
บทท่ี 2 
แนวคิดทฤษฎีและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝากของลูกคาธนาคารอิสลาม    

แหงประเทศไทย สาขาลําปาง ในคร้ังนี้ ผูศึกษาไดคนควาเอกสาร รวมท้ังทบทวนงานวิจัยท่ี
เกี่ยวของ  เพื่อนําแนวคิดและทฤษฎีมาปรับใชในการศึกษาโดยครอบคลุมเนื้อหาภายใตหัวขอ
ดังตอไปนี้ 

 
แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมการตลาดบริการ 

กฤษณา   รัตนพฤกษ (2546) อธิบายสวนประสมการตลาดบริการไววา ธุรกิจบริการก็ใช 
สวนประสมการตลาดเชนเดียวกับสินคาท่ัว ๆ ไป คือ 4Ps แตเนื่องจากบริการนั้นมีลักษณะท่ี
แตกตางจากสินคาท่ัวไป คุณภาพของบริการจึงมีความเกี่ยวของใกลชิดกับผูใหบริการ การรับรูใน
คุณภาพอาจข้ึนอยูกับปจจัยแวดลอมอ่ืน ๆ ท่ีนําเสนอในการใหบริการ เชน ความพรอมของ
กระบวนการใหบริการ อาคารสถานท่ี บรรยากาศ อัธยาศัย และความรูความสามารถของ                
ผูใหบริการ ดังนั้น สวนประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) จึงมีสวนประกอบเพ่ิม
อีก 3 ประการ คือ คน (People) กระบวนการใหบริการ (Process) และลักษณะทางกายภาพท่ีปรากฏ 
(Physical Evidence) ซ่ึงมีรายละเอียด ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product)  ตองจะมีคุณภาพท่ีเหนือกวา มีภาพลักษณของตรายี่หอ (Brand 
Image) ท่ีดี เปนท่ีรูจักและไววางใจได มีการรับประกัน (Warrantee) มีจุดขายที่แตกตาง (Unique 
Sale Proposition) มีตัวตนเปนรูปธรรม (Tangible) มีการเพิ่มคุณลักษณะบางประการ (Additional 
Features) เชน การใหบริการเปนแพคเกจ หรือซ้ือต๋ัวโดยสารเคร่ืองบินช้ันธุรกิจ แถมท่ีพักฟรี 2  คืน  
เปนตน ในแงของธนาคารน้ัน ไดแก เงินฝากออมทรัพย  กระแสรายวัน  เงินฝากประจํา               
การรับประกันเงินฝากเต็มจํานวน และบัตร ATM เปนตน  

2. ราคา (Price) สวนประสมการตลาดดานราคา จะคํานึงถึง คุณคาเพิ่ม (Value Added) 
ซ่ึงจะทําใหต้ังราคาไดสูงตามคุณคาท่ีเพิ่ม การใหสวนลดพิเศษ และระยะเวลาการใหเครดิตนาน 
สําหรับธนาคารนั้น จะเปนอัตราผลตอบแทนเงินฝาก  คาธรรมเนียมบัตร ATM คาธรรมเนียมการ
โอนเงิน คาเชาตูนิรภัย คาธรรมเนียมการซ้ือดราฟท  และเช็คของขวัญ เปนตน 

3. การจัดจําหนาย (Place)  คือ ใหบริการกวางขวางท่ัวถึง ลูกคามาใชบริการไดสะดวก   
มีสถานท่ีหรือจุดใหบริการมากกวาคูแขงขัน มีวิธีการใหบริการรูปแบบใหม เชน บริการธนาคาร
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ทางโทรศัพท (Telephone Banking) เปนตน มีการเลือกชองทางการจดัจําหนายท่ีมีคุณภาพ มีสาขา
ของธนาคารกวางขวาง และมีตู ATM ใหบริการอยางท่ัวถึง เปนตน 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดบริการจะประกอบไปดวย 
การรณรงคโฆษณารูปแบบใหม ๆ โปรแกรมการสงเสริมการตลาดไปยังลูกคาประจํา เชน          
สายการบินสะสมไมลแกผูท่ีเดินทางบอย ๆ เปนตน มีขอเสนอพิเศษ (Special Offers) การ
ประชาสัมพันธ และการสนับสนุนกิจกรรม (Sponsorship) จดหมายสงตรง (Direct Mail) ในแงของ
ธนาคาร ไดแก การโฆษณา ประชาสัมพันธ การออกบูธในมหกรรมการเงิน การแจกของท่ีระลึก 
เพื่อชักจูงใจใหลูกคาเปดบัญชีใหม หรือเปดบัญชีเงินฝากเพ่ิมข้ึน 

5. คน (People) สวนประสมการตลาดบริการดานคน คือ การฝกอบรมพนักงาน              
ผูใหบริการ การดูแลเอาใจใสลูกคาใหดีข้ึน พนักงานทํางานมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน ใหการดูแล    
เอาใจใสเปนสวนตัว (Personal Attention) และพนักงานมีทักษะความรูความชํานาญ 

6. กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง เทคโนโลยีทันสมัย เชน รับบัตรคิวโดย
เคร่ืองอัตโนมัติ เปนตน ระบบและข้ันตอนของการบริการ และเวลาตอบสนองลูกคาโดยเร็ว 

7. ลักษณะทางกายภาพท่ีปรากฏ (Physical Evidence) ประกอบไปดวยสภาพแวดลอม   
ท่ีสะดวกสบาย  การตกแตงท่ีโดดเดน มีหลักฐานประกาศนียบัตร รับรองความรูความชํานาญหรือ
สมาชิกภาพดานวิชาชีพ มีภาพลักษณขององคการท่ีแข็งแกรงเปนท่ียอมรับ เชน มีเคร่ืองแบบ
พนักงาน หรือแบบอาคารที่มีเอกลักษณเฉพาะ เปนตน หลักฐานเอกสารหนังสือแสดงใหเห็นถึง
บริการมีคุณภาพ และความม่ันคงของธนาคาร 

 
แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคและขัน้ตอนในการตัดสินใจซ้ือ 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541) อธิบายโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค ไววา เปนการศึกษาถึงเหตุ
จูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทํา
ใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือ  
การตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ดังรูปท่ี 1 ตอไปนี้  
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รูปท่ี 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ (ผูบริโภค) 

 ท่ีมา : ศิริวรรณ   เสรีรัตน.  กลยุทธการตลาดและการบริหารการตลาด,  2541 : 82 
  

จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎีดังนี้ 

1. ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุนจาก
ภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภค
เกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

 1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับ
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ ส่ิงกระตุนดานผลิตภณัฑ ราคา การจัดชองทางการ
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด 

 1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนซ่ึงควบคุมไมได ไดแก       
ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี กฎหมาย การเมือง และวัฒนธรรม  

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
ท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจ        
ของผูซ้ือ  

 2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristic) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  

 2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย     
5 ข้ันตอน คือ การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ
ซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  

สิ่งกระตุน 
(Stimulus=S) 

กลองดําหรือความรูสึกนึก
คิดของผูซื้อ (Buyer’s 
Black Box) 

การตอบสนองของ
ผูซื้อ (Response=R) 
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3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึง
ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ (1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)          
(2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice) (3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) (4) การเลือกเวลาในการ
ซ้ือ (Purchase Timing) (5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) เปนลําดับข้ันตอนในการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน ดังรูปท่ี 2 ตอไปนี้ 

 

 

 

รูปท่ี 2  แสดงโมเดล 5 ข้ันตอน ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ท่ีมา : ศิริวรรณ   เสรีรัตน.  กลยุทธการตลาดและการบริหารการตลาด,  2541 : 96  
 

1. การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem 
Recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการของรางกาย (Psysiological Need) และความตองการ
ท่ีเปนความปรารถนา (Aegvired Need) อันเปนความตองการดานจิตวิทยา (Psychological Need)  

2. การคนหาขอมูล (Information Search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และส่ิงท่ี
สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที 
ดังนั้นนักการตลาดจึงตองใหความสนใจเกี่ยวกับแหลงขอมูลซ่ึงผูบริโภคแสวงหา และอิทธิพลท่ี
เกี่ยวของกับพฤติกรรมการเลือก แหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 4 กลุม คือ แหลงบุคคล 
แหลงการคา แหลงชุมชน แหลงประสบการณ และแหลงทดลอง 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคจะประเมินทางเลือก
ตาง ๆ ดังนี้ คือ  คุณสมบัติผลิตภัณฑ การใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับผลิตภัณฑแตกตางกัน 
พัฒนาความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคา และผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา  

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลในข้ันท่ี 3 จะชวยให
ผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ท่ีเปนทางเลือกโดยท่ัว ๆ ไป ผูบริโภคจะ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมากท่ีสุด 

5. ความรูสึกภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Feeling) หลังจากซ้ือและทดลองใช
ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ ซ่ึงนักการ
ตลาดจะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซ้ือ   

การรับรู
ปญหา 

การคนหา
ขอมูล 

การประเมิน 
ผลทางเลือก 

การ
ตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรม
หลังการซื้อ 
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แนวคิดเก่ียวกับดอกเบ้ียในทัศนะอิสลาม 

บรรจง   บินกาซัน (2520) อธิบายทัศนะของอิสลามเร่ืองดอกเบ้ีย ไววา ในภาษาอังกฤษ 
คําท่ีมีความหมายวาดอกเบ้ียมีอยู 2 คําดวยกัน คือ Usury และ Interest  คําวา Usury คือ การกูยืมเงิน        
ในอัตราดอกเบ้ียท่ีถือวาสูงเกินควร สวนคําวา Interest คือ เงินท่ีคิดหรือจายสําหรับเงินท่ีกู  

ท้ัง 2 คําในภาษาอังกฤษตรงกับคําวา “ริบา” ในภาษาอาหรับ ซ่ึงมีความหมายวา
“สวนเกิน” หรือ “สวนท่ีเพิ่มข้ึน”  

แตอะไรก็ตามท่ีเพิ่มข้ึนมาจากกิจการคาและอุตสาหกรรมนั้นไมเปนส่ิงตองหาม แตริบา
ท่ีอิสลามหามนั้น หมายถึง การรับเอาส่ิงท่ีเพิ่มข้ึนจากจํานวนเงินท่ียืมไปซ่ึงนิยมปฏิบัติการอยาง
แพรหลายในหมูพวกอาหรับ สมัยการลงคัมภีรอัลกุรอานนั้นนักปราชญท่ัวไปตางก็ยอมรับวามัน
เปนส่ิงท่ีไมอนุมัติ เพราะมีฮะดีษ (คําพูดของทานศาสดามุฮํามัด) ระบุวา “ทองกับทอง เงินกับเงิน 
ขาวกับขาว อินทผลัมกับอินทผลัม เกลือกับเกลือ (แลกเปล่ียนกัน) ตองมีจํานวนเทากัน ทํากันตอ
หนา ผูใดเพิ่มหรือขอเพิ่ม แทจริงเขาเอาดอกเบ้ีย”  

ริบาซ่ึงแพรหลายในสมัยกอนอิสลามนั้นเกิดจากการขยายกําหนดเวลา และเพิ่มข้ึนใน
จํานวนหนี้เพื่อใหลูกหนี้จะไดจายคืนมากกวาจํานวนเงินตนท่ียืมไป ไมวาจะเปนเทาไหรก็ตาม 

 
แนวคิดธุรกิจของธนาคารอิสลาม 

บรรจง   บินกาซัน (2543) อธิบายธุรกิจของธนาคารอิสลาม ไววา ธนาคารปลอดดอกเบ้ีย
หรือธนาคารอิสลามสามารถกอต้ังโดยอาศัยหลักการชะรีกะฮฺอีนาน นั้น คือ การท่ีบุคคลจํานวน
หนึ่งจัดหาทุนมาลงทุนรวมกันซ่ึงหลังจากนั้นบุคคลเหลานี้จะถูกเรียกวา “ผูถือหุน” หุนสวนเหลานี้
จะจัดหาเงินมาดําเนินกิจการตามหลักการของหุนสวนหรือมุฎอเราะบะฮฺและใหบริการอื่น ๆ โดย
คิดคาธรรมเนียมหรือนายหนา 

การแบงกําไรของธนาคารจะเปนไปตามสัดสวนทุนท่ีนํามาลงทุน (จํานวน) ดวยเหตุนี้ 
กําไรทั้งหมดจะตองถูกแบงโดยการลงทุนท้ังหมดในธนาคารเพ่ือกําหนดเปอรเซ็นตท่ีจะจายใหแกผู
ถือหุนแตละคน อยางไรก็ตามก็มีเหตุผลบางประการในการท่ีจะกําหนดสูตรแบงกําไรที่ไมเปนไป
ตามอัตราสัดสวน โดยใหหุนสวนบางคนมีสิทธ์ิไดรับมากกวาคนอ่ืนเล็กนอย ท้ังนี้เพื่อเปนการ
สงเสริมธุรกิจใหมีประสิทธิภาพและมีความรับผิดชอบในดานการจัดการ แตเพื่อเห็นแกการ
ดําเนินงานท่ีราบร่ืนของธนาคารและเพ่ือสรางระบบบัญชีท่ีถูกตอง การแบงผลกําไรจะเปนไปตาม
จํานวนของหุนท่ีชําระแลวโดยคํานึงวา (ตามหลักการอิสลามเก่ียวกับเร่ืองหุนสวน) ถาหากปใด
ธนาคารขาดทุน ผูถือหุนทุกคนจะตองรับผิดชอบในการขาดทุนรวมกันตามสัดสวนของหุนท่ีถืออยู 
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กิจกรรมธนาคาร แบงออกเปน 3 ประเภทดงันี้ 
1. การบริการตาง ๆ ท่ีธนาคารคิดคาธรรมเนียม คานายหนา หรือคาใชจายท่ีไดถูก 

กําหนดไว 
2. การนําเงินไปลงทุนตามหลักการหุนสวนหรือมุฎอเราะบะฮฺ 
3. บริการตาง ๆ โดยไมคิดมูลคา 

 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

ณฤทธ์ิ  เลิศศิวเวท (2547) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการดานเงินฝากของผูใชบริการธนาคารพาณิชยในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดสมุทรสาคร” 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุไมเกิน 30 ป สถานภาพโสด จบการศึกษา
ระดับอนุปริญญาหรือปริญญาตรี  มีอาชีพเปนลูกจางบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 
บาท ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญฝากเงินประเภทออมทรัพย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใชเปนบัญชี
เงินเดือน มีการฝาก-ถอนเงิน 1-2 คร้ัง/เดือน ธนาคารท่ีใชบริการ คือ ธนาคารกสิกรไทย ระยะเวลาท่ี
ใชบริการมากกวา 5 ปข้ึนไป และสวนใหญเปนบุคคลธรรมดา โดยติดตอขอใชบริการดวยตนเอง  
ลูกคาใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดโดยเรียงลําดับจากมากไปนอย คือ ปจจัยดาน
บุคลากร โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานพนักงานมีน้ําใจ มีมนุษยสัมพันธ 
และมีมารยาทท่ีดี ปจจัยดานสถานท่ีใหบริการ โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย
ดานทําเลที่ต้ังของธนาคารอยูใกลท่ีทํางาน สะดวกตอการเดินทาง ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานการใหบริการที่รวดเร็ว ปจจัยดานการ
สรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานมี
โทรทัศนใหลูกคาระหวางรอคอยการใหบริการ ปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญตอปจจัยยอยดานมีบริการเสริม เชน บัตรเอ.ที.เอ็ม., บัตรเครดิต ปจจัยดานราคา โดย
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานคาธรรมเนียมในการจัดทําบัตรเอ.ที.เอ็ม. และ
ปจจัยดานสงเสริมการตลาด โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานขอมูลการ
ใหบริการของธนาคารทันสมัย และครบถวน ตามลําดับ 

บรม   สีลวานิช (2547) ศึกษาเร่ือง “ทัศนคติของชาวไทยมุสลิมในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม ท่ีมีตอบริการรับฝากเงินของธนาคารตามหลักศาสนาอิสลาม” พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศชาย อายุ 40-49 ป มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี  มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มี
รายไดตอเดือนของครอบครัวไมเกิน 15,000 บาท ผูบริโภคมีความเขาใจและความเช่ือในบริการรับ
ฝากเงินของธนาคารตามหลักศาสนาอิสลาม ในระดับมากเกือบทุกดาน แตดานการไมเขาไป
เกี่ยวของกับดอกเบ้ียในทุกรูปแบบ และการนําเงินฝากไปลงทุนใด ๆ นั้นตองถูกตองตามกฎหมาย
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อิสลาม มีความเช่ือในระดับมากท่ีสุด ผูใชบริการมีความชอบตอการบริการรับฝากเงินในดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการในระดับมาก 
และมีความชอบในดานการสงเสริมการตลาด และชองทางการจําหนายในระดับปานกลาง  โดยผูท่ี
ใชบริการสวนใหญมีแนวโนมท่ีจะแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการรับฝากเงินของธนาคารตามหลักศาสนา
อิสลามในอนาคต สวนผูท่ียังไมเคยใชบริการ สวนใหญมีแนวโนมท่ีอาจจะใชบริการในอนาคต 

สุกฤตา   สาเส็น (2547) ศึกษาเร่ือง “การบริการทางการเงินตามหลักศาสนาอิสลามของ
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย” พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 31-40 ป มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีอาชีพขาราชการ มีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท และมาใช
บริการเงินฝากรักษาทรัพยสิน ซ่ึงลูกคากลุมตัวอยางของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ใหการ
ยอมรับการบริหารงานของธนาคารใน 3 อันดับแรก คือ ในดานของความถูกตองตามหลักศาสนา
อิสลามมากท่ีสุด รองลงมาคือ ธนาคารไดนําเงินฝากไปลงทุนในธุรกิจท่ีถูกตองตามหลักศาสนา
อิสลาม และตอมาคือ การดําเนินงานของธนาคารท่ีไมเกี่ยวของกับดอกเบ้ีย  สวนการใหบริการของ
ธนาคาร ลูกคายอมรับในดานการบริการของพนักงานธนาคาร  ความสะดวกสบายของการเขารับ
บริการทางการเงิน และความรวดเร็วของการใหบริการ ตามลําดับ ในสวนรูปลักษณและสถานท่ีต้ัง 
ลูกคายอมรับรูปลักษณของธนาคาร สัญลักษณเห็นไดชัดเจน และสถานท่ีต้ังของธนาคาร ตามลําดับ 

จันทรจิรา   สุริยะชัยพร (2541)  ศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการเลือกใชบริการ
เงินฝากของลูกคาธนาคารนครหลวงไทย จํากัด (มหาชน) จังหวัดเชียงใหม”  พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 31-40 ป มีสถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  
มีอาชีพเปนลูกจางบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบริการเงินฝากกับธนาคารนครหลวงท่ีสําคัญมากอันดับแรก คือ ความมั่นคงของธนาคาร  
การคํ้าประกันเงินฝากเต็มจํานวน รองลงมาคือ การจายอัตราดอกเบ้ียเงินฝากสูง  แตปจจัยท่ีมี
ความสําคัญเพียงเล็กนอย คือ ช่ือเสียงของผูบริหารดี นาเช่ือถือ การบริหารของผูบริหารและ
พนักงานสาขาทันสมัย สะดวก รวดเร็ว ทําเลที่ต้ังไปมาสะดวก มีจํานวนสาขามากเพียงพอ และมี
บริการเสริมอื่น ๆ การเปรียบเทียบความคิดเห็นตอความตองการใหบริการเงินฝากทุกประเภทของ
ธนาคารนครหลวงไทย และธนาคารขนาดใหญ พบวาในดานสถานท่ี ลูกคามีความคิดเห็น            
ไมแตกตางกัน แตเห็นดวยท่ีเคร่ืองมือเคร่ืองใชของธนาคารขนาดใหญมีความทันสมัยมากกวา 
ลูกคาธนาคารขนาดใหญมีความพอใจและเห็นดวยท่ีธนาคารขนาดใหญมีการปรับปรุงการ
ใหบริการที่มากกวาและหลากหลายกวาธนาคารนครหลวงไทย 

 
 

 


