ป 45-54 ป 55 ปขึ้นไป 
การประชาสัมพันธ จํานวน 

(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

การพูดแถลงขาวใน
โอกาสสํ าคัญ  การ
แถลงข าว  การจัด
กิจกรรมเพื่อสังคม
เพื่ อ รณรงค ให ใ ช
บริการของธนาคาร 

 
23 

(18.3) 

 
3.17 
(ปาน
กลาง) 

 
76 

(60.3) 

 
3.32 
(ปาน
กลาง) 

 
8 

(6.3) 

 
3.50 

(มาก) 

 
13 

(10.3) 

 
3.15 
(ปาน
กลาง) 

 
6 

(4.8) 

 
4.17 

(มาก) 

การใหสัมภาษณของ
ผู บ ริ ห า ร เ กี่ ย วกั บ
นโยบายการดําเนิน
กิ จ ก า ร  แ ล ะ ทิ ศ
ทางดานเงินฝากของ
ธ น า ค า ร  อั ต ร า
ผลตอบแทน  การ
ล ง ทุ น แ ล ะ อั ต ร า
ดอกเบ้ียของธนาคาร 

 
 
 

24 
(20.5) 

 
 
 

3.63 
(มาก) 

 
 
 

64 
(54.7) 

 
 
 

3.39 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 

10 
(8.5) 

 
 
 

3.30 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 

15 
(12.8) 

 
 
 

3.53 
(มาก) 

 
 
 

4 
(3.4) 

 
 
 

4.25 
(มาก) 

 
การลงบทความใน
สิ่งตีพิมพ 

35 
(21.5) 

3.43 
(ปาน
กลาง) 

93 
(57.1) 

3.38 
(ปาน
กลาง) 

9 
(5.5) 

3.33 
(ปาน
กลาง) 

18 
(11) 

3.50 
(มาก) 

8 
(4.9) 

4.00 
(มาก) 

 
รวม 

 

63 
(100) 

3.39 
(ปาน
กลาง) 

180 
(100) 

3.36 
(ปาน
กลาง) 

15 
(100) 

3.46 
(ปาน
กลาง) 

29 
(100) 

3.41 
(ปาน
กลาง) 

13 
(100) 

3.94 
(มาก) 

 

 

จากตารางที่ 54 พบวา  การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุตางๆ ดังนี้ 

อายุ 15-24 ป การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก ไดแก การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการดําเนินกิจการ และทิศทางดาน
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เงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน การลงทุนและอัตราดอกเบี้ยของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.63) 
สวนการประชาสัมพันธที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  
เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การลงบทความในสิ่งตีพิมพ (คาเฉลี่ย 3.43) และ       
การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมเพื่อรณรงคใหใชบริการ
ของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.17) 

อายุ 25-34 ป การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอย ไดแก การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับ
นโยบายการดําเนินกิจการ และทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน การลงทุนและ
อัตราดอกเบี้ยของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.39) รองลงมา คือ  การลงบทความในสิ่งตีพิมพ (คาเฉลี่ย 
3.38) และ การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อสังคม เพื่อรณรงคให
ใชบริการของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.32) 

อายุ 35-44 ป การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก ไดแก การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมเพื่อ
รณรงคใหใชบริการของธนาคาร (คาเฉล่ีย 3.50) สวนการประชาสัมพันธที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก   
การลงบทความในสิ่งตีพิมพ (คาเฉลี่ย 3.33) และการใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการ
ดําเนินกิจการ และทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน การลงทุนและอัตราดอกเบี้ย
ของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.30) 

อายุ 45-54 ป การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับ
นโยบายการดําเนินกิจการ และทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน การลงทุนและ
อัตราดอกเบี้ยของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.53) และการลงบทความในสิ่งตีพิมพ (คาเฉลี่ย 3.50) สวนการ
ประชาสัมพันธที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก  การ
พูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมเพื่อรณรงคใหใชบริการของ
ธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.15)  

อายุ 55 ปขึ้นไป การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยไดแก การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับ
นโยบายการดําเนินกิจการ และทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน การลงทุนและ
อัตราดอกเบี้ยของธนาคาร (คาเฉลี่ย 4.25) รองลงมา คือ การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ  การ
แถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมเพื่อรณรงคใหใชบริการของธนาคาร (คาเฉลี่ย 4.17) และการลง
บทความในสิ่งตีพิมพ (คาเฉลี่ย 4.00) 
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ตารางที่ 55   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด  ประเภทการขาย
โดยพนักงานขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนก   
ตามอายุ 

 
อาย ุ

15-24 ป 25-34 ป 35-44 ป 45-54 ป 55 ปขึ้นไป 
การขายโดย
พนักงานขาย จํานวน 

(รอยละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

พ นั ก ง า น
ธนาคาร มีทักษะ
การพู ดจ าและ
บุคลิกภาพดี  มี
ก า ร แ ต ง ก า ย
สุภาพ 

58 
(21.5) 

3.86 
(มาก) 

159 
(58.9) 

3.96 
(มาก) 

14 
(5.2) 

3.71 
(มาก) 

27 
(10.0) 

3.96 
(มาก) 

12 
(4.4) 

3.67 
(มาก) 

การชักชวนหรือ
บอกกล า วจ าก
พ นั ก ง า น
ธนาคารเกี่ยวกับ
โครงการพิ เศษ 
ดอก เบี้ ยพิ เ ศษ
ต า ง ๆ  แ ล ะ
ส า ม า ร ถ ใ ห
คําแนะนําเฉพาะ
ด า น ข อ ง ก า ร
บริการดานเงิน
ฝ า ก  ก อ ง ทุ น 
พั น ธ บั ต ร 
ประกันชีวิต  ได
เปนอยางด ี

48 
(21.5) 

3.77 
(มาก) 

127 
(57.0) 

3.76 
(มาก) 

15 
(6.7) 

 
3.47 
(ปาน
กลาง) 

23 
(10.3) 

4.00 
(มาก) 

10 
(4.5) 

3.60 
(มาก) 

รวม 
63 

(100) 
3.79 

(มาก) 
180 

(100) 
3.86 

(มาก) 
15 

(100) 
3.58 

(มาก) 
29 

(100) 
3.96 

(มาก) 
13 

(100) 
3.65 

(มาก) 

 
จากตารางที่ 55 พบวา  การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุตางๆ ดังนี้ 
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อายุ 15-24 ป การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.86) และการชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงาน
ธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการ
บริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 3.77) 

อายุ 25-34 ป การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ในระดับมาก ไดแก พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ 
(คาเฉลี่ย 3.96) สวนการขายโดยพนักงานขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ในระดับปานกลาง ไดแก การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ 
ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน 
พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 3.76) 

อายุ 35-44 ป การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ในระดับมาก ไดแก พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ 
(คาเฉลี่ย 3.71) สวนการขายโดยพนักงานขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ในระดับปานกลาง ไดแก การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ 
ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน 
พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 3.47) 

อายุ 45-54 ป การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงาน
ธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการ
บริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 4.00) และพนักงาน
ธนาคาร มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.96)  

อายุ 55 ปขึ้นไป การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก พนักงานธนาคาร มีทักษะการ
พูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.67) และการชักชวนหรือบอกกลาวจาก
พนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดาน
ของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 3.60) 
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ตารางที่ 56  แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด ประเภทการ
สนับสนุนทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยโดย
จําแนกตามอายุ 

 
จากตารางที่ 56 พบวา  การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุตางๆ ดังนี้ 
อายุ 15-24 ป การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร

พาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ธนาคารใหการสนับสนุน
ดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรต และ ศิลปน ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 3.44) และ

อาย ุ

15-24 ป 25-34 ป 35-44 ป 45-54 ป 55 ปขึ้นไป 
การสนับสนุน
ทางการตลาด 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

ธนาคารใหการ
สนับสนุนดาน
กีฬา  ดวยการ
ใหอุปกรณชุด
กีฬาและ เ งิ น
สนับสนุนการ
แขงกีฬา  และ
เงินสนับสนุน
นักกีฬา 

 
 
 

26 
(20.5) 

 
 
 

3.08 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 

74 
(58.3) 

 
 
 

3.36 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 

10 
(7.9) 

 
 
 

3.00 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 

13 
(10.2) 

 
 
 

3.00 
(ปาน
กลาง 

 
 
 

4 
(3.1) 

 
 
 

3.50 
(มาก) 

ธนาคารใหการ
สนับสนุนดาน
บัน เ ทิ ง  ด ว ย
การสนับสนุน
ง า น แ ส ด ง
คอนเสิรต และ 
ศิ ลป น  ด า ร า 
นักรอง 

 
 
 

27 
(24.1) 

 
 
 

3.44 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 

62 
(55.4) 

 
 
 

3.31 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 

7 
(6.3) 

 
 
 

2.71 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 

12 
(10.7) 

 
 
 

2.67 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 

4 
(3.6) 

 
 
 

3.25 
(ปาน
กลาง) 

รวม 

 
63 

(100) 

 
3.26 
(ปาน
กลาง) 

 
180 

(100) 

 
3.33 
(ปาน
กลาง) 

 
15 

(100) 

 
2.88 
(ปาน
กลาง) 

 
29 

(100) 

 
2.81 
(ปาน
กลาง) 

 
13 

(100) 

 
3.37 
(ปาน
กลาง) 
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ธนาคารใหการสนับสนุนดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา และ
เงินสนับสนุนนักกีฬา (คาเฉลี่ย 3.08) 

อายุ 25-34 ป การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ธนาคารใหการสนับสนุน
ดานกีฬา  ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา และเงินสนับสนุนนักกีฬา 
(คาเฉลี่ย 3.36) และธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรต 
และ ศิลปน ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 3.31)  

อายุ 35-44 ป การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ธนาคารใหการสนับสนุน
ดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา และเงินสนับสนุนนักกีฬา 
(คาเฉลี่ย 3.00) และธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรต 
และ ศิลปน ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 2.71)  

อายุ 45-54 ป การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ธนาคารใหการสนับสนุน
ดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา และเงินสนับสนุนนักกีฬา 
(คาเฉลี่ย 3.00) และธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรต 
และ ศิลปน ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 2.67)  

อายุ 55 ปขึ้นไป การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ธนาคารใหการสนับสนุนดาน
กีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา และเงินสนับสนุนนักกีฬา (คาเฉลี่ย 
3.50) และธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรต และ ศิลปน 
ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 3.25)  
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ตารางที่ 57  แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด ประเภทการตลาด
เชิงกิจกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยโดยจําแนกตามอายุ 

 
อาย ุ

15-24 ป 25-34 ป 35-44 ป 45-54 ป 55 ปขึ้นไป 
การตลาดเชิง
กิจกรรม 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จัดงานเปดตัว
ผลิตภัณฑของ
ธนาคาร  โดย
ใหลู กค า ร วม
เลนเกมส 

 
30 

(22.4) 

 
3.50 

(มาก) 

 
79 

(59.0) 

 
3.51 

(มาก) 

 
8 

(6.0) 

 
3.00 
(ปาน
กลาง) 

 
14 

(10.4) 

 
2.86 
(ปาน
กลาง) 

 
3 

(2.2) 

 
4.00 

(มาก) 

ก า ร จั ด ง า น
ร ว ม กั น
ร ะ ห ว า ง
ธนาคารตางๆ 
ห ล า ย ๆ
ธ น า ค า ร 
เพื่อใหความรู 
ขอมูลแกลูกคา 
ด านการออม
เ งิ น แ ล ะ ก า ร
ลงทุน 
 

 
 
 
 

31 
(20.5) 

 
 
 
 

3.58 
(มาก) 

 
 
 
 

93 
(61.6) 

 
 
 
 

3.62 
(มาก) 

 
 
 
 

8 
(5.3) 

 
 
 
 

3.50 
(มาก) 

 
 
 
 

16 
(10.6) 

 
 
 
 

3.31 
(ปาน
กลาง) 

 
 
 
 

3 
(2.0) 

 
 
 
 

3.67 
(มาก) 

รวม 
63 

(100) 
3.54 

(มาก) 
180 

(100) 
3.52 

(มาก) 
15 

(100) 
3.25 
(ปาน
กลาง) 

29 
(100) 

3.10 
(ปาน
กลาง) 

13 
(100) 

3.62 
(มาก) 

 

 
จากตารางที่ 57 พบวา  การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร

พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุตางๆ ดังนี้ 
อายุ 15-24 ป การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน

ระดับมาก  ไดแก การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแก
ลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.58) และจัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดย
ใหลูกคารวมเลนเกมส (คาเฉลี่ย 3.50) 



 

 

96 

อายุ 25-34 ป การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก  ไดแก การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแก
ลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.62) และจัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดย
ใหลูกคารวมเลนเกมส (คาเฉลี่ย 3.51) 

อายุ 35-44 ป การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับมาก  ไดแก การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแก
ลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.50) สวนการตลาดเชิงกิจกรรมที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  ไดแก จัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของ
ธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส (คาเฉลี่ย 3.00) 

อายุ 45-54 ป การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับปานกลาง  ไดแก การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู 
ขอมูลแกลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.31) และจัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของ
ธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส (คาเฉลี่ย 2.86) 

อายุ 55 ปขึ้นไป การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ในระดับมาก  ไดแก จัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส (คาเฉลี่ย 4.00) 
และการจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคา ดาน
การออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.67) 
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ตารางที่ 58   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด  ประเภทการ
โฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนกตามรายได 

  
รายได 

ไมเกิน 10,000 บาท 10,001-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,001-40,000 
บาท 

มากกวา 40,001 
บาท 

การโฆษณา 
จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

ทางโทรทัศน 
121 

(41.6) 
3.83 

(มาก) 
92 

(31.6) 
3.55 

(มาก) 
37 

(12.7) 

3.46 
(ปาน
กลาง) 

21 
(7.2) 

4.10 
(มาก) 

20 
(6.9) 

3.95 
(มาก) 

ทางวิทยุ 
32 

(42.1) 
3.53 

(มาก) 
21 

(27.6) 

2.86 
(ปาน
กลาง) 

10 
(13.2) 

3.40 
(ปาน
กลาง) 

6 
(7.9) 

3.67 
(มาก) 

7 
(9.2) 

 
4.00 

(มาก) 
 

ทางหนังสือ 
พิมพ 

96 
(43.4) 

3.30 
(ปาน
กลาง) 

68 
(30.8) 

3.13 
(ปาน
กลาง) 

25 
(11.3) 

3.12 
(ปาน
กลาง) 

15 
(6.8) 

3.73 
(มาก) 

17 
(7.7) 

3.65 
(มาก) 

ทางนิตยสาร 
67 

(41.9) 

3.19 
(ปาน
กลาง) 

52 
(32.5) 

3.27 
(ปาน
กลาง) 

14 
(8.8) 

3.14 
(ปาน
กลาง) 

12 
(7.5) 

3.75 
(มาก) 

15 
(9.4) 

3.33 
(ปาน
กลาง) 

ปายโฆษณา
ตามสถานที่
ตางๆ 

100 
(40.5) 

3.50 
(มาก) 

83 
(33.6) 

3.36 
(ปาน
กลาง) 

29 
(11.7) 

3.24 
(ปาน
กลาง) 

18 
(7.3) 

3.44 
(ปาน
กลาง) 

17 
(6.9) 

3.35 
(ปาน
กลาง) 

 

รวม 
126 
(100) 

3.49 
(ปาน
กลาง) 

95 
(100) 

3.39 
(ปาน
กลาง) 

38 
(100) 

3.32 
(ปาน
กลาง) 

21 
(100) 

3.65 
(มาก) 

20 
(100) 

3.51 
(มาก) 

 
จากตารางที่ 58 พบวา  การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของ

ผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงรายไดตางๆกัน ดังนี้ 
รายไดไมเกิน 10,000 บาท การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย

ในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.83) รองลงมา 
คือ ทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 3.53)  ปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ  (คาเฉลี่ย 3.50) สวนการโฆษณาที่มีผล
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ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหา
นอย ไดแก ทางหนังสือพิมพ (คาเฉลี่ย 3.30)  และทางนิตยสาร (คาเฉลี่ย 3.19)  

รายได 10,001-20,000 บาท การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับมาก ไดแก ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.55) สวนการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ปาย
โฆษณาตามสถานที่ ต า งๆ  (ค า เฉลี่ ย  3.36) รองลงมา  คือ  ทางนิตยสาร  (ค า เฉลี่ ย  3.27)                      
ทางหนังสือพิมพ (คาเฉลี่ย 3.13) และทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 2.86)  

รายได 20,001-30,000 บาท การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 
3.46) รองลงมา คือ ทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 3.40)  ปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ (คาเฉลี่ย 3.24)            
ทางนิตยสาร (คาเฉลี่ย 3.14) ทางหนังสือพิมพ (คาเฉลี่ย 3.12)  

รายได 30,001-40,000 บาท การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 4.10) 
รองลงมา คือ ทางนิตยสาร (คาเฉลี่ย 3.75) ทางหนังสือพิมพ (คาเฉลี่ย 3.73)  ทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 3.67)  

สวนการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก 
ปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ  (คาเฉลี่ย 3.44) 

รายไดมากกวา 40,001 บาท การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 4.0) รองลงมา 
คือ ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.95) ทางหนังสือพิมพ (คาเฉล่ีย 3.30)  สวนการโฆษณาที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 
ไดแก ปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ  (คาเฉลี่ย 3.35) และทางนิตยสาร (คาเฉลี่ย 3.33) 
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ตารางที่ 59   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด      ประเภทการ
สงเสริมการขาย ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนกตาม
รายได 

 
รายได 

ไมเกิน 10,000 บาท 10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท 30,001-40,000 บาท มากกวา 40,001 บาท การ
สงเสริม
การขาย 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

การแจก
ของ
สมนาคุณ 

 
92 

(39.1) 

 
3.64 

(มาก) 

 
77 

(32.8) 

 
3.64 

(มาก) 

 
30 

(12.8) 

 
3.50 

(มาก) 

 
18 

(7.7) 

 
3.61 

(มาก) 

 
18 

(7.7) 

 
4.06 

(มาก) 

การ
นําเสนอ
เงื่อนไข
ดอกเบ้ีย
พิเศษ 

 
82 

(38.0) 

 
3.84 

(มาก) 

 
71 

(32.9) 

 
3.76 

(มาก) 

 
30 

(13.9) 

 
3.70 

(มาก) 

 
16 

(7.4) 

 
4.06 

(มาก) 

 
17 

(7.9) 

 
4.35 

(มาก) 

การสง
บัตรกํานัล 

56 
(44.1) 

3.57 
(มาก) 

32 
(25.2) 

3.66 
(มาก) 

15 
(11.8) 

3.40 
(ปาน
กลาง) 

10 
(7.9) 

4.00 
(มาก) 

14 
(11.0) 

4.00 
(มาก) 

การจัด
สัปดาห
เงินฝาก 

 
55 

(41.0) 

 
3.60 

(มาก) 

 
45 

(33.6) 

 
3.36 
(ปาน
กลาง) 

 
14 

(10.4) 

 
3.07 
(ปาน
กลาง) 

 
10 

(7.5) 

 
3.80 

(มาก) 

 
10 

(7.5) 

 
3.40 
(ปาน
กลาง) 

รวม 
126 

(100) 
3.68 

(มาก) 
95 

(100) 
3.59 

(มาก) 
38 

(100) 
3.48 
(ปาน
กลาง) 

21 
(100) 

3.80 
(มาก) 

20 
(100) 

4.01 
(มาก) 

 
จากตารางที่ 59 พบวา   การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร

พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงรายไดตางๆกัน ดังนี้ 
 รายไดไมเกิน 10,000 บาท การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การนําเสนอเงื่อนไข
ดอกเบี้ยพิเศษ (คาเฉลี่ย 3.84) รองลงมา คือการแจกของสมนาคุณ (คาเฉลี่ย 3.64) การจัดสัปดาหเงิน
ฝาก (คาเฉลี่ย 3.60)  และ  การสงบัตรกํานัล(คาเฉลี่ย 3.57)    
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รายได 10,001-20,000 บาท การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การนําเสนอเงื่อนไข
ดอกเบี้ยพิเศษ (คาเฉลี่ย 3.76) รองลงมา คือการสงบัตรกํานัล (คาเฉลี่ย 3.66)   และการแจกของ
สมนาคุณ (คาเฉลี่ย 3.64) โดยการสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก การจัดสัปดาหเงินฝาก (คาเฉลี่ย 3.36)    

รายได 20,001-30,000 บาท การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การนําเสนอเงื่อนไข
ดอกเบี้ยพิเศษ (คาเฉลี่ย 3.70) และการแจกของสมนาคุณ (คาเฉลี่ย 3.50) สวนการสงเสริมการขาย    
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก การสงบัตรกํานัล 
(คาเฉลี่ย 3.40) และการจัดสัปดาหเงินฝาก (คาเฉลี่ย 3.07)    

รายได 30,001-40,000 บาท  การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การนําเสนอเงื่อนไข
ดอกเบี้ยพิเศษ (คาเฉลี่ย 4.06) รองลงมา คือการสงบัตรกํานัล (คาเฉลี่ย 4.0) การจัดสัปดาหเงินฝาก 
(คาเฉลี่ย 3.80)  และการแจกของสมนาคุณ (คาเฉลี่ย 3.61)  

รายไดไมเกิน 40,001 บาท การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ (คาเฉลี่ย 4.35) รองลงมา คือการแจกของสมนาคุณ (คาเฉลี่ย 4.06) และการสงบัตรกํานัล 
(คาเฉลี่ย 4.0) โดยการสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับปานกลาง ไดแก การจัดสัปดาหเงินฝาก (คาเฉลี่ย 3.40)    
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ตารางที่ 60   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด   ประเภทการ
ส่ือสาร ณ ที่จุดซื้อที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย  โดยจําแนก
ตามรายได 

 
รายได 

ไมเกิน 10,000 บาท 
10,001-20,000 

บาท 
20,001-30,000 
บาท 

30,001-40,000 
บาท 

มากกวา 40,001 
บาท การสื่อสาร ณ ท่ี

จุดซื้อ จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

การใชขอความท่ี
ดึงดูดความสนใจ
ข อ ง โ ป ส เ ต อ ร
ข น า ด เ ล็ ก แ ล ะ
ขนาดใหญตามจุด
ท่ี ผู ใ ช บ ริ ก า ร
ส า ม า ร ถ
สังเกตเห็นไดงาย 

 
 

100 
(38.9) 

 
 

3.56 
(มาก) 

 
 

86 
(33.5) 

 
 

3.36 
(ปาน
กลาง) 

 
 

34 
(13.2) 

 
 

3.09 
(ปาน
กลาง) 

 
 

20 
(7.8) 

 
 

3.70 
(มาก) 

 
 

17 
(6.6) 

 
 

3.65 
(มาก) 

เครื่องมืออุปกรณ 
และเทคโนโลยี ท่ี
ทั นสมั ย ในก า ร
ใหบริ ก ารลู กค า
อยางรวดเร็ว 

 
102 

(42.3) 

 
3.78 

(มาก) 

 
74 

(30.7) 

 
3.92 

(มาก) 

 
32 

(13.3) 

 
3.44 
(ปาน
กลาง) 

 
18 

(7.5) 

 
4.11 

(มาก) 

 
15 

(6.2) 

 
4.00 

(มาก) 

การใชสัญลักษณ
ธ น า ค า ร  ก า ร
ต ก แ ต ง ภ า ย ใ น
อาคารที่สวยงาม 

 
106 

(41.2) 

 
3.56 

(มาก) 

 
83 

(32.3) 

 
3.59 

(มาก) 

 
33 

(12.8) 

 
3.18 
(ปาน
กลาง) 

 
19 

(7.4) 

 
3.89 

(มาก) 

 
16 

(6.2) 

 
3.19 
(ปาน
กลาง) 

การแจกแผนพับ/
โบรชัวร 

 
95 

(39.6) 

 
3.51 

(มาก) 

 
76 

(31.7) 

 
3.47 
(ปาน
กลาง) 

 
29 

(12.1) 

 
3.17 
(ปาน
กลาง) 

 
20 

(8.3) 

 
3.60 

(มาก) 

 
20 

(8.3) 

 
3.40 
(ปาน
กลาง) 

รวม 
126 

(100) 
3.61 

(มาก) 
95 

(100) 
3.58 

(มาก) 
38 

(100) 
3.23 
(ปาน
กลาง) 

21 
(100) 

3.82 
(มาก) 

20 
(100) 

3.53 
(มาก) 
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จากตารางที่ 60 พบวา  การสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงรายไดตางๆกัน ดังนี้  

รายไดไมเกิน 10,000 บาท การส่ือสาร ณ ที่จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก เครื่องมืออุปกรณ และ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 3.78) รองลงมา คือ การใช
ขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญตามจุดที่ผูใชบริการสามารถ
สังเกตเห็นไดงาย และการใชสัญลักษณธนาคาร การตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.56) 
และการแจกแผนพับ/โบรชัวร  (คาเฉลี่ย 3.51)   

รายได 10,001-20,000 บาท การสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก   เครื่องมืออุปกรณ และ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 3.92) รองลงมา คือ การใช
สัญลักษณธนาคาร การตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.59) การแจกแผนพับ/โบรชัวร  
(คาเฉล่ีย 3.47)  และการใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญตาม
จุดที่ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นไดงาย (คาเฉลี่ย 3.36)   

รายได 20,001-30,000 บาท การสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอย ไดแก เครื่องมืออุปกรณ 
และเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 3.44) รองลงมา คือ การใช
สัญลักษณธนาคาร การตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.18) การแจกแผนพับ/โบรชัวร  
(คาเฉล่ีย 3.17)  และการใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญตาม
จุดที่ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นไดงาย (คาเฉลี่ย 3.09)   

รายได 30,001-40,000 บาท การสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก เครื่องมืออุปกรณ และ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 4.11) รองลงมา คือ  การใช
สัญลักษณธนาคาร การตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.89) การใชขอความที่ดึงดูดความ
สนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญตามจุดที่ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นไดงาย 
(คาเฉลี่ย 3.70)   และ และการแจกแผนพับ/โบรชัวร  (คาเฉลี่ย 3.60)   

รายไดมากกวา 40,001 บาท การสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก ไดแก เครื่องมืออุปกรณ และเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ
ลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 4.0) และการใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและ
ขนาดใหญตามจุดที่ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นไดงาย (คาเฉลี่ย 3.65)   การสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อ
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การที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก การแจกแผน
พับ/โบรชัวร  (คาเฉลี่ย 3.40)  และ การใชสัญลักษณธนาคาร การตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม 
(คาเฉลี่ย 3.19)  
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ตารางที่ 61   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด  ประเภท
การตลาดเจาะตรงที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนก
ตามรายได 

 
รายได 

ไมเกิน 10,000 บาท 
10,001-20,000 

บาท 
20,001-30,000 

บาท 
30,001-40,000 

บาท 
มากกวา 40,001 

บาท การตลาดเจาะ
ตรง จํานวน 

(รอย 
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย 
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล 
ผล) 

การใชจดหมาย 
โ ท ร ศั พ ท 
อิ น เ ท อ ร เ น็ ต 
และ เ ค รื อข า ย
ออนไลนในการ
สงขาวสารของ
ธ น า ค า ร แ ล ะ
ติ ด ต อ ไ ป ยั ง
ลูกคาโดยตรง 

58 
(38.2) 

3.53 
(มาก) 

42 
(27.6) 

3.67 
(มาก) 

21 
(13.8) 

 
3.00 
(ปาน
กลาง) 

13 
(8.6) 

3.54 
(มาก) 

18 
(11.8) 

3.78 
(มาก) 

 

จากตารางที่ 61 พบวา  การตลาดเจาะตรงไดแก การใชจดหมาย โทรศัพท อินเทอรเนต็ และ
เครือขายออนไลนในการสงขาวสารของธนาคารและติดตอไปยังลูกคาโดยตรงมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงรายไดตางๆกัน ดังนี้ 

รายไดไมเกิน 10,000 บาท การตลาดเจาะตรงมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับมาก  (คาเฉลี่ย 3.53)  

รายได 10,001-20,000 บาท การตลาดเจาะตรงที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  (คาเฉลี่ย 3.67)  

 รายได 20,001-30,000 บาท การตลาดเจาะตรงมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับปานกลาง  (คาเฉลี่ย 3.00)  

รายได 30,001-40,000 บาท การตลาดเจาะตรงมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับมาก  (คาเฉลี่ย 3.54)  

รายไดมากกวา 40,001 บาท การตลาดเจาะตรงมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.78)  
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ตารางที่ 62  แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด  ประเภทการ
ประชาสัมพันธที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนกตาม
รายได 

 
รายได 

ไมเกิน 10,000 
บาท 

10,001-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,001-40,000 
บาท 

มากกวา 40,001 
บาท การ

ประชาสัมพันธ จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

การพูดแถลงขาว
ในโอกาสสําคัญ 
ก า ร แถล งข า ว 
การจัดกิจกรรม
เพื่ อสั งคม เพื่ อ
ร ณ ร ง ค ใ ห ใ ช
บ ริ ก า ร ข อ ง
ธนาคาร 

46 
(36.5) 

3.50 
(มาก) 

43 
(34.1) 

 
 

3.37 
(ปาน
กลาง) 

 

15 
(11.9) 

 
2.79 
(ปาน
กลาง) 

10 
(7.9) 

 
3.20 
(ปาน
กลาง) 

12 
(9.5) 

 
3.33 
(ปาน
กลาง) 

การใหสัมภาษณ
ข อ ง ผู บ ริ ห า ร
เกี่ยวกับนโยบาย
ก า ร ดํ า เ นิ น
กิจการ  และทิศ
ทางดานเงินฝาก
ข อ ง ธ น า ค า ร 
อั ต ร า
ผลตอบแทน การ
ลงทุนและอัตรา
ด อ ก เ บี้ ย ข อ ง
ธนาคาร 

46 
(39.3) 

3.50 
(มาก) 

30 
(25.6) 

3.53 
(มาก) 

14 
(12.0) 

 
3.07 
(ปาน
กลาง) 

14 
(12.0) 

3.50 
(มาก) 

13 
(11.1) 

3.69 
(มาก) 

การลงบทความ
ในสิ่งตีพิมพ 

 
65 

(39.9) 

 
3.38 
(ปาน
กลาง) 

 
51 

(31.3) 

 
3.45 
(ปาน
กลาง) 

 
17 

(10.4) 

 
3.11 
(ปาน
กลาง) 

 
14 

(8.6) 

 
3.71 

(มาก) 

 
16 

(9.8) 

 
3.63 

(มาก) 

รวม 
126 

(100) 
3.45 
(ปาน
กลาง) 

95 
(100) 

3.45 
(ปาน
กลาง) 

38 
(100) 

2.94 
(ปาน
กลาง) 

21 
(100) 

3.44 
(ปาน
กลาง) 

20 
(100) 

3.66 
(มาก) 
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จากตารางที่ 62 พบวา  การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงรายไดตางๆกัน ดังนี้ 

 รายไดไมเกิน 10,000 บาท การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับมาก  ไดแก การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อ
สังคมเพื่อรณรงคใหใชบริการของธนาคาร และการใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการ
ดําเนินกิจการ และทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน การลงทุนและอัตราดอกเบี้ย
ของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.50)  สวนการประชาสัมพันธที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก การลงบทความในสิ่งตีพิมพ (คาเฉลี่ย 3.38) 

รายได 10,001-20,000 บาท การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับมาก  ไดแก การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการดําเนินกิจการ และ
ทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน การลงทุนและอัตราดอกเบี้ยของธนาคาร 
(คาเฉลี่ย 3.53) สวนการประชาสัมพันธที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยใน
ระดับปานกลาง ไดแก การลงบทความในสิ่งตีพิมพ (คาเฉลี่ย 3.45) และการพูดแถลงขาวในโอกาส
สําคัญ การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมเพื่อรณรงคใหใชบริการของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.37)   

รายได 20,001-30,000 บาท การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับปานกลาง   เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอย ไดแก การลงบทความในสิ่ง
ตีพิมพ (คาเฉลี่ย 3.11)  รองลงมา คือ การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการดําเนิน
กิจการ และทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน การลงทุนและอัตราดอกเบี้ยของ
ธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.07) และการพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อ
สังคมเพื่อรณรงคใหใชบริการของธนาคาร (คาเฉลี่ย 2.79)   

รายได 30,001-40,000 บาท การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอย ไดแก การลงบทความในสิ่งตีพิมพ 
(คาเฉลี่ย 3.71)  และการใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการดําเนินกิจการ และทิศ
ทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน การลงทุนและอัตราดอกเบี้ยของธนาคาร (คาเฉลี่ย 
3.50) สวนการประชาสัมพันธที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปาน
กลาง ไดแก การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมเพื่อรณรงค
ใหใชบริการของธนาคาร    (คาเฉลี่ย 3.20)   

รายไดมากกวา 40,001 บาท การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การใหสัมภาษณของ
ผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการดําเนินกิจการ และทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน 
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การลงทุนและอัตราดอกเบี้ยของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.69) การลงบทความในสิ่งตีพิมพ (คาเฉลี่ย 
3.63)  และสวนการประชาสัมพันธที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับ
ปานกลาง  ไดแก การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การแถลงขาว การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมเพื่อ
รณรงคใหใชบริการของธนาคาร    (คาเฉลี่ย 3.33)   
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ตารางที่ 63   แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด  ประเภทการขาย
โดยพนกังานขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย โดยจําแนก
ตามรายได 

 
รายได 

ไมเกิน 10,000 
บาท 

10,001-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,001-40,000 
บาท 

มากกวา 40,001 
บาท การขายโดย

พนักงานขาย จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

พ นั ก ง า น
ธนาคาร มีทักษะ
การพู ดจ าและ
บุคลิกภาพดี  มี
ก า ร แ ต ง ก า ย
สุภาพ 

114 
(42.2) 

3.92 
(มาก) 

85 
(31.5) 

3.81 
(มาก) 

35 
(13.0) 

3.89 
(มาก) 

17 
(6.3) 

4.06 
(มาก) 

19 
(7.0) 

4.21 
(มาก) 

การชักชวนหรือ
บอกกล า วจ าก
พ นั ก ง า น
ธนาคารเกี่ยวกับ
โครงการพิ เศษ 
ดอก เบี้ ยพิ เ ศษ
ต า ง ๆ  แ ล ะ
ส า ม า ร ถ ใ ห
คําแนะนําเฉพาะ
ด า น ข อ ง ก า ร
บริการดานเงิน
ฝ า ก  ก อ ง ทุ น 
พั น ธ บั ต ร 
ประกันชีวิต  ได
เปนอยางด ี

86 
(38.6) 

3.83 
(มาก) 

74 
(33.2) 

3.78 
(มาก) 

28 
(12.6) 

 
3.46 
(ปาน
กลาง) 

17 
(7.6) 

3.65 
(มาก) 

18 
(8.1) 

3.94 
(มาก) 

รวม 
126 
(100) 

3.89 
(มาก) 

95 
(100) 

3.79 
(มาก) 

38 
(100) 

3.69 
(มาก) 

21 
(100) 

3.73 
(มาก) 

20 
(100) 

4.08 
(มาก) 

 
จากตารางที่ 63 พบวา การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงรายไดตางๆกัน ดังนี้ 
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 รายไดไมเกิน 10,000 บาท การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก พนักงานธนาคาร มี
ทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.92)  และ การชักชวนหรือบอก
กลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนํา
เฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี(คาเฉลี่ย 3.83) 

รายได 10,001-20,000 บาท การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก พนักงานธนาคาร           
มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.81)  และการชักชวนหรือบอก
กลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนํา
เฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี(คาเฉลี่ย 3.78) 

รายได 20,001-30,000 บาท การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก พนักงานธนาคาร มี
ทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.89)  และการชักชวนหรือบอก
กลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ สวนการขายโดยพนักงาน
ขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก สามารถให
คําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี
(คาเฉลี่ย 3.46) 

รายได 30,001-40,000 บาท การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก พนักงานธนาคาร มี
ทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 4.06)  และการชักชวนหรือบอก
กลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนํา
เฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี(คาเฉลี่ย 3.65) 

รายไดมากกวา 40,001 บาท การขายโดยพนักงานขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก พนักงานธนาคาร มี
ทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 4.21)  และการชักชวนหรือบอก
กลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนํา
เฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 3.94) 
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ตารางที่ 64  แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด ประเภทการ
สนับสนุนทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยโดย
จําแนกตามรายได 

 
รายได 

ไมเกิน 10,000 
บาท 

10,001-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,001-40,000 
บาท 

มากกวา 40,001 
บาท การสนับสนุน

ทางการตลาด จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

ธนาคารใหการ
สนับสนุนด าน
กีฬา ดวยการให
อุปกรณชุดกีฬา
แ ล ะ เ งิ น
สนั บสนุ นก า ร
แข ง กีฬ า  และ
เ งิ น สนั บ สนุ น
นักกีฬา 

46 
(36.2) 

 
3.48 
(ปาน
กลาง) 

39 
(30.7) 

 
3.13 
(ปาน
กลาง) 

18 
(14.2) 

 
3.00 
(ปาน
กลาง) 

11 
(8.7) 

 
3.27 
(ปาน
กลาง) 

13 
(10.2) 

 
3.08 
(ปาน
กลาง) 

ธนาคารใหการ
สนับสนุนด าน
บันเทิง ดวยการ
สนั บสนุนง าน
แสดงคอนเสิรต 
และ ศิลปน ดารา 
นักรอง 

39 
(34.8) 

3.72 
(มาก) 

34 
(30.4) 

 
3.09 
(ปาน
กลาง) 

16 
(14.3) 

 
2.81 
(ปาน
กลาง) 

9 
(8.0) 

 
3.22 
(ปาน
กลาง) 

14 
(12.5) 

 
2.71 
(ปาน
กลาง) 

รวม 
126 

(100) 
3.58 

(มาก) 
95 

(100) 
3.11 
(ปาน
กลาง) 

38 
(100) 

2.91 
(ปาน
กลาง) 

21 
(100) 

3.18 
(ปาน
กลาง) 

20 
(100) 

2.89 
(ปาน
กลาง) 

 
จากตารางที่ 64 พบวา  การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงรายไดตางๆกัน ดังนี้ 
รายไดไมเกิน 10,000 บาท การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยในระดับมาก ไดแก ธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงาน
แสดงคอนเสิรต และ ศิลปน ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 3.72)  สวนการสนับสนุนทางการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก ธนาคารใหการสนับสนุน
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ดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา และเงินสนับสนุนนักกีฬา 
(คาเฉลี่ย 3.48) 

รายได 10,001-20,000 บาท การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ธนาคารให
การสนับสนุนดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา และเงิน
สนับสนุนนักกีฬา (คาเฉลี่ย 3.13) และธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงาน
แสดงคอนเสิรต และ ศิลปน ดารา นักรอง(คาเฉลี่ย 3.09)   

รายได 20,001-30,000 บาท  การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ธนาคารให
การสนับสนุนดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา และเงิน
สนับสนุนนักกีฬา (คาเฉลี่ย 3.00) และธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงาน
แสดงคอนเสิรต และ ศิลปน ดารา นักรอง(คาเฉลี่ย 2.81)   

รายได 30,001-40,000 บาท  การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ธนาคารให
การสนับสนุนดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา และเงิน
สนับสนุนนักกีฬา (คาเฉลี่ย 3.27) และธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงาน
แสดงคอนเสิรต และ ศิลปน ดารา นักรอง(คาเฉลี่ย 3.22)   

รายไดมากกวา 40,001 บาท การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ธนาคารให
การสนับสนุนดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา และเงิน
สนับสนุนนักกีฬา (คาเฉลี่ย 3.08) และธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงาน
แสดงคอนเสิรตและ ศิลปน ดารา นักรอง(คาเฉลี่ย 2.71)   
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ตารางที่ 65  แสดงคาเฉลี่ยและการแปลผลของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด ประเภทการตลาด
เชิงกิจกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยโดยจําแนกตาม
รายได 

 
รายได 

ไมเกิน 10,000 
บาท 

10,001-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,001-40,000 
บาท 

มากกวา 40,001 
บาท การตลาดเชิง

กิจกรรม จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จํานวน 
(รอย
ละ) 

คาเฉลี่ย 
(แปล
ผล) 

จั ด ง าน เป ดตั ว
ผลิตภัณฑของ
ธนาคาร โดยให
ลู ก ค า ร วม เ ล น
เกมส 

 
54 

(40.3) 

 
3.74 

(มาก) 

 
41 

(30.6) 

 
3.39 
(ปาน
กลาง) 

 
15 

(11.2) 

 
2.93 
(ปาน
กลาง) 

 
8 

(6.0) 

 
3.25 
(ปาน
กลาง) 

 
16 

(11.9) 

 
2.94 
(ปาน
กลาง) 

ก า ร จั ด ง า น
รวมกันระหวาง
ธน าค า รต า ง ๆ 
หลายๆธนาคาร 
เ พื่ อ ใ ห ค ว ามรู 
ขอมูลแกลู กค า 
ดานการออมเงิน
และการลงทุน 

 
 

53 
(35.1) 

 
 

3.74 
(มาก) 

 
 

51 
(33.8) 

 
 

3.61 
(มาก) 

 
 

19 
(12.6) 

 
 

3.26 
(ปาน
กลาง) 

 
 

11 
(7.3) 

 
 

3.27 
(ปาน
กลาง) 

 
 

17 
(11.3) 

 
 

3.53 
(มาก) 

รวม 
126 

(100) 
3.69 

(มาก) 
95 

(100) 
3.48 
(ปาน
กลาง) 

38 
(100) 

3.11 
(ปาน
กลาง) 

21 
(100) 

3.26 
(ปาน
กลาง) 

20 
(100) 

3.24 
(ปาน
กลาง) 

 
จากตารางที่ 65 พบวา  การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร

พาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงรายไดตางๆกัน ดังนี้ 
รายไดไมเกิน 10,000 บาท การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยในระดับมาก ไดแก จัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลน
เกมส และ การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคา 
ดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.74) 

รายได 10,001-20,000 บาท การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก ไดแก การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร 
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เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.61) สวนการตลาดเชิง
กิจกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก จัดงาน
เปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส (คาเฉลี่ย 3.39) 

รายได 20,001-30,000 บาท การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การจัดงานรวมกัน
ระหวางธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคา ดานการออมเงินและการ
ลงทุน (คาเฉลี่ย 3.26) และจัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส   
(คาเฉลี่ย 2.93) 

รายได 30,001-40,000 บาท การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง  เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก การจัดงานรวมกัน
ระหวางธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคา ดานการออมเงินและการ
ลงทุน (คาเฉลี่ย 3.27) และจัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส  
(คาเฉลี่ย 3.25) 

รายไดมากกวา 40,001 บาท การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยในระดับมาก ไดแก การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร 
เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.53) สวนการตลาด         
เชิงกิจกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง ไดแก จัดงาน
เปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส (คาเฉลี่ย 2.94) 
 

 
 


