
 
บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา  อภิปรายผลการศึกษา ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

จากการศึกษาการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอผูใชบริการในการเลือกบริการเงินฝากของ
ธนาคารพาณิชยในอําเภอเมืองเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอ
ผูใชบริการในการเลือกบริการเงินฝากของธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม                     
โดยทําการศึกษาจากผูที่มีอายุตั้งแต 15 ปบริบูรณขึ้นไป ที่เคยใชบริการดานเงินฝากของธนาคาร
พาณิชยแหงใดแหงหนึ่งใน 5 แหง ไดแก ธนาคารกรุงเทพ ธนาคารกสิกรไทย ธนาคารไทยพาณิชย 
ธนาคารกรุงศรีอยุธยา ธนาคารกรุงไทย จํานวน 300 ราย โดยวิธีสุมตัวอยางแบบตามสะดวก 
สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษา ขอคนพบ และขอเสนอแนะ ได ดังนี้ 
 
สรุปผลการศึกษา 
 
 สวนท่ี 1 สรุปผลการศึกษาขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
  

ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 300 ราย   พบวาผูตอบแบบสอบถาม เปนเพศหญิง  รอยละ 
56.7 เพศชาย รอยละ 43.3  มีอายุระหวาง 25-34 ป รอยละ 60.0 รองลงมาคืออายุระหวาง 15-24 ป 
รอยละ 21.0  มีระดับการศึกษาคือ ปริญญาตรี รอยละ 58.7 รองลงมา คือ มัธยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช.หรือเทียบเทา รอยละ 7 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด รอยละ 42.7  รองลงมา  
คือ ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ รอยละ 21.0  มีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท มากที่สุด  
รอยละ 42.0 รองลงมาคือมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001-20,000 บาท รอยละ 31.6                   
โสดเปนสวนใหญ รอยละ 70.3    รองลงมาคือ สมรส รอยละ 25.3 

 
 สวนท่ี 2 สรุปผลการศึกษาขอมูลเก่ียวกับการใชบริการดานเงินฝากและพฤติกรรม           
การรับสื่อของผูใชบริการธนาคารพาณิชยในอําเภอเมืองเชียงใหม 
 
 ผลการศึกษา  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยใชบริการดานเงินฝากกับธนาคาร
ไทยพาณิชย รอยละ 53.0 รองลงมาคือ ธนาคารกรุงไทย รอยละ 49.7 และเลือกใชบริการดานเงิน
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ฝากกับธนาคารกรุงไทยบอยที่สุด รอยละ 28.3 รองลงมาคือ ธนาคารกรุงเทพ รอยละ 28.0           
โดยเหตุผลที่เลือกใชบริการดานเงินฝากบอยที่สุด คือ สถานที่ใกลบานหรือที่ทํางาน รอยละ 32.7  
รองลงมาคือ เปนบัญชีรายได/บัญชีหลักของธุรกิจ รอยละ 20.3 โดยระยะเวลาของการใชบริการ
ดานเงินฝากกับธนาคารพาณิชยอยูในระหวางมากกวา 5 ป แตไมเกิน 10 ป มากที่สุด รอยละ 28.6 
รองลงมาคือมากกวา 1 ป แตไมเกิน 3 ป รอยละ 22.3 สวนใหญเปนบัญชีประเภทบุคคลธรรมดา 
รอยละ 97.7  ที่เหลือเปนบัญชีประเภทนิติบุคคล รอยละ 2.3 โดยสวนใหญเปนบัญชีประเภท       
ออมทรัพย/สะสมทรัพย รอยละ 96.3 รองลงมาคือบัญชีประเภทฝากประจํา…เดือน รอยละ 17.0      
สวนใหญมีวัตถุประสงคในการใชบริการดานบัญชีเงินฝากเพื่อความสะดวกในการใชบัตรเอ.ที.เอ็ม.            
รอยละ 60.3 รองลงมาคือ บัญชีเงินเดือน รอยละ 54.0 และไดรับขาวสารธนาคารพาณิชยผานสื่อ
โทรทัศนมากที่สุด รอยละ 76.0 รองลงมาคือโปสเตอรหนาธนาคาร รอยละ 46.3 
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สวนท่ี 3 สรุปผลการศึกษาขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอความรูสึกและ
พฤติกรรมในการรับขาวสาร  รวมท้ังมีผลตอการตัดสินใจของผูใชบริการในการเลือกบริการเงินฝาก
ของธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม 

 
ตอนที่ 1 สรุปผลการศึกษาขอมูลเก่ียวกับความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารของ

ผูใชบริการในการเลือกบริการเงินฝากของธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม 
 

ตารางที่ 66  แสดงผลการศึกษาเครื่องมือส่ือสารการตลาดที่มีผลตอความรูสึกและพฤติกรรมในการ
รับขาวสารของผูใชบริการในการเลือกบรกิารเงินฝากของธนาคารพาณชิย ในอําเภอ
เมืองเชียงใหม เรียงตามรอยละของความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารมาก
ที่สุด 3 อันดับ 

 
ความรูสึกและ
พฤติกรรมใน
การรับขาวสาร 

อันดับ 1 อันดับ 2 อันดับ 3 

Attention การโฆษณาทางโทรทัศน 
(100.0) 

พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจา
และบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ 

(99.6) 

การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษ
ใหกับลูกคาของธนาคาร 

(99.3) 
Interest การนํา เสนอเงื่อนไขดอกเบี้ ย

พิ เ ศษ  การบริ ก ารพิ เ ศษที่ ให
ประโยชนตอลูกคา 

(76.9) 

การแจกของสมนาคุณ  และของ
ชํารวยจากการใชบริการ  

(76.2) 

เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่
ทันสมัยในการใหบริการ  

(75.9) 
พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจา
และบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ 

(75.9) 
Desire พนักงานธนาคาร  มีทักษะการ

พูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตง
กายสุภาพ 

(47.0) 

เคร่ืองมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่
ทันสมัยในการใหบริการ 

(45.6) 

การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษ
ใหกับลูกคาของธนาคาร  

(43.3) 

Action พนักงานธนาคาร  มีทักษะการ
พูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตง
กายสุภาพ  

(20.0) 

การชักชวนหรือบอกกล าวจาก
พนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการ
พิ เ ศษ  ดอก เบี้ ยพิ เ ศษต า งๆและ
สามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของ
การบริการดานเงินฝาก  กองทุน 
พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี 

(19.3) 

การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ 
การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอ
ลูกคา 

(18.5) 
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จากตารางที่ 66 สรุปไดวา เครื่องมือที่ทําใหผูตอบแบบสอบถามเกิดความตั้งใจที่จะรับฟง
ขอมูลขาวสารไดดีที่สุด เรียงลําดับรอยละของความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร จากมาก
ไปหานอย 3 อันดับแรก ไดแก การโฆษณาทางโทรทัศน (รอยละ 100.0) พนักงานธนาคาร มีทักษะ
การพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ และ การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับ
ลูกคาของธนาคาร (รอยละ 99.6)  การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคาของธนาคาร          
(รอยละ 99.3)   

เครื่องมือที่ทําใหผูตอบแบบสอบถามเกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟงขาวสาร ๆไดดี
ที่สุด เรียงลําดับรอยละของความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร จากมากไปหานอย 3 อันดับ
แรก ไดแก การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา    (รอยละ 
76.9)  การแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ (รอยละ 76.2)  เครื่องมืออุปกรณ
และเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ (รอยละ 75.9)  พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (รอยละ 75.9)    

เครื่องมือที่ทําใหผูตอบแบบสอบถามเกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑมากที่สุด 
เรียงลําดับรอยละของความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร จากมากไปหานอย 3 อันดับแรก 
ไดแก พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (รอยละ 47.0) 
เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ (รอยละ 45.6)  การสงบัตรกํานัลเพื่อ
มอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคาของธนาคาร (รอยละ 43.3)  

เครื่องมือที่ทําใหผูตอบแบบสอบถามเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคารมากที่สุด
เรียงลําดับรอยละของความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร จากมากไปหานอย 3 อันดับแรก 
ไดแก พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมี  การแตงกายสุภาพ (รอยละ 20.0) การ
ชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและสามารถ
ใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี 
(19.3) การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา (18.5) 
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ตอนที่ 2 สรุปผลการศึกษาขอมูลเก่ียวกับเคร่ืองมือท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเงิน
ฝากของธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม 

 
การโฆษณา ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเงินฝากของธนาคารพาณิชย ในอําเภอ

เมืองเชียงใหม เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอย ไดแก โทรทัศน (ระดับมาก) ปายโฆษณา    
(ระดับปานกลาง )  วิทยุ  (ระดับปานกลาง )  หนังสือพิมพ  (ระดับปานกลาง )  นิตยสาร                  
(ระดับปานกลาง)   

การสงเสริมการขาย  ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเงินฝากของธนาคารพาณิชย ใน
อําเภอเมืองเชียงใหม เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอย ไดแก  การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ 
การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา โดยมีการกําหนดระยะเวลาสิ้นสุดโครงการอยางชัดเจน 
(ระดับมาก) การแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ (ระดับมาก) และการสงบัตร
กํานัสลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหแกลูกคาของธนาคาร (ระดับมาก) การจัดสัปดาหเงินฝากและแจกของ
ที่ระลึก (ระดับปานกลาง) 

การสื่อสาร ณ ท่ีจุดซื้อ ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเงินฝากของธนาคารพาณิชย 
ในอําเภอเมืองเชียงใหม เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอย ไดแก  เครื่องมืออุปกรณ และเทคโนโลยี
ที่ทันสมัยในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (ระดับมาก) การใชสัญลักษณธนาคาร การตกแตง
ภายในอาคารที่สวยงาม (ระดับมาก) การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและ
ขนาดใหญ ตามจุดที่ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นไดงาย (ระดับปานกลาง) การแจกแผนพับ/โบร
ชัวร (ระดับปานกลาง) 

การตลาดเจาะตรง ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเงินฝากของธนาคารพาณิชย ใน
อําเภอเมืองเชียงใหม ไดแก การใชจดหมาย โทรศํพท อินเทอรเน็ต และ เครือขายออนไลนในการ
สงขาวสารของธนาคารและติดตอไปยังลูกคาโดยตรง (ระดับมาก) 

การประชาสัมพันธ  ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเงินฝากของธนาคารพาณิชย ใน
อําเภอเมืองเชียงใหม เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอย ไดแก การใหสัมภาษณของผูบริหาร
เกี่ยวกับนโยบายการดําเนินกิจการ และทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทน การ
ลงทุน และอัตราดอกเบี้ยของธนาคาร (ระดับปานกลาง) การลงบทความในสิ่งตีพิมพ (ระดับปาน
กลาง) การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ การแถลงขาวการจัดกิจกรรมเพื่อสังคมเพื่อรณรงคใหใช
บริการของธนาคาร (ระดับปานกลาง) 

การขายโดยพนักงานขาย ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเงินฝากของธนาคาร
พาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอย ไดแก พนักงานธนาคาร มทีกัษะ
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การพูดจาและบุคคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (ระดับมาก) การชักชวนหรือบอกกลาวจาก
พนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตาง ๆ และสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดาน
ของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (ระดับมาก) 

การสนับสนุนทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเงินฝากของธนาคาร
พาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอย ไดแก ธนาคารใหการสนับสนุน
ดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬา และเงินสนับสนุนแขงกีฬาและเงินสนับสนุนนักกีฬา (ระดับ
ปานกลาง) ธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรต และศิลปน 
ดารา นักรอง (ระดับปานกลาง) 

การตลาดเชิงกิจกรรม ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเงินฝากของธนาคารพาณิชย 
ในอําเภอเมืองเชียงใหม เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอย ไดแก การจัดงานรวมกันระหวาง
ธนาคารตาง ๆ หลาย ๆ ธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน 
(ระดับมาก) จัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส (ระดับปานกลาง) 
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 สวนท่ี 4 สรุปผลการศึกษาขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ
ผูใชบริการในการเลือกบริการเงินฝากของธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม โดยจําแนกตาม 
เพศ อายุ  และ รายได 

 
ตารางที่  67  แสดงเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร 

พาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม คาเฉล่ียมากท่ีสุด 3 อันดับแรก จําแนกตามเพศ 
 

ผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร 
เพศ 

อันดับ 1 อันดับ 2 อันดับ 3 

ชาย พนักงานธนาคารมี
ทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดีมีการแตง
กายสุภาพ 

(3.98 มาก) 

เครื่ อ งมื ออุปกรณและ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยใน
การใหบริการ 

(3.95 มาก) 

การนํ า เสนอเงื่ อนไข
ด อ ก เ บี้ ย พิ เ ศ ษ  ก า ร
บ ริ ก า ร พิ เ ศ ษ ที่ ใ ห
ประโยชนตอลูกคา   

(3.84 มาก) 

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

(3.86 มาก) 

พนักงานธนาคารมี
ทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดีมีการแตง
กายสุภาพ  

(3.85 มาก) 

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 เ ป น
อยางดี  

(3.78 มาก) 

 
จากตารางที่  67  สรุปไดวา เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม แตละเพศ ดังนี้ 
 เพศชาย  เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ของผูตอบแบบสอบถาม เรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 อันดับแรก คือ พนักงานธนาคารมี
ทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (คาเฉล่ีย 3.98) เครื่องมืออุปกรณและ
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เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ (คาเฉลี่ย 3.95) การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการ
พิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา (เฉลี่ย 3.84) 

เพศหญิง  เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ของผูตอบแบบสอบถาม เรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 อันดับแรก คือ การนําเสนอเงื่อนไข
ดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา (เฉลี่ย 3.86) พนักงานธนาคารมีทักษะ      
การพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.85) และการชักชวนหรือบอกกลาวจาก
พนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดาน
ของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 3.78) 
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ตารางที่ 68  แสดงเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม คาเฉล่ียมากท่ีสุด 3 อันดับแรก จําแนกตามอายุ 

 
ผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร 

อาย ุ
อันดับ 1 อันดับ 2 อันดับ 3 

15-24 ป เ ค ร่ื อ ง มื อ อุ ป ก ร ณ แ ล ะ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการ
ใหบริการ 

(3.96 มาก) 

พนักงานธนาคารมีทักษะการ
พูดจาและบุคลิกภาพดีมีการ
แตงกายสุภาพ  

(3.86 มาก) 

การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงาน
ธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ย
พิเศษตางๆและสามารถใหคําแนะนํา
เฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก 
กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปน
อยางดี 

(3.77 มาก) 
25-34 ป พนักงานธนาคารมีทักษะการ

พูดจาและบุคลิกภาพดีมีการ
แตงกายสุภาพ 

(3.96 มาก) 

การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ การบริการพิเศษที่ให
ประโยชนตอลูกคา       

(3.86 มาก) 

เค ร่ืองมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่
ทันสมัยในการใหบริการ  

(3.77 มาก) 

35-44 ป การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ การบริการพิเศษที่ให
ประโยชนตอลูกคา            

(3.82 มาก) 

เ ค ร่ื อ ง มื อ อุ ป ก ร ณ แ ล ะ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการ
ใหบริการ 

(3.79 มาก) 

พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ          

(3.71 มาก) 

45-54 ป การสงบัตรกํานัล เพื่อมอบ
สิทธิพิ เศษใหกับลูกคาของ
ธนาคาร 

(4.13 มาก) 

การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ การบริการพิเศษที่ให
ประโยชนตอลูกคา           

(4.11 มาก) 

การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงาน
ธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ย
พิเศษตางๆและสามารถใหคําแนะนํา
เฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก 
กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปน
อยางดี  

(4.00 มาก) 
55 ปขึ้นไป การใหสัมภาษณของผูบริหาร

เกี่ยวกับนโยบายการดําเนิน
กิจการและทิศทางดานเงินฝาก
ข อ ง ธ น า ค า ร  อั ต ร า
ผลตอบแทนการลงทุน และ
อัตราดอกเบี้ยธนาคาร       

(4.25 มาก) 

การโฆษณาทางวิทยุ         
(4.20 มาก) 

การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญการ
แถลงขาวการจัดกิจกรรมเพื่อสังคม
รณรงคใหใชบริการของธนาคาร      

(4.17 มาก) 
การโฆษณาทางโทรทัศน  

(4.17 มาก) 

 
จากตารางที่ 68 สรุปไดวา เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุตางๆ  ดังนี้ 
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 อายุ 15-24 ป เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม เรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 อันดับแรก คือ เครื่องมือ
อุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ (คาเฉลี่ย 3.96) พนักงานธนาคารมีทักษะการ
พูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมี
การแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.86) การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการ
พิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน 
พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 3.77) 
 อายุ 25-34 ป เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม เรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 อันดับแรก คือ พนักงาน
ธนาคารมีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.96 ) การนําเสนอเงื่อนไข
ดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา (คาเฉลี่ย 3.86) เครื่องมืออุปกรณและ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ (คาเฉลี่ย 3.77) 
 อายุ 35-44 ป เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม เรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 อันดับแรก คือ การนําเสนอ
เงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา (คาเฉลี่ย 3.82) เครื่องมืออุปกรณ
และเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ (คาเฉลี่ย 3.79) พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.71) 
 อายุ 45-54 ป เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม เรียงตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย 3 อันดับแรก คือ การสงบัตร
กํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคาของธนาคาร (คาเฉลี่ย 4.13) การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ 
การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา (เฉลี่ย 4.11) การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงาน
ธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการ
บริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 4.00) 
 อายุ 55 ปขึ้นไป เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม เรียงตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย 3 อันดับแรก คือ การให
สัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการดําเนนิกิจการและทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตรา
ผลตอบแทนการลงทุน  และอัตราดอกเบี้ยธนาคาร  (คาเฉลี่ย  4.25) การโฆษณาทางวิทยุ         
(คาเฉลี่ย 4.20) การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญการแถลงขาวการจัดกิจกรรมเพื่อสังคมรณรงคให
ใชบริการของธนาคาร (คาเฉลี่ย 4.17) และการโฆษณาทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 4.17) 
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ตารางที่  69  แสดงเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสนิใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม คาเฉล่ียมากท่ีสุด 3 อันดบัแรก จําแนกตามรายได 

 
ผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร 

รายได 
อันดับ 1 อันดับ 2 อันดับ 3 

ไมเกิน 
10,000 บาท 

พนักงานธนาคารมีทักษะ
การพูดจาและบุคลิกภาพดีมี
การแตงกายสุภาพ    
           (3.92 มาก)       

การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ การบริการพิเศษที่ให
ประโยชนตอลูกคา  
           (3.84 มาก) 

การโฆษณาทางโทรทัศน      
(3.83 มาก) 

10,001-
20,000 บาท 

เ ค รื่ อ ง มื อ อุ ป ก ร ณ แ ล ะ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการ
ใหบริการ 
           (3.92 มาก)  

พนักงานธนาคารมีทักษะ
การพูดจาและบุคลิกภาพดีมี
การแตงกายสุภาพ 
           (3.81 มาก)  

การชักชวนหรือบอกกลาว
จ า ก พ นั ก ง า น ธ น า ค า ร
เ กี่ ย ว กับโครงก า รพิ เ ศษ 
ดอก เบี้ ย พิ เ ศษต า งๆและ
สามารถใหคําแนะนําเฉพาะ
ดานของการบริการดานเงิน
ฝ า ก  กอ งทุ น  พั น ธบั ต ร 
ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี  
                (3.78 มาก)     

20,001-
30,000 บาท 

พนักงานธนาคารมีทักษะ
การพูดจาและบุคลิกภาพดีมี
การแตงกายสุภาพ  
            (3.89 มาก) 

การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ การบริการพิเศษที่ให
ประโยชนตอลูกคา  
           (3.70 มาก) 

การแจกของสมนาคุณ และ
ของชํารวยจากการใชบริการ    
                (3.50 มาก)          

30,001-
40,000 บาท 

เ ค รื่ อ ง มื อ อุ ป ก ร ณ แ ล ะ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการ
ใหบริการ  
            (4.11 มาก) 

การโฆษณาทางโทรทัศน 
           (4.10 มาก)    

การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ การบริการพิเศษที่ให
ประโยชนตอลูกคา        
                (4.06 มาก)    

มากกวา 
40,001 บาท 

การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ การบริการพิเศษที่ให
ประโยชนตอลูกคา              
              (4.35 มาก) 

พนักงานธนาคารมีทักษะ
การพูดจาและบุคลิกภาพดีมี
การแตงกายสุภาพ  
          (4.21 มาก) 

การแจกของสมนาคุณ และ
ของชํารวยจากการใชบริการ    
               (4.06 มาก) 

 
จากตารางที่  69  สรุปไดวา เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงรายไดตางๆกัน  ดังนี้ 
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 รายไดไมเกิน 10,000 บาท เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม เรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 อันดับแรก คือ 

พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.92)           
การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา (คาเฉลี่ย 3.84) การ
โฆษณาทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.83) 
 รายได 10,001-20,000 บาท เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม เรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 อันดับแรก 
คือ เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ (คาเฉลี่ย 3.92) พนักงานธนาคารมี
ทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.81) การชักชวนหรือบอกกลาวจาก
พนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดาน
ของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 3.78) 
 รายได 20,001-30,000 บาท เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม เรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 อันดับแรก 
คือ พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.89) การ
นําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา (คาเฉลี่ย 3.70) การแจกของ
สมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ (คาเฉลี่ย 3.50) 
 รายได 30,001-40,000 บาท เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม เรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 อันดับแรก 
คือ เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ (เฉลี่ย 4.11) การโฆษณาทาง
โทรทัศน (เฉลี่ย 4.10) การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา 
(เฉลี่ย 4.06) 
 รายได มากกวา 40,001 บาท เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม เรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 อันดับแรก 
คือ การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา (คาเฉลี่ย 4.35) 
พนักงานธนาคารมีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ (คาเฉล่ีย 4.21) การแจก
ของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ (คาเฉลี่ย 4.06) 
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ตารางที่  70  แสดงเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามเพศ 

 
เครื่องมอืท่ีมีผลตอการตัดสินใจมากทีสุ่ด 

เครื่องมอืสื่อสารการตลาด 
ชาย หญิง 

การโฆษณา ทางโทรทัศน 
(3.70 มาก) 

ทางโทรทัศน 
(3.74 มาก) 

การสงเสริมการขาย การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพเิศษ 
(3.84 มาก) 

การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพเิศษ 
(3.86 มาก) 

การสื่อสาร ณ ท่ีจุดซื้อ เคร่ืองมืออุปกรณ และเทคโนโลยีที่ทันสมัย
ในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว 

(3.95 มาก) 

เค ร่ืองมืออุปกรณ  และเทคโนโลยีที่
ทันสมัยในการใหบ ริการลูกค าอย าง
รวดเร็ว 

(3.82 มาก) 

การตลาดเจาะตรง การใชจดหมาย โทรศัพทอินเทอรเน็ต และ
เครือขายออนไลนในการสงขาวสารของ
ธนาคารและติดตอไปยังลูกคาโดยตรง 

(3.42 ปานกลาง) 

การใชจดหมาย โทรศัพท อินเทอรเน็ต 
และเครือขายออนไลนในการสงขาวสาร
ของธนาคารและติดตอไปยังลูกคาโดยตรง 

(3.60 มาก) 

การประชาสัมพันธ การใหสัมภาษณของผู บ ริหาร เกี่ ยวกับ
นโยบายการดําเนินกิจการและทิศทางดาน
เงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทนการ
ลงทุนและอัตราดอกเบี้ยของธนาคาร 

(3.50 มาก) 

การลงบทความในสิ่งตีพิมพ 
(3.51 มาก) 

การขายโดยพนักงานขาย พนักงานธนาคาร  มีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ 

(3.98 มาก) 

พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและ
บุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ 

(3.85 มาก) 

การสนับสนุนทางการตลาด ธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวย
การสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรตและศิลปน 
ดารา นักรอง 

(3.22 ปานกลาง) 

ธนาคารใหการสนับสนุนดานกีฬา ดวย
การใหอุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุน
การแขงกีฬาและเงินสนับสนุนนักกีฬา 

(3.36 ปานกลาง) 

การตลาดเชิงกิจกรรม การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ
หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคา
ดานการออมเงินและการลงทุน 

(3.66 มาก) 

การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ
หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแก
ลูกคาดานการออมเงินและการลงทุน 

(3.51 มาก) 

 
จากตารางที่ 70 สรุปไดวา เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม แตละเพศ ดังนี้ 
 



 127

การโฆษณา 
 เพศชาย  เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.70) 
 เพศหญิง เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.74) 
 การสงเสริมการขาย 

เพศชาย เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบีย้พิเศษ (คาเฉลี่ย 3.84) 

เพศหญิง เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย 
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบีย้พิเศษ (คาเฉลี่ย 3.86) 
 การสื่อสาร ณ ท่ีจุดซื้อ 

เพศชาย เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ เครื่องมืออุปกรณ และเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ
ลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลีย่ 3.95) 

เพศหญิง เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย 
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ  เครื่องมืออุปกรณ และเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ
ลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลีย่ 3.82) 
 การตลาดเจาะตรง 

เพศชาย เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การใชจดหมาย โทรศัพทอินเทอรเน็ต และเครือขาย
ออนไลนในการสงขาวสารของธนาคารและติดตอไปยังลูกคาโดยตรง (คาเฉลี่ย 3.42) 

เพศหญิง เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย 
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ  การใชจดหมาย โทรศพัทอินเทอรเนต็ และเครือขาย
ออนไลนในการสงขาวสารของธนาคารและติดตอไปยังลูกคาโดยตรง (คาเฉลี่ย 3.60) 
 การประชาสัมพันธ 

เพศชาย เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการดําเนนิ
กิจการและทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทนการลงทุนและอัตราดอกเบี้ยของ
ธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.50) 
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เพศหญิง เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย 
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การลงบทความในสิ่งตีพิมพ (คาเฉลี่ย 3.51) 
 การขายโดยพนักงานขาย 

เพศชาย เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการ
แตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.98) 

เพศหญิง เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย 
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการ
แตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.85) 
 การสนับสนุนทางการตลาด 

เพศชาย เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ ธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงาน
แสดงคอนเสิรตและศิลปน ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 3.22) 

เพศหญิง เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย 
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ ธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงาน
แสดงคอนเสิรตและศิลปน ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 3.36) 
 การตลาดเชิงกิจกรรม 

เพศชาย เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆหลายๆธนาคาร 
เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคาดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.66) 

เพศหญิง เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย 
ของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆหลายๆธนาคาร 
เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคาดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 351) 
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ตารางที่  71   แสดงเครื่องมือการสื่อสารการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามอายุ 

 
เครื่องมอืท่ีมีผลตอการตัดสินใจมากทีสุ่ด เครื่องมอืสื่อสาร

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

การโฆษณา ทางโทรทัศน 
(3.67 มาก) 

ทางโทรทัศน 
(3.71 มาก) 

ทางโทรทัศน 
(3.67 มาก) 

ทางโทรทัศน 
(3.77 มาก) 

ทางวิทย ุ
(4.20 มาก) 

การสงเสริม 
การขาย 

ก า ร นํ า เ ส น อ
เงื่อนไขดอกเบี้ ย
พิเศษ 

(3.67 มาก) 

ก า ร นํ า เ ส น อ
เงื่อนไขดอกเบี้ ย
พิเศษ 

(3.86 มาก) 

ก า ร นํ า เ ส น อ
เงื่อนไขดอกเบี้ ย
พิเศษ 

(3.82 มาก) 

การสงบัตรกํานัล 
(4.13 มาก) 

ก า ร นํ า เ ส น อ
เงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ 

(4.11 มาก) 

การสื่อสาร ณ ท่ี 
จุดซื้อ 

เคร่ืองมืออุปกรณ
และเทคโนโลยีที่
ทั น ส มั ย ใ น ก า ร
ใหบ ริก ารลู กค า
อยางรวดเร็ว 

(3.96 มาก) 

เคร่ืองมืออุปกรณ
และเทคโนโลยีที่
ทั น ส มั ย ใ น ก า ร
ใหบ ริก ารลู กค า
อยางรวดเร็ว 

(3.77 มาก) 

เคร่ืองมืออุปกรณ
และเทคโนโลยีที่
ทั น ส มั ย ใ น ก า ร
ใหบ ริก ารลู กค า
อยางรวดเร็ว 

(3.79 มาก) 

เครื่องมืออุปกรณ
และเทคโนโลยีที่
ทั น ส มั ย ใ น ก า ร
ใหบ ริก า รลู กค า
อยางรวดเร็ว 

(3.84 มาก) 

การใชสัญลักษณ
ธ น า ค า ร  ก า ร
ตกแต ง ภ า ย ใน
อาคารที่สวยงาม 

(3.92 มาก) 

การตลาด 
เจาะตรง 

การ ใช จดหมา ย 
โ ท ร ศั พ ท 
อินเทอรเน็ต และ
เครือขายออนไลน
ในการสงขาวสาร
ของธนาคารและ
ติดตอไปยังลูกคา
โดยตรง 

(3.54 มาก) 

การ ใช จดหมา ย 
โ ท ร ศั พ ท 
อินเทอรเน็ต และ
เครือขายออนไลน
ในการสงขาวสาร
ของธนาคารและ
ติดตอไปยังลูกคา
โดยตรง 

(3.47 ปานกลาง) 

การ ใช จดหมา ย 
โ ท ร ศั พ ท 
อินเทอรเน็ต และ
เครือขายออนไลน
ในการสงขาวสาร
ของธนาคารและ
ติดตอไปยังลูกคา
โดยตรง 

(3.50 มาก) 

การ ใช จดหมา ย 
โ ท ร ศั พ ท 
อินเทอรเน็ต และ
เครือขายออนไลน
ในการสงขาวสาร
ของธนาคารและ
ติดตอไปยังลูกคา
โดยตรง 

(3.53 มาก) 

การใชจดหมาย 
โ ท ร ศั พ ท 
อินเทอรเน็ต และ
เ ค รื อ ข า ย
ออนไลนในการ
สงข าวสารของ
ธ น า ค า ร แ ล ะ
ติดตอไปยังลูกคา
โดยตรง 

(4.14 มาก) 

การ
ประชาสัมพันธ 

การใหสัมภาษณ
ข อ ง ผู บ ริ ห า ร
เกี่ยวกับนโยบาย
การดําเนินกิจการ 
และทิศทางด าน
เ งิ น ฝ า ก ข อ ง
ธ น า ค า ร  อั ต ร า
ผลตอบแทนการ
ลงทุนและอัตรา
ด อ ก เ บี้ ย ข อ ง
ธนาคาร 

(3.63 มาก) 

การใหสัมภาษณ
ข อ ง ผู บ ริ ห า ร
เกี่ยวกับนโยบาย
การดําเนินกิจการ 
และทิศทางด าน
เ งิ น ฝ า ก ข อ ง
ธ น า ค า ร  อั ต ร า
ผลตอบแทนการ
ลงทุนและอัตรา
ด อ ก เ บี้ ย ข อ ง
ธนาคาร 

(3.39 ปานกลาง) 

การพูดแถลงขาว
ในโอกาสสํ าคัญ
การแถลงขาวการ
จั ดกิ จ กรรม เพื่ อ
สังคมเพื่อรณรงค
ใหใชบริการของ
ธนาคาร 

(3.50 มาก) 

การใหสัมภาษณ
ข อ ง ผู บ ริ ห า ร
เกี่ยวกับนโยบาย
การดําเนินกิจการ 
และทิศทางด าน
เ งิ น ฝ า ก ข อ ง
ธ น า ค า ร  อั ต ร า
ผลตอบแทนการ
ลงทุนและอัตรา
ด อ ก เ บี้ ย ข อ ง
ธนาคาร 

(3.53 มาก) 

การใหสัมภาษณ
ข อ ง ผู บ ริ ห า ร
เกี่ยวกับนโยบาย
การดําเนินกิจการ 
และทิศทางดาน
เ งิ น ฝ า ก ข อ ง
ธนาคาร  อั ตร า
ผลตอบแทนการ
ลงทุนและอัตรา
ด อ ก เ บี้ ย ข อ ง
ธนาคาร 

(4.25 มาก) 
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ตารางที่ 71  แสดงเครื่องมือการสื่อสารการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามอายุ (ตอ) 

 
เครื่องมอืท่ีมีผลตอการตัดสินใจมากทีสุ่ด เครื่องมอืสื่อสาร

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

การขายโดย
พนักงานขาย 

พนักงานธนาคาร 
มีทักษะการพูดจา
และบุคลิกภาพดี มี
การแตงกายสุภาพ 

(3.86 มาก) 

พนักงานธนาคาร 
มีทักษะการพูดจา
และบุคลิกภาพดี มี
การแตงกายสุภาพ 

(3.96 มาก) 

พนักงานธนาคาร 
มีทักษะการพูดจา
และบุคลิกภาพดี มี
การแตงกายสุภาพ 

(3.71 มาก) 

ก า รชั ก ช วนห รื อ
บ อ ก ก ล า ว จ า ก
พนักงานธนาคาร
เกี่ ยวกับโครงการ
พิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษ
ตางๆและสามารถ
ใหคําแนะนําเฉพาะ
ดานของการบริการ
ดานเงินฝาก กองทุน 
พันธบัตร  ประกัน
ชีวิตไดเปนอยางดี 

(4.00 มาก) 

พนักงานธนาคาร 
มีทักษะการพูดจา
และบุคลิกภาพดี มี
การแตงกายสุภาพ 

(3.67 มาก) 

การสนับสนุน
ทางการตลาด 

ธน า ค า ร ให ก า ร
ส นั บ ส นุ น ด า น
บัน เทิ ง  ด วยการ
ส นั บ ส นุ น ง า น
แสดงคอน เสิ ร ต
และศิลปน  ดารา 
นักรอง 

(3.44 ปานกลาง) 

ธน าค า ร ให ก า ร
สนับสนุนดานกีฬา 
ดวยการใหอุปกรณ
ชุ ดกี ฬ าและ เ งิ น
สนับสนุนการแขง
กี ฬ า แ ล ะ เ งิ น
สนับสนุนนักกีฬา 

(3.36 ปานกลาง) 

ธน าค า ร ให ก า ร
สนับสนุนดานกีฬา 
ดวยการใหอุปกรณ
ชุ ดกี ฬ าและ เ งิ น
สนับสนุนการแขง
กี ฬ า แ ล ะ เ งิ น
สนับสนุนนักกีฬา 

(3.00 ปานกลาง) 

ธ น า ค า ร ใ ห ก า ร
สนับสนุนดานกีฬา 
ดวยการใหอุปกรณ
ชุ ด กี ฬ า แ ล ะ เ งิ น
สนับสนุนการแขง
กี ฬ า แ ล ะ เ งิ น
สนับสนุนนักกีฬา 

(3.00 ปานกลาง) 

ธน าค า ร ให ก า ร
สนับสนุนดานกีฬา 
ดวยการใหอุปกรณ
ชุ ดกี ฬ าและ เ งิ น
สนับสนุนการแขง
กี ฬ า แ ล ะ เ งิ น
สนับสนุนนักกีฬา 

(3.50 มาก) 

การตลาดเชิง
กิจกรรม 

การจัดงานรวมกัน
ระหว างธนาคาร
ต า ง ๆ ห ล า ย ๆ
ธนาคาร  เพื่ อ ให
ความรู  ขอมูลแก
ลูกคาดานการออม
เงินและการลงทุน 

(3.58 มาก) 

การจัดงานรวมกัน
ระหวางธนาคาร
ต า ง ๆ ห ล า ย ๆ
ธนาคาร  เพื่ อ ให
ความรู  ขอมูลแก
ลูกคาดานการออม
เงินและการลงทุน 

(3.62 มาก) 

การจัดงานรวมกัน
ระหวางธนาคาร
ต า ง ๆ ห ล า ย ๆ
ธนาคาร  เพื่ อ ให
ความรู  ขอมูลแก
ลูกคาดานการออม
เงินและการลงทุน 

(3.50 มาก) 

การจัดงานรวมกัน
ระหว า ง ธนาค าร
ต า ง ๆ ห ล า ย ๆ
ธน า ค า ร  เ พื่ อ ใ ห
คว ามรู  ข อมู ลแก
ลูกคาดานการออม
เงินและการลงทุน 

(3.31 ปานกลาง) 

การจัดงานเปดตัว
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ข อ ง
ธนาคาร  โดยให
ลู ก ค า ร ว ม เ ล น
เกมส 

(4.00 มาก) 

 
จากตารางที่ 71 สรุปไดวา เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุตางๆ  ดังนี้ 
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การโฆษณา  
 เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ
แบบสอบถามทุกชวงอายุ ไดแก อายุ 15-24 ป, 25-34 ป, 35-44 ป, 45-54 ป, และ 55 ปขึ้นไป        
มากที่สุด คือ ทางโทรทัศน (คาเฉลี่ย 3.67, 3.71, 3.67, 3.77, และ 4.20 ตามลําดับ) 

การสงเสริมการขาย 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ

แบบสอบถามที่มีอายุ 15-44 ป และ 55 ปขึ้นไป มากที่สุด คือ การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ 
(คาเฉลี่ย 3.67, 3.86, 3.82, และ 4.13 ตามลําดับ) 

 ยกเวนอายุ 45-54 ป เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การสงบัตรกํานัล (คาเฉลี่ย 4.13) 

การสื่อสาร ณ ท่ีจุดซื้อ 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของ    

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-54 ป มากที่สุด คือ  เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยใน
การใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 3.96, 3.77, 3.79, และ 3.84 ตามลําดับ)  

ยกเวนอายุ 55 ปขึ้นไป เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การใชสัญลักษณธนาคาร การตกแตงภายใน
อาคารที่สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.92) 

การตลาดเจาะตรง 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ

แบบสอบถามทุกชวงอายุ ไดแก อายุ 15-24 ป, 25-34 ป, 35-44 ป, 45-54 ป และ 55 ปขึ้นไป มาก
ที่สุด คือ การใชจดหมาย โทรศัพท อินเทอรเน็ต และเครือขายออนไลนในการสงขาวสารของ
ธนาคารและติดตอไปยังลูกคาโดยตรง (คาเฉลี่ย 3.54, 3.47, 3.50, 3.53, และ 4.14 ตามลําดับ)  

การประชาสัมพันธ 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ

แบบสอบถามที่มีอายุ 15-34 ป และ 45 ปขึ้นไป มากที่สุด คือ การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับ
นโยบายการดําเนินกิจการ และทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทนการลงทุนและ
อัตราดอกเบี้ยของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.63, 3.39, 3.53, และ 4.25 ตามลําดับ)  

ยกเวน อายุ 35-44 ป เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญการแถลง
ขาวการจัดกิจกรรมเพื่อสังคมเพื่อรณรงคใหใชบริการของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.50) 
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การขายโดยพนักงานขาย 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของ   

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-44 ป และ 55 ปขึ้นไป มากที่สุด คือ พนักงานธนาคาร มีทักษะ     
การพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.86, 3.96, 3.71, และ 3.67 ตามลําดับ) 

ยกเวน อายุ 45-54 ปขึ้นไป เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงาน
ธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการ
บริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี (คาเฉลี่ย 4.00) 

การสนับสนุนทางการตลาด 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ

แบบสอบถามทุกชวงอายุ ไดแก อายุ 15-24 ป, 25-34 ป, 35-44 ป, 45-54 ป และ 55 ปขึ้นไป        
มากที่สุด คือ ธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง ดวยการสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรตและ
ศิลปน ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 3.44, 3.36, 3.00, 3.00, และ 3.50 ตามลําดับ) 

การตลาดเชิงกิจกรรม 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ

แบบสอบถามทุกชวงอายุ ไดแก อายุ 15-24 ป, 25-34 ป, 35-44 ป, 45-54 ป และ 55 ปขึ้นไป        
มากที่สุด คือ การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆหลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคา
ดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.58, 3.62, 3.50, 3.31, และ 4.00 ตามลําดับ) 
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ตารางที่  72  แสดงเครื่องมือการสื่อสารการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามรายได 

 
เครื่องมอืท่ีมีผลตอการตัดสินใจมากทีสุ่ด เครื่องมอืสื่อสาร

การตลาด 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 ทางโทรทัศน 
(3.83 มาก) 

ทางโทรทัศน 
(3.55 มาก) 

ทางโทรทัศน 
(3.46 ปานกลาง) 

ทางโทรทัศน 
(4.10 มาก) 

ทางวิทย ุ
(4.00 มาก) 

การสงเสริม 
การขาย 

ก า ร นํ า เ ส น อ
เงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ 

(3.84 มาก) 

ก า ร นํ า เ ส น อ
เงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ 

(3.76 มาก) 

ก า ร นํ า เ ส น อ
เงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ 

(3.70 มาก) 

ก า ร นํ า เ ส น อ
เงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ 

(4.06 มาก) 

ก า ร นํ า เ ส น อ
เงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ 

(4.35 มาก) 

การสื่อสาร ณ ท่ี 
จุดซื้อ 

เคร่ืองมืออุปกรณ
และเทคโนโลยีที่
ทั นสมั ย ในก า ร
ใหบ ริการลูกค า
อยางรวดเร็ว 

(3.78 มาก) 

เคร่ืองมืออุปกรณ
และเทคโนโลยีที่
ทั นสมั ย ในก า ร
ใหบ ริการลูกค า
อยางรวดเร็ว 

(3.92 มาก) 

เคร่ืองมืออุปกรณ
และเทคโนโลยีที่
ทั นสมั ย ในก า ร
ใหบ ริการลูกค า
อยางรวดเร็ว 
(3.44 ปานกลาง) 

เคร่ืองมืออุปกรณ
และเทคโนโลยีที่
ทั นสมั ย ในก า ร
ใหบ ริการลูกค า
อยางรวดเร็ว 

(4.11 มาก) 

เคร่ืองมืออุปกรณ
และเทคโนโลยีที่
ทั นสมั ย ในก า ร
ใหบ ริการลูกค า
อยางรวดเร็ว 

(4.00 มาก) 

การตลาดเจาะ
ตรง 

การใช จดหมาย 
โ ท ร ศั พ ท 
อินเทอรเน็ต และ
เครือขายออนไลน
ในการสงขาวสาร
ของธนาคารและ
ติดตอไปยังลูกคา
โดยตรง 

(3.53 มาก) 

การใช จดหมาย 
โ ท ร ศั พ ท 
อินเทอรเน็ต และ
เครือขายออนไลน
ในการสงขาวสาร
ของธนาคารและ
ติดตอไปยังลูกคา
โดยตรง 

(3.67 มาก) 

การใช จดหมาย 
โ ท ร ศั พ ท 
อินเทอรเน็ต และ
เครือขายออนไลน
ในการสงขาวสาร
ของธนาคารและ
ติดตอไปยังลูกคา
โดยตรง 
(3.00 ปานกลาง) 

การใช จดหมาย 
โ ท ร ศั พ ท 
อินเทอรเน็ต และ
เครือขายออนไลน
ในการสงขาวสาร
ของธนาคารและ
ติดตอไปยังลูกคา
โดยตรง 

(3.54 มาก) 

การใช จดหมาย 
โ ท ร ศั พ ท 
อินเทอรเน็ต และ
เครือขายออนไลน
ในการสงขาวสาร
ของธนาคารและ
ติดตอไปยังลูกคา
โดยตรง 

(3.78 มาก) 

การ
ประชาสัมพันธ 

การพูดแถลงขาว
ในโอกาสสําคัญ
การแถลงขาวการ
จัดกิ จกรรม เพื่ อ
สังคมเพื่อรณรงค
ใหใชบริการของ
ธนาคาร 

(3.50 มาก) 

การใหสัมภาษณ
ข อ ง ผู บ ริ ห า ร
เกี่ยวกับนโยบาย
การดําเนินกิจการ 
และทิศทางด าน
เ งิ น ฝ า ก ข อ ง
ธน า ค า ร  อั ต ร า
ผลตอบแทนการ
ลงทุนและอัตรา
ด อ ก เ บี้ ย ข อ ง
ธนาคาร 

(3.53 มาก) 

การใหสัมภาษณ
ข อ ง ผู บ ริ ห า ร
เกี่ยวกับนโยบาย
การดําเนินกิจการ 
และทิศทางด าน
เ งิ น ฝ า ก ข อ ง
ธน า ค า ร  อั ต ร า
ผลตอบแทนการ
ลงทุนและอัตรา
ด อ ก เ บี้ ย ข อ ง
ธนาคาร 
(3.07 ปานกลาง) 

การใหสัมภาษณ
ข อ ง ผู บ ริ ห า ร
เกี่ยวกับนโยบาย
การดําเนินกิจการ 
และทิศทางด าน
เ งิ น ฝ า ก ข อ ง
ธน าค า ร  อั ต ร า
ผลตอบแทนการ
ลงทุนและอัตรา
ด อ ก เ บี้ ย ข อ ง
ธนาคาร 

(3.50 มาก) 

การใหสัมภาษณ
ข อ ง ผู บ ริ ห า ร
เกี่ยวกับนโยบาย
การดําเนินกิจการ 
และทิศทางด าน
เ งิ น ฝ า ก ข อ ง
ธน า ค า ร  อั ต ร า
ผลตอบแทนการ
ลงทุนและอัตรา
ด อ ก เ บี้ ย ข อ ง
ธนาคาร 

(3.69 มาก) 
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ตารางที่ 72  แสดงเครื่องมือการสื่อสารการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามรายได (ตอ) 

 
เครื่องมอืท่ีมีผลตอการตัดสินใจมากทีสุ่ด เครื่องมอืสื่อสาร

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

20,001-30,000 
บาท 

30,001-40,000 
บาท 

มากกวา 40,001 
บาท 

การขายโดย
พนักงานขาย 

พนักงานธนาคาร 
มีทักษะการพูดจา
และบุคลิกภาพดี มี
การแตงกายสุภาพ 

(3.92 มาก) 

พนักงานธนาคาร 
มีทักษะการพูดจา
และบุคลิกภาพดี มี
การแตงกายสุภาพ 

(3.81 มาก) 

พนักงานธนาคาร 
มีทักษะการพูดจา
และบุคลิกภาพดี มี
การแตงกายสุภาพ 

(3.89 มาก) 

พนักงานธนาคาร 
มีทักษะการพูดจา
และบุคลิกภาพดี มี
การแตงกายสุภาพ 

(4.06 มาก) 

พนักงานธนาคาร 
มีทักษะการพูดจา
และบุคลิกภาพดี มี
การแตงกายสุภาพ 

(4.21 มาก) 

การสนับสนุน
ทางการตลาด 

ธน า ค า ร ให ก า ร
ส นั บ ส นุ น ด า น
บัน เทิ ง  ด วยการ
ส นั บ ส นุ น ง า น
แสดงคอน เสิ ร ต
และศิลปน  ดารา 
นักรอง 

(3.72 มาก) 

ธน าค า ร ให ก า ร
สนับสนุนดานกีฬา 
ดวยการใหอุปกรณ
ชุ ดกี ฬ าและ เ งิ น
สนับสนุนการแขง
กี ฬ า แ ล ะ เ งิ น
สนับสนุนนักกีฬา 

(3.13 ปานกลาง) 

ธน าค า ร ให ก า ร
สนับสนุนดานกีฬา 
ดวยการใหอุปกรณ
ชุ ดกี ฬ าและ เ งิ น
สนับสนุนการแขง
กี ฬ า แ ล ะ เ งิ น
สนับสนุนนักกีฬา 

(3.00 ปานกลาง) 

ธน าค า ร ให ก า ร
สนับสนุนดานกีฬา 
ดวยการใหอุปกรณ
ชุ ดกี ฬ าและ เ งิ น
สนับสนุนการแขง
กี ฬ า แ ล ะ เ งิ น
สนับสนุนนักกีฬา 

(3.27 ปานกลาง) 

ธน าค า ร ให ก า ร
สนับสนุนดานกีฬา 
ดวยการใหอุปกรณ
ชุ ดกี ฬ าและ เ งิ น
สนับสนุนการแขง
กี ฬ า แ ล ะ เ งิ น
สนับสนุนนักกีฬา 

(3.08 ปานกลาง) 

การตลาดเชิง
กิจกรรม 

การจัดงานเปดตัว
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ข อ ง
ธนาคาร  โดยให
ลูกคารวมเลนเกมส 

(3.74 มาก) 

การจัดงานรวมกัน
ระหวางธนาคาร
ต า ง ๆ ห ล า ย ๆ
ธนาคาร  เพื่ อ ให
ความรู  ขอมูลแก
ลูกคาดานการออม
เงินและการลงทุน 

(3.61 มาก) 

การจัดงานรวมกัน
ระหวางธนาคาร
ต า ง ๆ ห ล า ย ๆ
ธนาคาร  เพื่ อ ให
ความรู  ขอมูลแก
ลูกคาดานการออม
เงินและการลงทุน 

(3.26 ปานกลาง) 

การจัดงานรวมกัน
ระหวางธนาคาร
ต า ง ๆ ห ล า ย ๆ
ธนาคาร  เพื่ อ ให
ความรู  ขอมูลแก
ลูกคาดานการออม
เงินและการลงทุน 

(3.27 ปานกลาง) 

การจัดงานรวมกัน
ระหวางธนาคาร
ต า ง ๆ ห ล า ย ๆ
ธนาคาร  เพื่ อ ให
ความรู  ขอมูลแก
ลูกคาดานการออม
เงินและการลงทุน 

(3.53 มาก) 

 
จากตารางที่ 72 สรุปไดวา เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุตางๆ  ดังนี้ 
การโฆษณา  
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ

แบบสอบถามที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท และ10,001-40000 บาท มากที่สุด คือ ทางโทรทัศน 
(คาเฉลี่ย 3.83, 3.55, 3.46, และ 4.10 ตามลําดับ) 

ยกเวน รายไดมากกวา 40,001 บาท เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ ทางวิทยุ (คาเฉลี่ย 4.00) 
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การสงเสริมการขาย 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ

แบบสอบถามทุกชวงรายได ไดแก ไมเกนิ 10,000 บาท, 10,001-20,000 บาท, 20,001-30,000 บาท, 
30,001-40,000 บาท และ มากกวา 40,001 บาท มากที่สุด คือ  การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพเิศษ 
(คาเฉลี่ย 3.84, 3.76, 3.70, 4.06, และ 4.35 ตามลําดับ) 

การสื่อสาร ณ ท่ีจุดซื้อ 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ

แบบสอบถามทุกชวงรายได ไดแก ไมเกิน 10,000 บาท, 10,001-20,000 บาท, 20,001-30,000 บาท, 
30,001-40,000 บาท และ มากกวา 40,001 บาท มากที่สุด คือ เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่
ทันสมัยในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 3.78, 3.92, 3.44, 4.11, และ 4.00 ตามลําดับ) 

การตลาดเจาะตรง 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ

แบบสอบถามทุกชวงรายได ไดแก ไมเกิน 10,000 บาท, 10,001-20,000 บาท, 20,001-30,000 บาท, 
30,001-40,000 บาท และ มากกวา 40,001 บาท มากที่สุด คือ การใชจดหมาย โทรศัพท อินเทอรเน็ต 
และเครือขายออนไลนในการสงขาวสารของธนาคารและติดตอไปยังลูกคาโดยตรง (คาเฉลี่ย 3.53, 
3.67, 3.00, 3.54, และ 3.78  ตามลําดับ) 

การประชาสัมพันธ 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ

แบบสอบถามที่มีรายได 10,001 บาทขึ้นไป มากที่สุด คือ การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับ
นโยบายการดําเนินกิจการ และทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทนการลงทุนและ
อัตราดอกเบี้ยของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.53, 3.07, 3.50, และ 3.69 ตามลําดับ) 

ยกเวน รายไดไมเกิน 10,000 บาท เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญ   
การแถลงขาวการจัดกิจกรรมเพื่อสังคมเพื่อรณรงคใหใชบริการของธนาคาร (คาเฉลี่ย 3.50) 

การขายโดยพนักงานขาย 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ

แบบสอบถามทุกชวงรายได ไดแก ไมเกิน 10,000 บาท, 10,001-20,000 บาท, 20,001-30,000 บาท, 
30,001-40,000 บาท และ มากกวา 40,001 บาท มากที่สุด คือ พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจา
และบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ (คาเฉลี่ย 3.92, 3.81, 3.89, 4.06, และ 4.21 ตามลําดับ) 
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 การสนับสนุนทางการตลาด 
เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ

แบบสอบถามทุกชวงรายได ไดแก ไมเกิน 10,000 บาท, 10,001-20,000 บาท, 20,001-30,000 บาท, 
30,001-40,000 บาท และ มากกวา 40,001 บาท มากที่สุด คือ ธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิง 
ดวยการสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรตและศิลปน ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 3.72, 3.13, 3.00, 3.27, 
และ 3.08 ตามลําดับ) 
 การตลาดเชิงกิจกรรม 

เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีรายได 10,001 บาทขึ้นไป มากที่สุด คือ การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ
หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคาดานการออมเงินและการลงทุน (คาเฉลี่ย 3.61, 3.26, 
3.27, และ 3.53 ตามลําดับ) 

ยกเวน รายไดไมเกิน 10,000 บาท เครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยของผูตอบแบบสอบถาม มากที่สุด คือ การจัดงานเปดตวัผลิตภัณฑของ
ธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส (คาเฉลี่ย 3.74) 
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อภิปรายผลการศึกษา 
การศึกษาเรื่อง  การสื่อสารการตลาดที่มีผลตอผูใชบริการในการเลือกบริการเงินฝากของ

ธนาคารพาณิชยในอําเภอเมืองเชียงใหม  สามารถอภิปรายผลการศึกษา ดังนี้ 
1.  จากการศึกษาครั้ งนี้  พบวา  เครื่ องมือการสื่อสารการตลาด  ดานการโฆษณา              

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเปดรับขาวสารจากสื่อโทรทัศนมากที่ สุด  รอยละ  97.0                 
ซ่ึงสอดคลองกับสุพรรณี อัศวศิริเลิศ (2540) ที่ศึกษาเรื่อง “ความสัมพันธระหวางการสื่อสาร
การตลาดกับความพึงพอใจของลูกคาในการใหบริการของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน)                          
ในเขตกรุงเทพมหานคร” ที่พบวา  พฤติกรรมการเปดรับขาวสารทางการตลาดเกี่ยวกับธนาคาร   
กสิกรไทยผานสื่อตางๆ  ผูตอบแบบสอบถามจะไดรับขาวสารทางการตลาดผานสื่อโทรทัศน     
มากที่สุด  คือ  รอยละ 85.8   

2.  จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา เครื่องมือการสื่อสารการตลาด ดานการสงเสริมการขาย              
ปจจัยยอย  คือ การจัดสัปดาหเงินฝาก  มีผลในการเลือกใชบริการเงินฝากระดับปานกลาง              
ซ่ึงไมสอดคลองกับณฤทธิ์ เลิศศิวเวท (2547) ที่ศึกษาเรื่อง “ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการดานเงินฝากของผูใชบริการธนาคารพาณิชยในเขตเทศบาลเมือง   
จังหวัดสมุทรสาคร” ที่พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญระดับมาก ตอการจัด
สัปดาหเงินฝากและการมีของขวัญแจก 

3. จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา เครื่องมือการสื่อสารการตลาด  ดานการสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อ        
ปจจัยยอย คือ เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการลูกคา มีผลในการเลือกใช
บริการเงินฝากในระดับมาก สอดคลองกับสุพรรณี อัศวศิริเลิศ (2540) ที่ศึกษาเรื่อง “ความสัมพันธ
ระหวางการสื่อสารการตลาดกับความพึงพอใจของลูกคาในการใหบริการของธนาคารกสิกรไทย 
จํากัด (มหาชน)ในเขตกรุงเทพมหานคร” ที่พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก 
ในเรื่องของรูปแบบการบริการทันสมัย/มีการนําเทคโนโลยีทันสมัยมาใชในการใหบริการ 

สวนดานการแจกแผนพับ/โบรชัวร   พบวา  ผูตอบแบบสอบถามเคยเห็นขาวสารผาน    
แผนพับ/โบรชัวร นอยที่สุด ซ่ึงสอดคลองกับณฤทธิ์ เลิศศิวเวท (2547) ที่พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
ไดรับทราบขาวสารเกี่ยวกับขอมูลสินเชื่อของธนาคารผานแผนพับ ใบปลิว และปายโปสเตอรมี  
นอยมาก  นอกจากนี้ยังพบวาการแจกแผนพับ/โบรชัวร ยังทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อนอยเมื่อเทียบ
กับเครื่องมือการสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อ และสอดคลองกับปวีณา  ตั้งวัฒนากาญจน (2547)  ที่ศึกษาเรื่อง 
“อิทธิพลของการสื่อสารการตลาด ณ จุดซื้อที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาอุปโภคบริโภคของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  ที่พบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการสื่อสาร
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การตลาด ณ จุดซื้อประเภทการแจกแผนพับใบปลิว (Brochure & Leaflet) ผูตอบแบบสอบถามเห็น
แลว  ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อนอยเมื่อเทียบกับการสื่อสารการตลาด ณ จุดซื้อประเภทอื่น ๆ 

4. จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา เครื่องมือการสื่อสารการตลาด ดานการตลาดเจาะตรง                 
ปจจัยยอย คือ การใชจดหมาย โทรศัพท  อินเทอรเน็ต และเครือขายออนไลนในการสงขาวสารของ
ธนาคารติดตอไปยังลูกคาโดยตรง มีผลในการเลือกใชบริการเงินฝากในระดับมาก ซ่ึงสอดคลอง
กับณฤทธิ์ เลิศศิวเวท (2547) ที่พบวา ผูตอบแบบสอบถาม  ใหความสําคัญตอปจจัยดาน
กระบวนการใหบริการเรื่องการติดตอทางโทรศัพทไดสะดวก และการติดตอทางอินเทอรเน็ตได
สะดวกในระดับมาก 

5. จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา เครื่องมือการสื่อสารการตลาด ดานการประชาสัมพันธ        
คือ การลงบทความในสิ่งตีพิมพ มีผลในการเลือกใชบริการเงินฝากในระดับปานกลาง ซ่ึงสอดคลอง
กับศิรินภา บุญมา (2548) ที่ศึกษาเรื่อง “การสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ชาเขียวพรอมดื่มของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” ที่พบวา  ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับปานกลาง ในเรื่องของการลงบทความในหนังสือพิมพ/นิตยสาร 

6. จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา เครื่องมือการสื่อสารการตลาด ดานการขายโดยพนักงานขาย        
ผูตอบแบบสอบถามไดรับรูขาวสารธนาคารผานการขายโดยพนักงานขายมากที่สุด โดยพนักงาน
ธนาคาร  มีทักษะการพูดจาและมีบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ  ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการธนาคารพาณิชยในระดับมาก   ซ่ึงสอดคลองกับพลากร เถินบุรินทร (2548) ที่ศึกษาเรื่อง 
“ความคิดเห็นของลูกคาสินเชื่อที่มีตอการสื่อสารการตลาดของธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ
การเกษตร” ที่พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีการรับทราบขอมูลสินเชื่อของธนาคารผานพนักงาน
สินเชื่อมากที่สุด ซ่ึงแสดงใหเห็นวาพนักงานธนาคารมีบทบาทอยางมากในการถายทอดขอมูล
ขาวสารไปสูลูกคา  นอกจากนี้ ยังสอดคลองกับณฤทธิ์ เลิศศิวเวท (2547) ที่พบวา ปจจัยดาน
บุคลากรมีความสําคัญในระดับมากตอปจจัยยอยดานพนักงานมีน้ําใจ มีมนุษยสัมพันธและ              
มีมารยาทที่ดี พนักงานใหบริการที่สม่ําเสมอและถูกตอง พนักงานมีความนาเชื่อถือ พนักงานมีการ
พูดจาที่สามารถอธิบายอยางถูกตองและเขาใจงาย 

7. จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา เครื่องมือการสื่อสารการตลาด ดานการสนับสนุน             
ทางการตลาด มีปจจัยยอย คือ ธนาคารใหการสนับสนุนดานกีฬา ดวยการใหอุปกรณชุดกีฬาและ
เงินสนับสนุนการแขงขันกีฬา มีผลในการเลือกใชบริการเงินฝากในระดับปานกลาง  ซ่ึงสอดคลอง
กับศิรินภา บุญมา (2548) ที่พบไดวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับปานกลาง          
ในเรื่องของการสนันสนุนทางดานกีฬา 
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8. จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา เครื่องมือการสื่อสารการตลาด ดานการตลาดเชิงกิจกรรม    
คือ  การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ เพื่อใหความรูขอมูลแกลูกคา ดานการออมเงิน 
การลงทุน มีผลในการเลือกใชบริการเงินฝากในระดับปานกลาง  ซ่ึงยังไมมีผูศึกษาในปจจัยยอยนี้ 
จึงไมสามารถอภิปรายผลได 

 
ขอคนพบ 
 
1. ดานการโฆษณา (Advertising)  พบวา  การโฆษณาทางโทรทัศน  สามารถกระจายขาวสาร

ไปยังลูกคาจํานวนมาก มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเงินฝากในระดับมาก แตส่ือ
โฆษณาอื่นๆมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคอนขางนอยเมื่อเทียบกับโฆษณาทาง
โทรทัศน สําหรับกลุมวัยทํางาน (อายุ 25-44 ป)  การโฆษณาโดยสื่อประเภทอื่นๆมีผลตอ   
การตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับปานกลาง ในขณะที่การโฆษณาทางโทรทัศนมีผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมาก  และพบวากลุมอายุ 45 ปขึ้นไป การโฆษณาในสื่อ
ส่ิงพิมพ ไดแก หนังสือพิมพและทางนิตยสาร มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการมากขึ้น        
(คาเฉลี่ยมีแนวโนมสูงขึ้น) การใชการโฆษณาดานตางๆใหเหมาะสมมีดังนี ้

 
- การโฆษณาทางโทรทัศน พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่ผูมีรายไดเฉลี่ยมากกวา 

30,001 บาท มีคาเฉลี่ยการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยมากกวา
ชวงรายไดอ่ืนๆ 

- การโฆษณาทางวิทยุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 25-34 ป และกลุมผูที่
ผูมีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 20,000 บาท มีคาเฉล่ียการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารพาณิชยมากกวาชวงอายุและชวงรายไดอ่ืนๆ 

- การโฆษณาทางหนังสือพิมพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามเพศชายจะมีคาเฉลี่ย
การตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารมากกวาเพศหญิง ผูตอบแบบสอบถามที่มี
อายุ 45 ปขึ้นไปและกลุมผูที่ผูมีรายไดเฉลี่ยมากกวา 30,001 บาท มีคาเฉลี่ยการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยมากกวาชวงอายุและชวงรายไดอ่ืนๆ 

- การโฆษณาทางนิตยสาร พบวา ผูตอบแบบสอบถามเพศชายจะมีคาเฉล่ียการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารมากกวาเพศหญิง 
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- ปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-24 ปขึ้น
ไปและกลุมผูที่ผูมีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 10,000 บาท มีคาเฉลี่ยการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยมากกวาชวงอายุและชวงรายไดอ่ืนๆ 

 
2. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  พบวาชวงอายุ 45 ปขึ้นไป รายไดมากกวา 30,001  

การสงเสริมการขาย โดยการนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ  การสงบัตรกํานัล  การจัด
สัปดาหเงินฝาก จะมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการมากกวาชวงอายุอ่ืนๆ แตการสงเสริม
การขายโดยการสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคาของธนาคาร ทําใหเกิดความ
ตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร และเกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ  นอกจากนี้ยัง
มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของเพศชายมากกวาเพศหญิง  การนําเสนอเงื่อนไข
ดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคาจะทําใหลูกคาเกิดความสนใจใช
บริการหลังรับฟงขาวสารและเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคารโดยการใชการสงเสริม
การขายดานตางๆใหเหมาะสมมีดังนี้ 

- การแจกของสมนาคุณและของชํารวยจากการใชบริการ  พบวา  ผูตอบ
แบบสอบถามที่ผูมีรายไดเฉลี่ยมากกวา 40,001 บาท มีคาเฉลี่ยการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยมากกวาชวงรายไดอ่ืนๆ 

- การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา 
พบวา    ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 45 ปขึ้นไป และกลุมผูที่ผูมีรายไดเฉลี่ย
มากกวา 40,001 บาท มีคาเฉล่ียการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
มากกวาชวงอายุและชวงรายไดอ่ืนๆ 

- การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคาของธนาคาร พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุมากกวา 45 ปและกลุมผูที่ผูมีรายไดเฉลี่ยมากกวา 30,001 
บาท มีคาเฉลี่ยการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยมากกวาชวงอายุ
และชวงรายไดอ่ืนๆ 

- การจัดสัปดาหเงินฝากและแจกของที่ระลึก พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ
มากกวา 55 ปและกลุมผูที่ผูมีรายไดเฉลี่ยมากกวา 30,001-40,000 บาท มี
คาเฉลี่ยการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยมากกวาชวงอายุและชวง
รายไดอ่ืนๆ 
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3. การสื่อสาร ณ ท่ีจุดซื้อ (Point of Purchase Communications)  พบวา  มีผลตอการเลือกใช
บริการเงินฝากธนาคารพาณิชยในระดับมาก โดยเครื่องมือที่มีคาเฉลี่ยของระดับการตัดสินใจ
เลือกใชบริการเงินฝากธนาคารพาณิชยมากที่สุดคือ เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่
ทันสมัยในการใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว ซ่ึงตองมีการปรับใชอยางเหมาะสมในแตละ
เครื่องมือ ดังนี ้

- การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอร พบวา เปนเครื่องมือที่มีผูเคย
เห็นขาวสารเปนจํานวนมากเมื่อเทียบกับการสื่อสาร ณ ที่จุดซื้อประเภทอื่นๆ 
และเปนเครื่องมือที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางทั่วถึง 

- เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการลูกคา พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามเพศชายจะมีคาเฉลี่ยการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
มากกวาเพศหญิง ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-24 ปและกลุมผูที่ผูมีรายได
เฉลี่ยมากกวา 30,001 บาท มีคาเฉลี่ยการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
พาณิชยมากกวาชวงอายุและชวงรายไดอ่ืนๆ 

- การใชสัญลักษณธนาคารการตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามผูที่มีอายุ 55 ปขึ้นไปและกลุมผูที่ ผูมีรายไดเฉลี่ยมากกวา 
30,001-40,000 บาท มีคาเฉลี่ยการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชย
มากกวาชวงอายุและชวงรายไดอ่ืนๆ 

- การแจกแผนพับ/โบรชัวร พบวา ผูตอบแบบสอบถามผูที่มีอายุ 55 ปขึ้นไปมี
คาเฉลี่ยการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารพาณิชยมากกวาชวงอายุอ่ืนๆ 

 
4. การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing)  

- การใชจดหมาย โทรศัพท อินเทอรเน็ต และเครือขายออนไลนในการสง
ขาวสารของธนาคารและติดตอไปยังลูกคาโดยตรง พบวา มีผลตอการเลือกใช
บริการเงินฝากของผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงมากกวาเพศชาย ผูมีอายุ 55 ป
ขึ้นไป และผูมีรายไดเฉลี่ยมากกวา 40,001 บาท  

 
5. การประชาสัมพันธ (Public Relation)  พบวา  มีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝากธนาคาร

พาณิชยในระดับปานกลาง โดยเครื่องมือที่มีคาเฉลี่ยของระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ
เงินฝากธนาคารพาณิชยมากที่สุดคือ การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการ
ดําเนินกิจการและทิศทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทนการลงทุน และอัตรา
ดอกเบี้ยธนาคาร ซ่ึงตองมีการปรับใชอยางเหมาะสมในแตละเครื่องมือ ดังนี ้
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- การพูดแถลงขาวในโอกาสสําคัญการแถลงขาวการจัดกิจกรรมเพื่อสังคม
รณรงคใหใชบริการของธนาคาร พบวา มีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝาก
ของผูตอบแบบสอบถามผูที่มีอายุ 55 ปขึ้นไป 

- การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับนโยบายการดําเนินกิจการและทิศ
ทางดานเงินฝากของธนาคาร อัตราผลตอบแทนการลงทุน และอัตราดอกเบี้ย
ธนาคาร พบวา มีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝากของผูตอบแบบสอบถามผูที่
มีอายุ 55 ปขึ้นไป  

- การลงบทความในสิ่งตีพิมพ พบวา มีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝากของ
ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงมากกวาเพศชาย และผูที่มีอายุ 55 ปขึ้นไป  

 
6. การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) มีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝากธนาคาร

พาณิชยในระดับมาก โดยเครื่องมือที่มีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝากมากที่สุดคือ พนักงาน
ธนาคาร มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ ซ่ึงตองมีการปรับใชอยาง
เหมาะสมในแตละเครื่องมือ ดังนี้ 

- พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ 
พบวา มีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝากของผูตอบแบบสอบถามเพศชาย
มากกวาเพศหญิง และผูมีรายไดเฉลี่ยมากกวา 40,001 บาท  

- การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ 
ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ และสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดาน
เงินฝาก  กองทุน  พันธบัตร  ประกันชีวิต  ได เปนอยางดี  พบวา   ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุ 45-54 ป  

 
7. การสนับสนุนทางการตลาด (Sponsorship Marketing) มีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝาก

ธนาคารพาณิชยในระดับปานกลาง โดยเครื่องมือที่มีคาเฉลี่ยของระดบัการตัดสินใจเลือกใช
บริการเงินฝากธนาคารพาณิชยมากที่สุดคือ ธนาคารใหการสนับสนุนดานกฬีา ดวยการให
อุปกรณชุดกีฬาและเงินสนับสนุนการแขงกีฬา ซ่ึงตองมีการปรับใชอยางเหมาะสมในแตละ
เครื่องมือ ดังนี ้

- ธนาคารใหการสนับสนุนด านกีฬา  ดวยการให อุปกรณ ชุดกีฬาและ              
เงินสนับสนุนการแขงกีฬา มีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝากของผูตอบ
แบบสอบถามในระดับปานกลาง พบวา มีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝาก
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ของผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงมากกวาเพศชาย และผูมีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 
10,000  บาท  

- ธนาคารใหการสนับสนุนดานบันเทิงดวยการสนับสนุนงานแสดงคอนเสิรต 
และ  ศิลปน  ดารา  นักรอง  มีผลตอการ เลือกใชบ ริการ เงินฝากของ             
ผูตอบแบบสอบถามในระดับปานกลาง พบวา มีผลตอการเลือกใชบริการเงิน
ฝากของผูตอบแบบสอบถามที่ผูมีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 10,000 บาท 

 
8. การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) มีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝากธนาคาร

พาณิชยในระดับปานกลาง โดยเครื่องมือที่มีคาเฉลี่ยของระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ
เงินฝากธนาคารพาณิชยมากที่สุดคือ การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ หลายๆ
ธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูลแกลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน ซ่ึงตองมีการปรับใช
อยางเหมาะสมในแตละเครื่องมือ ดังนี้ 

- การจัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส มีผลตอ
การเลือกใชบริการเงินฝากของผูตอบแบบสอบถามในระดับปานกลาง        
เพศชายมากกวาเพศหญิง และผูที่มีอายุ 55 ปขึ้นไป และผูที่ผูมีรายไดเฉลี่ยไม
เกิน 10,000 บาท  

- การจัดงานรวมกันระหวางธนาคารตางๆ หลายๆธนาคาร เพื่อใหความรู ขอมูล
แกลูกคา ดานการออมเงินและการลงทุน เปนปจจัยยอยที่มีผลตอการเลือกใช
บริการเงินฝากของผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก  โดยมีผลตอการเลือกใช
บริการเงินฝากของผูตอบแบบสอบถามที่ผูมีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 20,000 บาท  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 106

ขอคนพบเกี่ยวกับความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสาร 

 
ภาพที่ 9 แสดงเครื่องมือการสื่อการตลาดที่มีผลตอความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารของผูใชบริการในการเลือกบริการเงินฝาก เรียงลําดับตามรอยละ

ของการเกิดความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารของกลุมตัวอยาง 5 ลําดับแรก 

A : Attention 
 

การโฆษณาทางโทรทัศน 
 

พนักงานธนาคาร มีทักษะการ
พูดจาและบุคลิกภาพดี มีการ 
แตงกายสุภาพ 

การจัดงานเปดตัวผลิตภัณฑ
ของธนาคาร โดยใหลูกคารวม
เลนเกมส 

การใชขอความที่ดึงดูดความ
สนใจของโปสเตอรขนาดเล็ก
แ ล ะ ขน า ด ใ หญ ต า ม จุ ด ที่
ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็น
ไดงาย 

การแจกแผนพับ/โบรชัวร 

I : Interest 
การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ การบริการพิเศษที่ ให
ประโยชนตอลูกคา 
การแจกของสมนาคุณ  และ
ของชํารวยจากการใชบริการ 
พนักงานธนาคาร มีทักษะการ
พูดจาและบุคลิกภาพดีมีการ
แตงกายสุภาพ 

เ ค รื่ อ ง มื อ อุ ป ก ร ณ แ ล ะ
เทคโนโลยี ที่ทันสมัยในการ
ใหบริการ 

การชักชวนหรือบอกกลาวจาก
พนักงานธนาคาร เกี่ ยวกับ
โครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษ
ตางๆและสามารถใหคําแนะนํา
เฉพาะดานของการบริการดาน
เงินฝาก  กองทุน  พันธบัตร 
ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี 

A : Action 
 
พนักงานธนาคาร มีทักษะการ
พูดจาและบุคลิกภาพดีมีการ
แตงกายสุภาพ 

การชักชวนหรือบอกกลาวจาก
พนักงานธนาคาร เกี่ ยวกับ
โครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษ
ตางๆและสามารถใหคําแนะนํา
เฉพาะดานของการบริการดาน
เงินฝาก  กองทุน  พันธบัตร 
ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี 
การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ย
พิเศษ การบริการพิเศษที่ให
ประโยชนตอลูกคา 

การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิ
พิเศษใหกับลูกคาของธนาคาร 
เ ค รื่ อ ง มื อ อุ ป ก ร ณ แ ล ะ
เทคโนโลยี ที่ทันสมัยในการ
ใหบริการ

D : Desire 
 

พนักงานธนาคาร มีทักษะการ
พูดจาและบุคลิกภาพดีมีการ
แตงกายสุภาพ 

เ ค รื่ อ ง มื อ อุ ป ก ร ณ แ ล ะ
เทคโนโลยี ที่ทันสมัยในการ
ใหบริการ 

การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิ
พิเศษใหกับลูกคาของธนาคาร 

การแจกของสมนาคุณ  และ
ของชํารวยจากการใชบริการ 

การ ใช สัญลั กษณ ธนาคา ร
ตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม
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1. การโฆษณาทางโทรทัศน เปนสื่อการโฆษณาที่สามารถเขาถึงลูกคาไดคราวละมากๆ 
สามารถเขาถึงลูกคาไดทุกเพศทุกวัย เปนเครื่องมือที่ดีที่สุดในการทําใหเกิดความตั้งใจที่จะ
รับฟงขอมูลขาวสารและเปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดโฆษณาเพียงชนิดเดียวที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารของกลุมตัวอยางในระดับมากอีกดวย 

2. พนักงานธนาคาร มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดี มีการแตงกายสุภาพ เปนเครื่องมือการ
ขายโดยพนักงานขายที่มีความสําคัญมากที่สุด เพราะเปนเพียงเครื่องมือเดียวที่ทําใหกลุม
ตัวอยางเกิดความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารไดอยางมีประสิทธิภาพทั้ง 4 ดาน 
ไดแก ทําใหเกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสาร เกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟง
ขาวสาร เกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑ และ เกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการ
ธนาคาร โดยเฉพาะทําใหกลุมตัวอยางเกิดความรูสึกอยากใชบริการและเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือ/ใชบริการมากที่สุดในบรรดาเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดที่ไดทําการศึกษา
ทั้งหมด 

3. การจัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส เปนเครื่องมือการ
ส่ือสารทางการตลาด การตลาดเชิงกิจกรรมที่มีความสําคัญทําใหกลุมตัวอยางเกิดความ
ตั้งใจที่จะรับฟงขอมูลขาวสารถึงแมจํานวนผูเคยไดรับขาวสารผานทางปจจัยยอยนี้จะมี
จํานวนนอยแตเมื่อพิจารณาจะพบวา ปจจัยยอยนี้สามารถสรางความตั้งใจที่จะรับฟงขอมูล
ขาวสารไดมาก (รอยละ 99.3 ของจํานวนผูเคยเห็นขาวสาร) 

4. การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญตามจุดที่
ผูใชบริการสามารถสังเกตเห็นไดงาย เปนเครื่องมือที่ทําใหกลุมตัวอยางเกิดความตั้งใจที่จะ
รับฟงขอมูลขาวสาร จํานวนผูเคยเห็นขาวสารจะมากกวาจัดงานเปดตัวผลิตภัณฑของ
ธนาคาร โดยใหลูกคารวมเลนเกมส แตมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารของ
กลุมตัวอยางระดับปานกลาง ดังนั้นหากไมไดมีวัตถุประสงคใหเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใช
บริการธนาคารในทันทีเครื่องมือนี้ก็อาจจะเปนตัวเลือกที่ดี แลวใชเครื่องมืออ่ืนๆในการ
เสริมแรงใหเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคารตอไป 

5. การแจกแผนพับ/โบรชัวร เปนเครื่องมือที่ทําใหกลุมตัวอยางเกิดความตั้งใจที่จะรับฟง
ขอมูลขาวสาร แตมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารของกลุมตัวอยางระดับปาน
กลาง 

6. การนําเสนอเงื่อนไขดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา เปนเครือ่งมอืที่
ดีที่ทําใหกลุมตัวอยางเกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟงขาวสาร และเกิดการตัดสินใจซื้อ/
ใชบริการธนาคาร โดยเฉพาะอยางยิ่งเปนเครื่องมือที่ทําใหกลุมตัวอยางเกิดความสนใจใช
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บริการหลังรับฟงขาวสารไดดีที่สุด โดยมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของกลุม
ตัวอยางในระดับมาก 

7. การแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ พบวาเปนเครื่องมือที่ดีในการทํา
ใหกลุมตัวอยางเกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟงขาวสาร และเกิดความรูสึกอยากใช
บริการและผลิตภัณฑ โดยมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของกลุมตัวอยางในระดับ
มาก แตทําใหกลุมตัวอยางเกิดการตัดสินใจซื้อไมดีนักเมื่อเทียบกับเครื่องมืออ่ืน 

8. เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ เปนอีกเครื่องมือหนึ่งที่มี
ความสําคัญ ทําใหกลุมตัวอยางเกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟงขาวสาร เกิดความรูสึก
อยากใชบริการและผลิตภัณฑ และทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคารอีกดวย 
โดยมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารในระดับมาก 

9. การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคารเกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ
และสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดานเงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกัน
ชีวิต ไดเปนอยางดี เปนเครื่องมือที่ทําใหเกิดเกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟงขาวสาร
และเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร โดยมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารของกลุมตัวอยางในระดับมาก 

10. การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคาของธนาคาร เปนเครื่องมือที่ทําใหเกิด
ความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑและเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคารโดยมี
ผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารในระดับมาก 

11. การใชสัญลักษณธนาคารตกแตงภายในอาคารที่สวยงามเปนเครื่องมือที่ทําใหเกิดความรูสึก
อยากใชบริการโดยมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารในระดับมาก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 147

ขอเสนอแนะ 
 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการของผูใชบริการในการเลือกใชบริการดานเงินฝากของ
ธนาคารพาณิชยในอําเภอเมืองเชียงใหม 
 ความตั้งใจรับขาวสาร (Attention) : การดึงดูดใหผูใชบริการเกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขอมลู
ขาวสารหากกลุมลูกคายังไมรูจักสินคา ก็จะเนนที่การสรางความรูจัก ซ่ึงอาจเริ่มตนดวยการรูจักชื่อ
และตรายี่หอของธนาคาร เมื่อกลุมเปาหมายรูจักธนาคารบางแลวแตยังมีขอมูลไมมากพอ ก็ตองให
ขอมูลความรูประกอบ เชน ใหบริการอะไรบางและมีอะไรที่โดดเดนกวาธนาคารคูแขง ไมวาจะเปน
ดานความมั่นคง เทคโนโลยี ปริมาณสาขาความสะดวกสบายในการใหบริการตางๆรวมถึงอัตรา
ดอกเบี้ยและสินคาอื่นๆของธนาคารเปนตน โดยธนาคารตองโชวและย้ําจุดเดนของตนเองและตัว
ผลิตภัณฑ การจูงใจใหใชบริการของธนาคารอาจกระตุนใหเห็นประโยชนของการฝากเงิน ความ
มั่นคงและความปลอดภัยในการใชบริการดานเงินฝากกับธนาคาร การเลือกใชส่ือควรใชการ
โฆษณาทางโทรทัศน ในการทําใหลูกคาเกิดการรับรู การโฆษณาทางโทรทัศนสามารถกระจาย
ขาวสารไปยังกลุมลูกคาไดอยางทั่วถึงคราวละมากๆ แตขอจํากัดของการโฆษณาทางโทรทัศนคือ 
คาใชจายสูงและมีระยะเวลาจํากัด เปนการยากที่จะชี้แจงในรายละเอียดของผลิตภัณฑและบริการให
ลูกคาเขาใจไดครบถวนสวนใหญจะสรางการรับรูมากกวา ดังนั้นจึงอาจตองมีการใชส่ืออ่ืนๆเสริม 
เชน การใชขอความที่ดึงดูดความสนใจของโปสเตอรขนาดเล็กและขนาดใหญตามจุดที่ผูใชบริการ
สามารถสังเกตเห็นไดงาย และการแจกแผนพับ/โบรชัวร และเนื่องจากสามารถแจกแจงรายละเอียด
ไดมาก สวนการแจกแผนพับ/โบรชัวรนั้นลูกคาจะสามารถนําไปศึกษารายละเอียดเพิ่มเติมและ
นําไปเปรียบเทียบกับคูแขงขันไดอีกทั้งจะเปนการสะดวกสําหรับผูที่มีเวลาจํากัด ดังนั้นการสื่อสาร
ทางการตลาดของธนาคารพาณิชยจึงควรใชเครื่องมือทางการตลาดหลายๆดานรวมกันเชน อาจจะ
อาศัยการกระจายขาวสารผานทางโทรทัศนใหลูกคาเกิดการรับรูวาธนาคารมีการเปดตัวผลิตภัณฑ
ใหม หรือมีขอเสนอใหม การใชโปสเตอรในการดึงดูดความสนใจประกอบกับการแจกแผนพับ 
โบรชัวรภายในบริเวณงานหรือตามจุดที่กลุมลูกคาเปาหมายผานไปมาบอยๆ โดยทั้งนี้จะตองมีการ
อาศัยพนักงานในการใหความรูและการนําเสนอผลิตภัณฑใหมๆซ่ึงพนักงานจะสามารถตอบคําถาม
และชักจูงลูกคาไดดีที่สุด แตหากใชพนักงานเพียงอยางเดียวก็จะกระจายขาวสารไปยังกลุมลูกคา
เปาหมายไดไมทั่วถึง ทั้งนี้การใชเครื่องมือหลายๆ อยางนั้นควรใหสอดคลองกันดวย และหากมี
งบประมาณที่จํากัดก็อาจนําสื่อการโฆษณาประเภทอื่นมากระจายขาวสารไปยังลูกคาแทนโทรทัศน 
ไดแก หนังสือพิมพ ปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆ วิทยุ และ นิตยสาร แตความสามารถในการ
กระจายขอมูลขาวสารไปยังกลุมลูกคาก็จะเฉพาะเจาะจงมากขึ้น 
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 ความสนใจ (Interest) : การทําใหลูกคาเกิดความสนใจใชบริการหลังรับฟงขาวสารเมื่อ
กลุมเปาหมายรูจักสินคาดีแลว ตองดูดวยวาเขาชอบหรือไมชอบในสิ่งที่เรานําเสนอและเมื่อ
เปรียบเทียบกับคูแขงแลวเปนอยางไรโดยตองทําใหกลุมเปาหมายชอบของเรามากกวาคูแขง 
จุดสําคัญที่จะสรางความสนใจและการจดจําใหแกลูกคาคือ การนําเสนอดอกเบี้ยและบริการพิเศษ
ตางๆที่ใหประโยชนแกลูกคา และ การแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ ซ่ึง
เครื่องมือเหลานี้จะชวยทําใหลูกคาเกิดความสนใจใชบริการและจดจํา โดยการนําเสนอดอกเบี้ยและ
บริการพิเศษตางๆที่ใหประโยชนแกลูกคาจะนําไปสูการเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคารได
ดีกวาการแจกของสมนาคุณ อยางไรก็ตาม การแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ
จะทําใหลูกคาเกิดความรูสึกอยากใชบริการและผลิตภัณฑไดดีจึงเหมาะในการใชเปนตัวกระตุนเรง
การตัดสินใจซื้อไดรวดเร็วขึ้น โดยบุคลากรก็จะเขามามีสวนสําคัญในการจะนําเสนอและชี้แจง
รายละเอียดในเชิงลึกแกลูกคา กระตุนใหลูกคาเกิดความสนใจใชบริการและยังสามารถชักจูงให
ลูกคาเกิดความเชื่อถือในตัวผลิตภัณฑรวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑอ่ืนๆที่นาสนใจใหแกลูกคาได
อีกดวย นอกจากนี้เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ ก็สามารถสรางความ
สนใจใหลูกคาไดเหมือนกันการนํา อุปกรณที่ทันสมัยตางๆมาใหบริการก็มีสวนในการสรางความ
แตกตาง  
 ความตองการอยากได (Desire) : ลูกคาอาจจะชอบสินคาและบริการของเรามากกวาของ
คูแขงแตยังไมไดตัดสินใจซื้อ ตองทําการการกระตุนใหลูกคาเกิดความรูสึกอยากใชบริการและ
ผลิตภัณฑเรงสรางความเชื่อมั่นเพื่อนําไปสูการเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการธนาคาร ส่ิงสําคัญ
ที่สุดในขั้นตอนนี้คือการใชบุคลากรนั่นคือ พนักงานธนาคารที่มีทักษะการพูดจาและบุคลิกภาพดีมี
การแตงกายสุภาพ เปนสิ่งสําคัญดังนั้นธนาคารตองมีการใหความสําคัญกับพนักงานใหมากขึ้น ใน
เร่ืองการฝกอบรม การใหความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมๆเพราะพนักงานเปนตัวกลางสําคัญในการ
นําเสนอผลิตภัณฑของธนาคารแกลูกคา ความรูความเขาใจในตัวผลิตภัณฑของพนักงานเปนสิ่ง
สําคัญที่จะสามารถดึงจุดเดนของผลิตภัณฑธนาคารเมื่อเทียบกับคูแขงใหลูกคาเห็นได เพื่อนําไปสู
การตัดสินใจซื้อ/ใชบริการตอไป ภาพลักษณภายนอกของพนักงานก็มีสวนสําคัญในการสรางความ
นาเชื่อถือเพราะพนักงานก็เปรียบเสมือนตัวแทนของธนาคาร ภาพลักษณของพนักงานที่ดีก็มีสวน
ชวยในการสรางความนาเชื่อถือใหกับธนาคาร ทั้งนี้ธนาคารควรมีการใหรางวัลพนักงานเมื่อมีการ
ทําดีเพื่อเปนการกระตุนใหพนักงานบริการลูกคาดวยความเต็มใจ เครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยี
ที่ทันสมัยในการใหบริการและการใชสัญลักษณธนาคารตกแตงภายในอาคารที่สวยงาม ก็มีสวน
สําคัญทําใหลูกคาอยากใชบริการ นอกจากนี้ยังมีการสงบัตรกํานัลเพื่อมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคา
ของธนาคารและการแจกของสมนาคุณ และของชํารวยจากการใชบริการ โดยเครื่องมือเหลานี้
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สามารถใชเปนตัวกระตุนใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซื้อ/ใชบริการไดเร็วขึ้น ทั้งนี้การสงบัตรกํานัล
เพื่อมอบสิทธิพิเศษ ธนาคารอาจทําไดโดยการหาพันธมิตรทางธุรกิจในการมอบสิทธิพิเศษแกลูกคา
ของธนาคาร 
 การตัดสินใจซื้อ (Action) : เมื่อมีความเชื่อมั่นแลวแตยังไมมีการตัดสินใจซื้อ ลูกคาอาจ
กําลังรอขอมูลเพิ่มเติม หรือคิดวาจะซื้อภายหลัง ธนาคารอาจเสนอเงื่อนไขพิเศษของแถมพิเศษโดย
มีการกําหนดระยะเวลาสิ้นสุดเพื่อเปนการเรงและกระตุนการตัดสินใจซื้อ การทําใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ/ใชบริการ ปจจัยที่สําคัญที่สุดก็คือบุคลากรไมวาจะเปนพนักงานธนาคารที่มีทักษะการ
พูดจาและบุคลิกภาพดีมีการแตงกายสุภาพ หรือ การชักชวนหรือบอกกลาวจากพนักงานธนาคาร
เกี่ยวกับโครงการพิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆและสามารถใหคําแนะนําเฉพาะดานของการบริการดาน
เงินฝาก กองทุน พันธบัตร ประกันชีวิต ไดเปนอยางดี เพราะโดยสวนมากการทําธุรกรรมทางการ
เงินของธนาคารจะตองทําผานพนักงาน เครื่องมือเทคโนโลยีตางๆ และผานทางเครือขายออนไลน 
ดังนั้นพนักงานจึงเปนทรัพยากรที่มีคาของธนาคาร โดยพนักงานจะตองสามารถใหความรูความ
เขาใจแกลูกคาไดรวมทั้งการใหคําแนะนําดานอื่นๆเปนบริการเสริมเชน การจัดพอรทการลงทุน การ
เลือกประเภทของประกันชีวิตใหเหมาะสมกับตัวลูกคาเปนตน อยางไรก็ตามตัวผลิตภัณฑของ
ธนาคารก็มีสวนสําคัญซึ่งนอกจากความมั่นคงความนาเชื่อถือแลวก็มีเร่ืองของการนําเสนอเงื่อนไข
ดอกเบี้ยพิเศษ การบริการพิเศษที่ใหประโยชนตอลูกคา สําหรับการบริการดานเงินฝากนั้นทุก
ธนาคารตองอาศัยดอกเบี้ยและเงื่อนไขพิเศษตางๆเปนจุดขายและเปนจุดที่ลูกคาใหความสนใจ ทั้งนี้
ในปจจุบันก็มีการนําเสนอรูปแบบใหมๆมากมาย ไมวาจะเปนการนําเสนอดอกเบี้ยแบบขั้นบันได
หรือการฝากเงินโดยพวงผลิตภัณฑอ่ืนของธนาคารเปนตน นอกจากนี้ยังมีเครื่องมืออุปกรณและ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใหบริการ เพราะลูกคาบางคนอาจเลือกใชบริการดานเงินฝากกับ
ธนาคารเพื่อความสะดวกในการทําธุรกรรมทางการเงินและความสะดวกในการติดตอธุรกิจ ดังนั้น
ความสะดวกรวดเร็วเปนสิ่งสําคัญธนาคารตองมีการนําเครื่องมืออุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัย
ในการใหบริการ มาชวยในการใหบริการอยางเพียงพอและครอบคลุมทั่วถึง ไมวาจะเปน ตู 
เอ.ที.เอ็ม เครื่องฝากเงินอัตโนมัติ และการหาพันธมิตรทางธุรกิจในการใหความสะดวกในการ
ใหบริการลูกคา ซ่ึงปจจุบันก็มีการโอนเงินผานมือถือ การเช็คยอดเงินผานระบบมือถือ หรือการทํา
ธุรกรรมทางการเงินตางๆผานระบบออนไลน ฯลฯ 
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ตารางที่ 73  สรุปขอเสนอแนะเกี่ยวกับความรูสึกและพฤติกรรมในการรับขาวสารของผูใชบริการ
ดานเงินฝากในการใชบริการดานเงินฝากของธนาคารพาณิชยในอําเภอเมืองเชียงใหม 

 
Attention Interest Desire Action 

การโฆษณาทางโทรทัศน 
 

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

พนักงานธนาคารมีทักษะ
การพูดจาและบุคลิกภาพ
ดี 
 

พนักงานธนาคารมีทักษะ
การพูดจาและบุคลิกภาพ
ดี 
 

พนักงานธนาคารมีทักษะ
การพูดจาและบุคลิกภาพ
ดี 
 

การแจกของสมนาคุณ
และของชํารวยจากการใช
บริการ 

เครื่ อ งมื ออุปกรณและ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยใน
การใหบริการ 
 

การชักชวนหรือบอก
กลาวจากพนักงาน
ธนาคารเกี่ยวกับโครงการ
พิเศษ ดอกเบี้ยพิเศษตางๆ
และสามารถใหคําแนะนํา
เฉพาะดานของการบริการ
ดานเงินฝาก กองทุน 
พันธบัตร ประกันชีวิตได
เปนอยางดี 

 พนักงานธนาคารมีทักษะ
การพูดจาและบุคลิกภาพ
ดี 
 

การสงบัตรกํานัลเพื่อมอบ
สิทธิ พิ เศษให กับลูกค า
ของธนาคาร 

การนําเสนอเงื่อนไข
ดอกเบี้ยพิเศษ การบริการ
พิเศษที่ใหประโยชนตอ
ลูกคา โดยมีการกําหนด
ระยะเวลาสิ้นสุดโครงการ
อยางชัดเจน 

 
 


