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บทคดัย่อ 

 

          งานวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศกึษาลกัษณะส่วนบุคคลของผูใ้ช้บรกิารการวางแผนทาง
การเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย (2) เพื่อศกึษาทศันคต ิดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s (Marketing 
Mix) ของธนาคารกสกิรไทย ของประชากรจงัหวดัอ านาจเจริญและจงัหวดัใกล้เคยีง  (3) เพื่อศึกษา
กระบวนการตัดสินใจเลือกวางแผนทางการเงินกับธนาคารกสิกรไทย ของประชากรในจังหวัด
อ านาจเจรญิ และจงัหวดัใกลเ้คยีง จ านวน 400 คน สุม่ตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น โดยการสุ่ม
ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenient Sampling) เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน เครื่องมอืที่
ใช้ คอืแบบสอบถาม วเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมคอมพวิเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิต ิสถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใช้ทดสอบ
สมมุตฐิานคอื ใชส้ถติ ิT-test  เพือ่ทดสอบกรณีม ี2 กลุ่ม คอื ตวัแปรดา้นเพศ และใชค้่าสถติกิารวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One way analysis of variance : ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉลีย่มากกว่า 2 กลุ่ม คอื ตวัแปรดา้นอายุ ระดบัการศกึษา สถานะภาพ  อาชพี รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน  และใชส้ถติ ิRegression  

     กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 254 คน คดิเป็นร้อยละ 63.5 มอีายุระหว่าง 21-30 ปี 
จ านวน 172 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.0 จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 220 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.0 
มสีถานะภาพโสด จ านวน 243 คน คดิเป็นร้อยละ 60.8 ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน       
137 คน คิดเป็นร้อยละ 34 .3 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท             
จ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.5 
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Abstract 
 

     This research aims to analyze the personal characteristics of clients utilizing financial 
planning services at Kasikornbank. It further explores clients' perspectives on the bank through 
the lens of the 7Ps Marketing Mix strategy model. The target group comprises 400 residents of 
Amnat Charoen Province and its neighboring provinces. This study employs non -probability 
sampling, specifically convenience sampling, due to the uncertainty regarding the exact 
population size. The researcher used a questionnaire as the primary research instrument, and 
statistical software analyzed the data. The statistical methods applied in the analysis include 
frequency, percentage, mean, and standard deviation. The team conducted hypothesis testing 
using a T-test to analyze differences between two groups, such as the gender variable, and 
utilized one-way analysis of variance (ANOVA) to compare multiple groups, including age, 
education level, marital status, occupation, and average monthly income, along with regression 
analysis. The majority of the sample were female (254 individuals, or 63.5 percent) and aged 
between 21 and 30 years (172 individuals, or 43.0 percent). Of the sample, 220 participants 
(55.0 percent) held a bachelor's degree, and 243 individuals (60.8 percent) were s ingle.         
The largest occupational group consisted of employees in private companies (137 individuals, 
or 34.3 percent). Additionally, 142 participants (35.5 percent) reported an average monthly 
income of 15,000 baht or less. 
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บทน า 
      เศรษฐกจิของประเทศไทยมปัีญหาหลายประการทีต่้องรบัมอื เช่น การเตบิโตของเศรษฐกจิ ชา้ลง ความ
ล าบากในการหางานท าส าหรบัประชากร ในช่วงเวลาที่มกีารเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยอีย่างรวดเรว็ และ
ปัญหาทางสงัคม ที่ส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจอย่างมาก (ส านักงานสภาพฒันาการ-เศรษฐกิจและสังคม
แห่งชาต,ิ 2567) และยงัมปัีจจยัที่คาดไม่ถึงอย่างสถานการณ์โควดิที่ผ่านมา ส่งผลกระทบอย่างรุนแรงต่อ
ภาวะเศรษฐกิจของไทยและทัว่โลกเป็นอย่างมากเป็นอีกสถานการณ์ที่ไม่มใีครคาดคดิและวางแผนรบัมอื
ล่วงหน้าจากเหตุทีก่ล่าวมาขา้งต้นจะเหน็ไดว้่าในยุคปัจจุบนัการวางแผนทางการเงนิถอืว่าเป็นเรื่องที่ส าคญั
มาก ปัจจยัที่ต้องเริม่วางแผนทางการเงนิของแต่ละบุคคลอาจมหีลายปัจจยั ทัง้จากสภาวะเศรษฐกิจที่ไม่
แน่นอน รายไดท้ีไ่ม่แน่นอน ท าใหไ้ม่สามารถคาดการเหตุการณ์ล่วงหน้าได ้และแต่ละบุคคลมคีวามจ าเป็น
ไม่เหมอืนกนั ซึ่งการวางแผนการเงนิมคีวามส าคญัอย่างยิง่ ต่อการวางแผนการค่าใช้จ่ายต่างๆที่จะเกิดขึ้น
ทัง้ของตนเองและครอบครวั อกีทัง้เรื่องการวางแผนทางการเงนิเป็นเครื่องมอืทีช่่วยเตรยีมความพรอ้มและจะ
น าชวีติไปสูค่วามมัน่คง มัง่คัง่ทางการเงนิได ้(ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2566) 
 



      การใชเ้งนิเป็นกจิกรรมทีอ่ยู่ในชวีติประจ าวนัของทุกคน แต่ดา้นรายรบัอาจจะไม่สามารถมไีด้ทุกวนั
เหมอืนกบัรายจ่าย คนทัว่ไปอาจไม่ทราบว่าควรจะเริม่ออมเงนิไว้ตัง้แต่อายุเท่าใดเพื่อให้มพีอใช้ช่วง
เกษียณ  ดงันัน้ทุกคนจึงต้องวางแผนทางการเงนิให้ดี ให้พอใช้ เพื่อจะได้มีชีวิตที่ราบรื่นไม่ล าบาก       
ในอนาคต และมรีายไดเ้พยีงพอกบัรายจ่าย มเีงนิเหลอืใชย้ามฉุกเฉิน มเีงนิออมไวเ้กบ็ดอกผลหรอืลงทุน   
ในอนาคตได(้บรษิทั ขอ้มลูเครดติแห่งชาต ิจ ากดั, 2559) 
     สถาบนัการเงนิในปัจจุบนัทัง้ที่เป็น Bank และ Non Bank  ในประเทศไทย ที่อยู่ภายใต้การก ากบั
ดูแลของธนาคารแห่งประเทศไทย มทีัง้หมด 86 แห่ง (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2567) ซึ่งสถาบัน
การเงนิมบีทบาทส าคญัอย่างมากในเรื่องการเงนิในทุกระดบัชัน้ อกีทัง้ยงัเป็นสถาบนัทีม่คีวามมัน่คงและ
น่าเชื่อถอื จงึมกีารแข่งขนักนัค่อนขา้งสูง เพื่อสร้างความประทบัใจให้เกดิแก่ลูกค้า สร้างการให้บรกิาร   
ให้ตรงตามความต้องการและความคาดหวงัของลูกค้า เพื่อเป็นการสร้างความจงรกัภักดีของลูกค้า          
ใหก้บัสถาบนัเองดว้ย 
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
     1.เพือ่ศกึษาลกัษณะสว่นบุคคลของผูใ้ชบ้รกิารการวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย  
     2.เพือ่ศกึษาทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาด 7 P’s (Marketing Mix) ของธนาคารกสกิรไทย    
ของประชากรจงัหวดัอ านาจเจรญิ และจงัหวดัใกลเ้คยีง 
     3. เพือ่ศกึษากระบวนการตดัสนิใจเลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย ของประชากร   
ในจงัหวดัอ านาจเจรญิและจงัหวดัใกลเ้คยีง 
 

สมมุติฐานการวิจยั 
     1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการธนาคารกสิกรไทยที่ต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกวางแผน
ทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย ต่างกนั 
     2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s (Marketing Mix) ของธนาคารกสกิรไทย มคีวามสมัพนัธ์ 
กบัการตดัสนิใจเลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย 
 

ขอบเขตงานวิจยั 
      ด้านเน้ือหาท่ีท าการวิจยั ท าการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกวางแผนทางการเงิน      
กบัธนาคารกสกิรไทย ของประชากรในจงัหวดัอ านาจเจรญิและจงัหวดัใกลเ้คยีง   
      ด้านประชากรท่ีท าการวิจยั ผู้ใช้บริการกับธนาคารกสิกรไทยในจังหวัดอ านาจเจริญ และจังหวัด
ใกลเ้คยีง 
 
 
 
 
 
 



กรอบแนวคิดการวิจยั 
                          
 
 
 
 

               
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 
     1.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s (Marketing Mix) Kotler and 
Keller (2016) ไดก้ล่าวถงึทฤษฎสีว่นประสมทางการตลาด 7 P’s (Marketing Mix) ว่าม ี7 ดา้นดงัต่อไปนี้ 
        1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีบ่รษิทัน าเสนอออกขายเพื่อก่อใหเ้กดิความสนใจโดย
การบรโิภคหรอืการใชบ้รกิารนัน้สามารถท าใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ โดยความพงึพอใจนัน้ อาจจะมา
จากสิง่ที่สมัผสัได้และ/หรอืสมัผสัไม่ได้ เช่น รูปแบบบรรจุภณัฑ์ กลิน่ ส ีราคา ตราสนิค้าคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ความมีชื่อเสียงของผู้ผลิตหรือผู้จดัจ าหน่าย นอกจากนี้ ตัวผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอขายนัน้ 
สามารถเป็นไดท้ัง้ในรปูแบบของการมตีวัตนและ/หรอืการไม่มตีวัตนกไ็ด้ 
        2. ด้านราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิตราที่ต้องจ่ายเพื่อใหไ้ด้รบัผลติภณัฑ์ สนิค้าและ/หรอื
บรกิารของกจิการ หรอือาจเป็นคุณค่าทัง้หมดทีลู่กคา้รบัรู ้เพือ่ใหไ้ดร้บัผลประโยชน์จากการใชผ้ลติภณัฑ ์
สนิค้าและ/หรอืบรกิารนัน้ๆ อย่างคุ้มค่ากบัจ านวนเงนิที่จ่ายไป นอกจากนี้ ยงัอาจหมายถงึคุณค่ าของ
ผลติภณัฑ์ในรูปของตวัเงนิ ซึ่งลูกค้าใช้ในการเปรยีบเทยีบระหว่างราคา (Price) ที่ต้องจ่ายเงนิออกไป 
กบัคุณค่า (Value) ทีลู่กคา้จะไดร้บักลบัมาจากผลติภณัฑน์ัน้ซึ่งหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกคา้กจ็ะท า
การตดัสนิใจซือ้ (Buying Decision) ทัง้นี้ 
        3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) หมายถงึ ช่องทางการจดัจ าหน่าย
หมายถงึ ช่องทางการจ าหน่ายสนิค้าและ/หรอืบรกิาร รวมถงึวธิกีารที่จะน าสนิค้าและ/หรอืบรกิารนัน้ๆ 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ  
2. อายุ  
3.การศกึษา 
4. สถานภาพ  
5. อาชพี  
6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 ส่วนผสมทางการตลาด 7P’s 
1. สนิคา้และบรกิาร (Product) 
2. ราคา (Price) 
3 ช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
4. โปรโมชนั (Promotion) 
5. บุคลากร (People) 
6. กระบวนกาใหบ้รกิาร (Process) 
7. องคป์ระกอบภายในรา้น   
    (PhysicalEvidence) 
 

(Kotler and Keller, 2016) 

กระบวนการตดัสินใจ 
1. การตระหนักถงึความตอ้งการ    
   (Need Recognition) 
2. การเสาะแสวงหาขา่วสาร 
   (Information Search) 
3. การประเมนิทางเลอืก 
   (Evaluation of Alternative) 
4. การตดัสนิใจซื้อ  
   (Purchase Decision) 
5. พฤตกิรรมหลงัซื้อ 
   (Post purchase Behavior) 
 

   (Schiffman and Kanuk, 2010) 



ไปยงัผู้บริโภคเพื่อให้ทนัต่อความต้องการ ซึ่งมีหลักเกณฑ์ที่ต้องพิจารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคือใคร    
และควรกระจายสนิคา้และ/หรอืบรกิารสูผู่บ้รโิภคผ่านช่องทางใดจงึจะเหมาะสมมากทีสุ่ด 
        4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครื่องมอืการสือ่สารทางการตลาด เพือ่สรา้ง
ความจูงใจ (Motivation) ความคดิ (Thinking) ความรูส้กึ (Feeling) ความต้องการ (Need) และความพงึ
พอใจ (Satisfaction) ในสนิคา้และ/หรอืบรกิาร โดยสิง่นี้จะใชใ้นการจงูใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหเ้กดิความ
ต้องการหรอืเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในตวัผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าการส่งเสรมิการตลาดนัน้    
จะมอีทิธพิลต่อความรู้สกึ (Feeling) ความเชื่อ (Belief) และพฤตกิรรม (Behavior) การซื้อสนิค้าและ/
หรอืบรกิาร หรอือาจเป็นการตดิต่อสือ่สาร (Communication) 
        5. ดา้นบุคคล (People) หรอืบุคลากร หมายถงึ พนักงานทีท่ างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องค์กร
ต่างๆ ซึง่นบัรวมตัง้แต่เจา้ของกจิการ ผูบ้รหิารระดบัสงู ผูบ้รหิารระดบักลาง ผูบ้รหิารระดบัล่าง พนกังาน
ทัว่ไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการดลาดที่มีความส าคญัเนื่องจาก       
เป็นผูค้ดิ วางแผน และปฏบิตังิาน 
        6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ สิง่ทีลู่กคา้สามารถสมัผสัไดจ้ากการ
เลอืกใชส้นิคา้และ/หรอืบรกิารขององคก์ร เป็นการสรา้งความแตกต่างอย่างโดดเด่น และมคีุณภาพ 
        7. ด้านกระบวนการให้บรกิาร (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกบัระเบียบวธิกีาร  
และ งานปฏบิตัใินดา้นการบรกิารทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพือ่มอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้งรวดเรว็ 
      2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ Schiffman & Kanuk (2010) กล่าวว่า 
กระบวนการตดัสนิใจซื้อของบรโิภค (Process) คอืขัน้ตอนในการตดัสนิใจของผู้บรโิภค (Consumer 
Decision Making) ประกอบด้วย ปัจจยัภายใน ได้แก่ แรงจูงใจ การรบัรู้การเรยีนรู้ บุคลิกภาพ และ
ทศันคติที่สะท้อนถึงความต้องการ และการรบัรู้ว่ามีสินค้าให้เลือกหลากหลาย รวมไป ถึงกิจกรรม         
ที ่ ผูบ้รโิภคเขา้มาเกี่ยวขอ้งสมัพนัธ์กบัขอ้มูลทีม่อียู่หรอืขอ้มูลทีผู่ผ้ลติสร้างการรบัรูใ้ห้แก่ ผูบ้รโิภคและ     
ขัน้สุดทา้ยคอืท าการประเมนิค่าทางเลอืกนัน้ๆ โดยกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคม ี5 ขัน้ตอน 
        1. การรบัรู้ถงึปัญหา (Problem Recognition) ขัน้ตอนแรกผู้บรโิภคจะรบัรู้ถงึปัญหาหรอืความ
ตอ้งการสนิคา้หรอืการบรกิาร ซึง่ความตอ้งการหรอืปัญหานัน้เกดิขึน้มาจากความจ าเป็น (Needs)  
        2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เมื่อผู้บรโิภคใด้รบัรู้ถงึความต้องการในสนิค้าหรอื
บริการนัน้แล้ว ในล าดบัถัดไปผู้บริโภคจะเริ่มท าการแสวงหาข้อมูลข่าวสารเพื่อน ามาประกอบการ
ตดัสนิใจ 
        3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) ผู้บรโิภคจะก าหนดเกณฑ์การประเมิน
ต่างๆ จากการแสวงหาข้อมูลข่าวสารที่ได้มาทัง้หมด เพื่อใช้ในการก าหนดคุณสมบัติและประเมิน
ทางเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ เช่น ราคาต่อหน่วย ตราสนิคา้ บรกิารหลงัการขาย หรอืบรรจุภณัฑ์ 
        4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) ภายหลงัจากการประเนินทางเลือก ในล าดบัถดัไป   
เป็นการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งจะต้องมกีารตดัสนิใจในด้านต่างๆ ดงันี้ ราคาต่อหน่วยที่ตดัสนิใจ  ตราสนิค้า      
ที่ตดัสนิใจ ร้านค้าที่ตดัสนิใจ ปรมิาณที่ตดัสนิใจ เวลาที่ตดัสนิใจ และวธิกีารในการช าระเงนิที่ตดัสนิใจ 
และทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ (AIDA 



        5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลงัจากทีลู่กคา้ไดท้ าการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารไปแลว้นัน้ นกัการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความพงึพอใจภายหลงัการซือ้ 
      3. การวางแผนทางการเงิน การวางแผนการเงนิ เป็นเครื่องมอืทีช่่วยเตรยีมความพรอ้มและน าชวีติ
ไปสูค่วามมัน่คงทางการเงนิ ขัน้ตอนการวางแผนการเงนิมดีงันี้ 
        1. ประเมินฐานะการเงิน สิ่งที่สะท้อนฐานะทางการเงินที่แท้จริงของบุคคลไม่ใช่ สินทรพัย์ที่มีอยู่        
แต่เป็น “ความมัง่คัง่สุทธ”ิ สนิทรพัย์ - หนี้สนิ = ความมัง่คัง่สุทธ ินอกจากนี้ ควรจดบนัทกึรายรบัรายจ่าย
ประจ าวนั เพือ่จะไดรู้พ้ฤตกิรรมการใชจ่้ายของตนเอง รายรบั - เงนิออม - รายจ่าย = เงนิเหลอืใช/้ เงนิขาดมอื 
        2. ตัง้เป้าหมายใหช้ดัเจน ควรตัง้เป้าหมายและก าหนดเวลาทีจ่ะพชิติเป้าหมายใหช้ดัเจน รวมถงึมี
การจดัล าดบัความส าคญัของเป้าหมายให้สอดคล้องกบัความสามารถทางการเงินในช่วงเวลานัน้ ๆ 
เป้าหมายทีด่ ีตอ้งเป็นไปตามหลกั SMART ไดแ้ก่ 
        Specific ควรเป็นเป้าหมายทีช่ดัเจนไม่คลุมเครอื มคีวามเฉพาะเจาะจงว่าเราจะท าอะไรเพือ่อะไร 
        Measurable สามารถวดัผลเป็นตัวเลขหรือตัวเงินได้ชดัเจน เพื่อให้ทราบถึงความก้าวหน้า         
ว่าใกลถ้งึเป้าหมายมากน้อยแค่ไหนแลว้ 
        Achievable เป็นเป้าหมายทีส่ามารถท าส าเรจ็ได ้โดยรูว้่าตอ้งท าอย่างไรใหบ้รรลุเป้าหมาย 
        Realistic เป็นสิง่ทีอ่ยู่บนพืน้ฐานความเป็นจรงิ 
 Time Bound มีกรอบเวลาที่แน่ชดั ว่าจะเริ่มเมื่อใด และต้องใช้เวลาเท่าใดเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย          
ทีไ่ดว้างไว ้โดยอาจแบ่งเป็นระยะสัน้ ระยะกลาง และระยะยาว  
        3. จดัท าแผนการเงิน ควรมีการจดัท าแผนการบริหารเงินและทรพัย์สินต่าง ๆ เช่น เราจะใช้
จ่ายเงนิอย่างไร หารายไดเ้พิม่เตมิจากแหล่งไหน หรอืน าไปลงทุนอย่างไรเพือ่ใหบ้รรลุเป้าหมายทีว่างไว ้
โดยต้องจดัสรรระยะเวลาของแผนให้สมัพนัธ์กับรายได้และภาระทางการเงิน เพื่อให้สามารถบรรลุ
เป้าหมายตามทีก่ าหนดไว ้และไม่กดดนัตวัเองจนเกนิไป 
       4. ด าเนินการตามแผนอย่างเคร่งครดั สิง่ทีส่ าคญัทีสุ่ดคอืความมุ่งมัน่และมวีนิัย เพราะหากขาดการ
ปฏบิตัทิีจ่รงิจงัและต่อเนื่อง กย็ากทีจ่ะบรรลุเป้าหมายได้ 
        5. ตรวจสอบและปรบัแผนตามสถานการณ์ ควรหมัน่ตรวจสอบแผนอย่างสม ่าเสมออย่างน้อยทุก 
6 เดือนว่าทุกอย่างเป็นไปตามแผนที่วางไว้หรือไม่ หากไม่ ก็ต้องหาสาเหตุว่าเกิดจากตัวเรา             
หรือมีเหตุการณ์ที่ไม่คาดคิดที่ท าให้ไม่เป็นไปตามแผน แล้วปรบัแผนให้สอดคล้องกับสถานการณ์         
ทีเ่ปลีย่นแปลงไป  
 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
     ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้น้ี คือ ประชากรผู้ที่ใช้บรกิารธนาคารกสกิรไทย กลุ่มตวัอย่าง คอื 
จ านวนผู้ใช้บริการธนาคารกสกิรไทยในจงัหวดัอ านาจเจริญ และจงัหวดัใกล้เคียง ไม่สามารถทราบ
จ านวนที่แน่นอนได้ ผู้วจิยัจงึได้ใช้วธิกีาร สุ่มตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็นโดยการสุ่มตวัอย่าง
แบบสะดวก (Convenient Sampling) เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ในการหาขนาด    
ของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้สูตรการค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากรของ Cocharn  ก าหนดขนาด
ตวัอย่างที่มคีวามคาดเคลื่อนที่ 5% และก าหนดความน่าเชื่อถอืไว้ 95% ดงันัน้ในการวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยั   



จึงใช้กลุ่มตวัอย่าง คอื ประชากรผู้ที่ใช้บรกิารธนาคารกสิกรไทยในจงัหวดัอ านาจเจริญ และจงัหวดั
ใกลเ้คยีง  จ านวน 400 คน 
      วิธีการสุ่มตัวอย่าง การวิจัยครัง้นี้ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มแบบตัวอย่างแบบสะดวก (Convenient 
Sampling)เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ในการหาขนาดของกลุ่มตวัอย่าง  
       ตวัแปรในการวิจยั  ตวัแปรต้น ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษาสถานภาพ อาชพี 
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน, ส่วนผสมทางการตลาด 7 P’s (Marketing Mix) ได้แก่ สนิค้าและบรกิาร (Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจ าหน่าย (Place) โปรโมชนั (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ
ใหบ้รกิาร (Process) องคป์ระกอบภายในรา้น (Physical Evidence) และ ตวัแปรตาม ไดแ้ก่  ปัจจยัทีม่ี
ผลต่อการตัดสินใจ มี 5  ขัน้ตอนคือ  การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recogni t ion)                      
การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative)   
การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) พฤตกิรรมหลงัซือ้ (Post Purchase Behavior) 
      เครื่องมือท่ีใช้เกบ็ข้อมูล ประกอบดว้ยแบบสอบถาม จ านวน 4 ส่วน เพื่อใชศ้กึษา ปัจจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย ของประชากรในจงัหวดัอ านาจเจรญิและ
จงัหวดัใกลเ้คยีง 
     ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามคดักรองและพฤตกิรรมการใช้บรกิารธนาคารกสกิรไทย มลีกัษณะเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check List) จ านวน 3 ขอ้ 
     ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด 7 P’s (Marketing Mix) ทีม่อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจเลือกบรกิารวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย ผู้วจิยัได้น าแนวคดิของ (Davis, 
1989) มาสร้างเป็นขอ้ค าถามแบบ Interval Scale โดยได้น าแต่ละลกัษณะที่สะท้อนถงึปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาด 7 P’s (Marketing Mix)  ที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจ วางแผนทางการเงนิกบัธนาคาร
กสกิรไทย มาตัง้เป็น ข้อค าถามมทีัง้หมด 7 ข้อ รวมทัง้หมด 33 ข้อค าถาม โดยผู้ตอบแบบสอบถาม    
จะประเมนิความคดิเหน็ของตนองต่อขอ้ค าถามตามระดบั โดยก าหนดให้ค่าที่เลอืกตอบ เป็น 5 ระดบั
ความเหน็ ไดแ้ก่  5 หมายถงึ เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 4 หมายถงึ เหน็ดว้ยมาก 3 หมายถงึ เหน็ดว้ยปานกลาง
2 หมายถงึ เหน็ดว้ยน้อย 1 หมายถงึ เหน็ดว้ยน้อยทีสุ่ด  
     ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย 
ผู้วจิยัได้น าแนวคดิของ (Davis, 1989) มาสร้างเป็น ข้อค าถามแบบ Interval Scale โดยได้น าแต่ละ
ลักษณะที่สะท้อนถึงการตัดสินใจ มาตัง้เป็นข้อค าถาม มีทัง้หมด 5 ข้อ รวมทัง้หมด 16 ข้อค าถาม      
โดยผู้ตอบแบบสอบถามจะประเมนิความคดิเหน็ของตนองต่อขอ้ค าถามตามระดบั โดยก าหนดให้ค่าที่
เลือกตอบ เป็น 5 ระดบัความเห็น ได้แก่ 5 หมายถึง เห็นด้วยมากที่สุด 4 หมายถึง เห็นด้วยมาก           
3 หมายถงึ เหน็ดว้ยปานกลาง2 หมายถงึ เหน็ดว้ยน้อย 1 หมายถงึ เหน็ดว้ยน้อยทีสุ่ด  
 
 
 
 



ผลการวิจยั 
      ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา แบ่งผลการวเิคราะหไ์ด ้ดงันี้ 
      ส่วนท่ี 1 ผลการศกึษาลกัษณะทางประชากรของผูต้อบแบบสอบถามพบ กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็น
เพศหญงิจ านวน 254 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.5 มอีายุระหว่าง 21 – 30 ปี จ านวน 172 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
43.0 จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ าวน 220 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.0 มสีถานะภาพโสด จ านวน 243 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.8ประกอบอาชพีพนกังานบรษิทั จ านวน 137 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.3 และมรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.5 
     ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 7 P’s (Marketing Mix) ของธนาคารกสกิรไทย ที่มตี่อการ
ตัดสินใจเลือกบริการ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ      
ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด 
        ดา้นสนิคา้และบรกิาร (Product) อนัดบั 1 ใหค้วามส าคญักบัธนาคารมผีลติภณัฑม์คีวามน่าเชื่อถอื
และเป็นที่ยอมรับ มีค่าเฉลี่ย 4.55 อันดับ 2 มีข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของธนาคารกสิกรไทย               
มรีายละเอียดครบถ้วนและเข้าใจง่ายมคี่าเฉลี่ย 4.53 อนัดบั 3 และอนัดบัสุดท้าย ธนาคารกสกิรไทย     
มผีลติภณัฑท์างการเงนิใหเ้ลอืกหลากหลายตรงตามความตอ้งการของท่าน มคี่าเฉลีย่ 4.50  
        ดา้นราคา (Price) พบว่า อนัดบั 1 ธนาคารไม่มคี่าบรกิารในการเปิดบญัชเีงนิฝาก หรอื ใชบ้รกิาร
ทางอเิลก็ทรอนิกสม์ากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.54  อนัดบั 2 ค่าธรรมเนียมในการซื้อขายกองทุนของธนาคาร
กสกิรไทยมคีวามเหมาะสม มคี่าเฉลีย่ 4.42 อนัดบั 3 ค่าธรรมเนียมในการจดัการใหกู้้มคีวามเหมาะสม
และเป็นธรรมมคี่าเฉลี่ย 4.40 อนัดบั 4 ค่าธรรมเนียมแรกเข้าและรายปีมคีวามเหมาะสม และอนัดบั
สุดทา้ยดอกเบีย้เงนิฝากหรอืผลตอบแทนกองทุนธนาคารกสกิรไทยสงู มคี่าเฉลีย่ 4.35 
        ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) พบว่า อนัดบั 1 มชี่องทางอเิล็กทรอนิกส์ใช้ง่าย สะดวก (K-Plus)   
มคี่าเฉลีย่ 4.63 อนัดบั 2 ธนาคารกสกิรไทยมชี่องทางการให้บรกิารที่หลากหลาย มคี่าเฉลีย่ 4.53 อนัดบั 3 
ธนาคารกสกิรไทยมชี่องทางการสบืค้นขอ้มูลที่หลากหลาย เขา้ถงึขอ้มูลได้ง่าย มคี่าเฉลี่ย 4.50 และดนัดบั
สุดทา้ยธนาคารกสกิรไทยมรีะบบรกัษาความปลอดภยัในการใชบ้รกิารสูง มคี่าเฉลีย่ 4.48 
        ด้านโปรโมชนั (Promotion) พบว่า อนัดบั 1 เอกสารเผยแพร่ข้อมูลผลิตภณัฑ์ทางการเงนิธนาคาร
กสกิรไทยมคีวามถูกต้องครบถ้วน และเข้าใจง่าย และ สทิธิประโยชน์ที่ได้รบัจากการเลือกใช้บริการทาง
การเงนิมขีองธนาคารความเหมาะสมมคี่าเฉลี่ยที่เท่ากนั คอื มคี่าเฉลี่ย 4.47 อนัดบั 2 ธนาคารกสกิรไทยมี
โปรโมชัน่ ทีน่่าสนใจและหลากหลาย มคี่าเฉลีย่ 4.46 และอนัดบัสุดทา้ยมกีารมอบของทีร่ะลกึ ของสมนาคุณ 
ส าหรบัลูกคา้ในช่วง เทศกาลต่างๆ เช่น วนัปีใหม่ วนัเกดิ เทศกาลไหวพ้ระจนัทร ์มีค่่าเฉลีย่ 4.34 
        ด้านบุคลากร (People) พบว่า อันดบั 1 พนักงานแต่งกายสุภาพ  มีค่าเฉลี่ย 4.60 อันดบั 2 
พนกังานมคีวามจรงิใจต่อการใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่ 4.56 อนัดบั 3 พนกังานสามารถใหค้ าแนะน าไดอ้ย่าง
ครบถ้วนและถูกต้อง และ พนักงานบริการด้วยความยิ้มแย้มแจ่มใส มีค่าเฉลี่ยที่ เท่ากันคือ                       
มคี่าเฉลี่ย 4.54 อนัดบั 4 พนักงานผู้ให้บรกิารมคีวามเชี่ยวชาญด้านผลติภณัฑ์ของธนาคาร มคี่าเฉลีย่ 
4.49 และดนัดบัสุดทา้ยจ านวนพนกังานมเีพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่ 4.47 



        ด้านกระบวนการให้บรกิาร (Process) พบว่าอนัดบั 1 ธนาคารมรีะบบจดัควิตามผลิตภณัฑ์ที่ลูกค้า
ต้องการใชบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่ 4.54 อนัดบัที ่2 พนักงานอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้าที่รอควิ           เช่น 
สอบถามความต้องการหรอืปัญหาของลูกคา้ล่วงหน้า มีค่่าเฉลีย่ 4.50 อนัดบั 3 เมื่อพบปัญหา พนักงานช่วย
แกไ้ขปัญหาใหท้่าน  ได ้มคี่าเฉลีย่ 4.49 อนัดบั 4 ธนาคารกสกิรไทยมรีะบบการนดัหมายลูกคา้ และ สามารถ
ตดิต่อ Call Center ได้ เมื่อเกดิปัญหาและต้องการสอบถามขอ้มูลเพิม่เติมโดยไม่ต้องเดนิทางไปที่ธนาคาร
ด้วยตัวเอง มีค่าเฉลี่ยที่เท่ากัน คือ มีค่าเฉลี่ย 4.48 และอันดบัสุดท้ายกรณีที่เงินฝากครบก าหนด หรือ
ผลติภณัฑท์ีถ่อืครองครบก าหนดมพีนักงานโทรแจง้ก่อนครบก าหนด มคี่าเฉลีย่ 4.43 
        ด้านองค์ประกอบภายในร้าน (Physical Evidence) พบว่า อนัดบั 1 บรรยากาศภายในธนาคารกสกิร
ไทย เช่นโถงท าการธนาคารที่โล่ง โปร่ง สะอาดและมป้ีายแนะน าผลติภณัฑ์ และ แจ้งใบอนุญาตครบถ้วน
ถูกต้องมคี่าเฉลี่ยที่เท่ากนั  คอืมคี่าเฉลี่ย 4.54 อนัดบั 2 มกีารจดัเก้าอี้นัง่คอยมคีวามเหมาะสม เพยีงพอ    
ต่อการใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่ 4.51 อนัดบั 3 อุณหภูมใินโถงท าการมคีวามเหมาะสมไม่รอ้นหรอืเยน็จนเกินไป      
มคี่าเฉลีย่ 4.46 อนัดบัสุดทา้ยมทีีจ่อดรถส าหรบับรกิารลูกคา้อย่างเพยีงพอ มคี่าเฉลีย่ 4.32 
     ส่วนท่ี 3 ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจวางแผนทางการเงินกบัธนาคารกสกิรไทย กลุ่มตวัอย่างมี
ความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ดา้นการตระหนักถงึความต้องการ (Need 
Recognition) อนัดบั 1 ตดัสนิใจเลอืกวางแผนทางการเงนิตามความต้องการของตวัเอง มคี่าเฉลีย่ 4.54 
อนัดบั 2 เลือกวางแผนทางการเงนิ เนื่องจากต้องการวางแผนเพื่อเกษียณ มคี่าเฉลี่ย 4.48 อนัดบั 3 
ตอ้งการวางแผนทางการเงนิ เนื่องจากพนกังานแนะน าผลติภณัฑใ์หม่ใหท้ราบ มคี่าเฉลีย่ 4.45 อนัดบั 4 
ต้องการวางแผนทางการเงนิ เนื่องจากได้รบัค าแนะน าหรอืบอกต่อจากบุคคลใกล้ชิด  มคี่าเฉลี่ย 4.39 
อนัดบัสุดทา้ยเลอืกวางแผนทางการเงนิ เพือ่ผลตอบแทนทีด่กีว่า มคี่าเฉลีย่ 4.36 
ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) พบว่า อนัดบั 1 สอบถามขอ้มลูเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์
ของธนาคารจากพนักงานธนาคาร มคี่าเฉลี่ย 4.53 อนัดบั 2 ก่อนที่จะตดัสนิใจวางแผนทางการเงิน     
กับธนาคาร ได้สอบถามข้อมูลจากคน ใกล้ชิดหรือเพื่อนที่เคยใช้บริการอยู่ก่อน มีค่าเฉลี่ย 4.40       
อนัดบัสุดท้ายก่อนที่จะเลือกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย ได้หาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ            
ก่อนตดัสนิใจ เช่น อนิเตอรเ์น็ต, Line, Facebook  เป็นตน้ มคี่าเฉลีย่ 4.39 
        ดา้นการประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) พบว่า อนัดบั 1 เลอืกสมคัรผลติภณัฑจ์าก
การแนะน าและความสมัพนัธ์ทีด่กีบัพนักงาน มคี่าเฉลีย่ 4.52 อนัดบั 2 ชื่อเสยีง และความน่าเชื่อถอืของ
ธนาคาร มีผลต่อการตัดสินใจ มีค่าเฉลี่ย 4.47 อันดับสุดท้ายประเมินเปรียบเทียบเรื่อง ดอกเบี้ย 
ผลตอบแทน โปรโมชัน่สนบัสนุนการขายต่างๆ ก่อนตดัสนิใจ มคี่าเฉลีย่ 4.43 
        ดา้นการตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) พบว่า อนัดบั 1 ตดัสนิใจใชบ้รกิารกบัธนาคารกสกิร
ไทย เพราะสะดวก เช่น อยู่ใกล้บ้าน หรอือยู่ใกล้ที่ท างาน มคี่าเฉลี่ย 4.54 อนัดบั 2 ตดัสนิใจวางแผน
ทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย เนื่องจากธนาคารมชี่องทางการใช้บรกิารทีห่ลากหลาย และสามารถ
ช าระเงนิไดห้ลากหลาย มคี่าเฉี่ย 4.50 อนัดบัสุดทา้ยเลอืกผลติภณัฑข์องธนาคารทีด่ทีีสุ่ดในการตดัสนิใจ 
ก่อนวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย มคี่าเฉลีย่ 4.46 



        ด้านพฤติกรรมหลังซื้อ (Post Purchase Behavior) พบว่า อันดับ 1 จะแสดงความชื่นชม         
กบัพนักงาน และ ธนาคารเมื่อเลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารแล้ว มคีวามประทบัใจ มคี่าเฉลี่ย 
4.31 และอนัดบัสุดทา้ยจะแนะน าและบอกต่อการใหบ้รกิาร หลงัเขา้เลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคาร
กสกิรไทยแลว้ กบับุคคลใกลช้ดิและบุคคลรอบขา้ง มคี่าเฉลีย่ 4.29 
 

อภิปรายผลการศึกษา  
     1. การศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการธนาคารกสิกรไทยที่ต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจ    
เลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย ในภาพรวมไม่ต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 อาจเป็นเพราะ การตดัสนิใจของคนในพืน้ทีก่ารศกึษางานวจิยัม ีสภาพแวดลอ้ม หรอืสภาพเศรฐกจิ      
ในจงัหวดัคลา้ยคลงึกนั มคี่านิยมและกระบวนการตดัสนิใจทีไ่ปในทศิทางเดยีวกนั และอาจมกีารประเมนิ
หรอืพจิารณาก่อนการตดัสนิใจต่างๆ จงึมกีารตดัสนิใจเลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย  
ไม่แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบั รุ่งโรจน์ สงสระบุญ (2562) ที่ได้กล่าวไว้ว่าการตดัสนิใจ (Decision 
Making) คอืกระบวนการในการเลอืกการกระท าจากหลายทางเลอืกทีผู่้บรโิภคได้พจิารณาหรอืประเมนิ
ก่อนตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆ ของสนิคา้และบรกิาร โดยทีผู่บ้รโิภคจะเลอืกสนิคา้และบรกิารตามขอ้มูล
ทีต่นไดม้า การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการทีส่ าคญัและอยู่ภายใตก้ารควบคุมของผูบ้รโิภค กระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
     2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7 P’s (Marketing Mix) ของธนาคารกสกิรไทยมคีวามสมัพนัธ์กบั
การตดัสนิใจเลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย จากการศกึษา พบว่า การตระหนกัถงึความ
ต้องการ ด้านโปรโมชนั ด้านกระบวนการตดัสนิใจ ด้านองค์ประกอบภายในร้าน ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 การเสาะแสวงหาข่าวสาร ด้านราคาส่งผลต่อการตัดสินใจ      
อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านองค์ประกอบ
ภายในร้าน ส่งผลต่อการตัดสินใจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 การประเมินทางเลือก         
ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นองคป์ระกอบภายในรา้น ส่งผลต่อการตดัสนิใจอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0 .01  การตัดสินใจซื้อ  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย                     
และด้านบุคลากร ส่งผลต่อการตัดสินใจ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิาร และดา้นองคป์ระกอบภายในรา้น สง่ผลต่อการตดัสนิใจ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
สอดคลอ้งกบั นวลพรรณ อองลออ (2558) ไดศ้กึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคารออม
สนิ สาขาจนัทบุรพีบว่า ความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัด้านการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของ 
ลูกคา้ธนาคารออมสนิ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  
     3. ลกัษณะสว่นบุคคลของผูใ้ชบ้รกิารการวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย พบว่า สว่นใหญ่
เป็นเพศหญงิ จ านวน 254 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.5 มอีายุระหว่าง 21-30 ปี จ านวน 172 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 43.0 จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 220 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.0 มสีถานะภาพโสด จ านวน 
243 คน คดิเป็น ร้อยละ 60.8 ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 137 คน คดิเป็นร้อยละ 
34.3 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.5 



สอดคล้องกบั มุกดา โควหกุล (2559) ได้ท าการศกึษาเรื่อง การจดัการวางแผนทางการเงนิที่มผีลต่อ
พฤตกิรรมการออมสว่นบุคคลของก าลงัแรงงาน ทีม่อีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไป ในเขตกรุงเทพมหานคร 
     4. ส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s (Marketing Mix) สมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเลอืกวางแผนทางการ
เงนิกบัธนาคารกสกิรไทย พบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ดา้นรายขอ้ พบว่า 
        ด้านสินค้าและบริการ (Product) อันดับ 1 ให้ความส าคัญกับ ธนาคาร มีผลิตภัณฑ์มีความ
น่าเชื่อถอืและเป็นทีย่อมรบั มคี่าเฉลีย่ 4.55 อนัดบั 2 มขีอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑข์องธนาคารกสกิรไทยมี
รายละเอียดครบถ้วนและเข้าใจง่ายมีค่าเฉลี่ย 4.53 อันดบั 3 และอันดบัสุดท้าย ธนาคารกสิกรไทย        
มผีลติภณัฑ์ทางการเงนิให้เลอืกหลากหลายตรงตามความต้องการของท่าน มคี่าเฉลี่ย 4.50 อาจเป็น
เพราะ ลูกค้าให้ความสนใจของแบรนด์สินค้าต้องมีความน่าเชื่อถือและเป็นที่ยอมรบั เพื่อหากมาใช้
บริการสร้างความมัน่ใจได้ว่าธนาคารมีมาตรฐานการให้บริการที่ดี สอดคล้องกับผลการศึกษาของ       
พรพมิล ไชยสนิท ปิยะนาฎ จนัทรก์ระจ่าง และ ธฤตวนั เจรญิพร (2567) ศกึษาเรื่อง พบว่า การสง่เสรมิ
การขายและการตลาดทางตรงมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร 
       ดา้นราคา (Price) พบว่า อนัดบั 1 ธนาคารไม่มคี่าบรกิารในการเปิดบญัชเีงนิฝากหรอื ใช้บรกิาร
ทางอิเล็กทรอนิกส์มากที่สุด อันดับ 2 ค่าธรรมเนียมในการซื้อขายกองทุนของธนาคารกสิกรไทย          
มคีวามเหมาะสม อนัดบั 3 ค่าธรรมเนียมในการจดัการให้กู้มคีวามเหมาะสมและเป็นธรรม อนัดบั 4 
ค่าธรรมเนียมแรกเขา้และรายปีมคีวามเหมาะสม และอนัดบัสุดท้ายดอกเบี้ยเงนิฝากหรอืผลตอบแทน
กองทุนธนาคารกสกิรไทยสูง อาจเป็นเพราะ ในปัจจุบนัค่าครองชพีค่อนขา้งสูง การมคี่าใช้จ่ายเพิม่ขึ้น
เมื่อต้องการมาใชบ้รกิารธนาคารทีต่วัเองเลอืกจงึมองว่าเป็นเหตุผลส าคญัในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
เช่นการเปิดบญัชปัีจจุบนันี้ไม่มขี ัน้ต ่าในการฝากเงนิ และในสงัคมปัจจุบนัเป็นสงัคมดจิติอลสอดคลอ้งกบั
ผลการศกึษาของจนัทรท์พิย ์ทัง้ บ ารุง ตัง้สง่า และ ชเนตต ีพพิฒันางกูร (2566) ศกึษาเรื่อง การศกึษา
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑห์มอนยางพาราของผูบ้รโิภคชาวจนี 
        ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) พบว่า อนัดบั 1 มชี่องทางอเิล็กทรอนิกส์ใช้ง่าย สะดวก (K-Plus) 
อนัดบั 2 ธนาคารกสกิรไทยมชี่องทางการให้บรกิารที ่หลากหลาย ม ีอนัดบั 3 ธนาคารกสกิรไทยมชี่องทาง
การสบืคน้ขอ้มูลทีห่ลากหลาย เขา้ถงึขอ้มูลไดง้่ายมแีละอนัดบัสุดท้ายธนาคารกสกิรไทยมรีะบบรกัษาความ
ปลอดภัยในการใช้บริการสูง อาจเป็นเพราะ แอปพลิเคชัน K-Plus ของธนาคารกสิกรไทยผู้ใช้บริการ 
สอดคล้องกบัผลการศึกษาของ จนัท์รุจ ีมาศโอสถ (2560) ศกึษาเรื่องส่วนประสมการตลาดในมุมมองของ
ลูกคา้ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคผ่านสือ่เวบ็ไซด ์LAZADA Thailand 
        ดา้นโปรโมชนั (Promotion) พบว่า อนัดบั 1 เอกสารเผยแพร่ขอ้มลูผลติภณัฑท์างการเงนิธนาคาร
กสกิรไทยมคีวามถูกต้องครบถ้วน และเข้าใจง่าย และสทิธิประโยชน์ที่ได้รบัจากการเลือกใช้บริการ    
ทางการเงนิมขีองธนาคารความเหมาะสมมคี่าเฉลี่ยที่เท่ากนั อนัดบั 2 ธนาคารกสกิรไทยมโีปรโมชัน่          
ทีน่่าสนใจและหลากหลาย และอนัดบัสุดท้ายมกีารมอบของที่ระลกึ ของสมนาคุณ ส าหรบัลูกคา้ในช่วง 
เทศกาลต่างๆ เช่น วนัปีใหม่ วนัเกดิ เทศกาลไหวพ้ระจนัทร์ ผูใ้ชบ้รกิาร สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ 
ธรีวยี ์วราธรไพบูลย ์(2559) ศกึษาเรื่องการสรา้งสือ่โปรโมชัน่สนิคา้ส่งผลต่อการบรโิภคในธุรกจิคา้ปลกี 



        ดา้นบุคลากร (People) พบว่า อนัดบั 1 พนักงานแต่งกายสุภาพ  มคี่าเฉลีย่ 4.60 อนัดบั  2 พนักงาน
มคีวามจรงิใจต่อการให้บรกิาร อนัดบั 3 พนักงานสามารถให้ค าแนะน าได้อย่างครบถ้วนและถูกต้อง และ 
พนกังานบรกิารดว้ยความยิม้แยม้แจ่มใส มคี่าเฉลีย่ทีเ่ท่ากนั อนัดบั 4 พนกังานผูใ้หบ้รกิารมคีวามเชีย่วชาญ
ด้านผลติภณัฑ์ของธนาคาร และอนัดบัสุดท้ายจ านวนพนักงานมเีพยีงพอต่อการให้บรกิาร อาจเป็นเพราะ 
ผูใ้ชบ้รกิารมองว่าการแต่งกายของพนักงานธนาคารมคีวามส าคญัต่อความน่าเชื่อถอืเมื่อไปใชบ้รกิาร ดงัเช่น
ธนาคารเองกใ็หค้วามส าคญักบัแบบฟอรม์พนักงานเป็นอย่างยิง่ จะเหน็ไดว้่าธนาคารเลอืกบรษิทัทีอ่อกแบบ
และผลติจากแบรนด์ชัน้น าทีเ่ป็นที่ยอมรบัในวงการแฟชัน่ของประเทศไทย เลอืกสทีีส่อดคล้องกบั สปีระจ า
ธนาคารเพื่อสร้างการจดจ ากบัผู้ใช้บรกิาร  สอดคล้องกบัผลการศกึษาของ สุภาพร เกยีรตดิ าเนินงาม และ      
พรีะ พนัลูกท้าว (2567) ได้ศกึษาเรื่อง รูปแบบการส่งเสรมิการแต่งกายชุดผู้ไทยกาฬสนิธุ์และกระบวนการ
กลายเป็นเอกลกัษณ์การแต่งกายของสตรชีาวกาฬสนิธุ ์
        ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) พบว่า อันดบั 1 ธนาคารมีระบบจดัคิวตามผลิตภณัฑ์       
ที่ลูกค้าต้องการใช้บรกิาร อนัดบัที่ 2 พนักงานอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้าที่รอควิ เช่น สอบถาม
ความตอ้งการหรอืปัญหาของลูกคา้ล่วงหน้า อนัดบั 3 เมื่อพบปัญหา พนกังานช่วยแกไ้ขปัญหาใหท้่านได ้
อันดับ 4 ธนาคารกสิกรไทยมีระบบการนัดหมายลูกค้า และ สามารถติดต่อ Call Center ได้                
เมื่อเกดิปัญหาและตอ้งการสอบถามขอ้มลูเพิม่เตมิโดยไม่ตอ้งเดนิทางไปทีธ่นาคารดว้ยตวัเอง มคี่าเฉลีย่
ทีเ่ท่ากนั และอนัดบัสุดทา้ยกรณีทีเ่งนิฝากครบก าหนด หรอืผลติภณัฑท์ีถ่อืครองครบก าหนด มพีนกังาน
โทรแจง้ก่อนครบก าหนด อาจเป็นเพราะ ธนาคารมรีะบบจดัการควิตามผลติภณัฑท์ี่ผู้ ใช้บรกิาร เพื่อลด
ระยะเวลารอคิวนานในการรอรับบริการแต่ละผลิตภัณฑ์ โดยการออกแบบตัง้แต่เครื่องกดบัตรคิว       
และ มบีรกิารจองควิล่วงหน้าผ่านช่องทางออนไลน์ของธนาคาร และในโถงท าการธนาคารมพีนักงาน     
ที่เรียกว่า Service Caption คอยสอบถามความต้องการของลูกค้าก่อนเพื่อว่าบริการใดที่สามารถ
ใหบ้รกิารก่อนไดก้ใ็หบ้รกิารลูกคา้ก่อน หรอืธุรกรรมใดทีส่ามารถแนะน าใชบ้รกิารช่องทางอเิลก็ทรอนิกส์
ได้ก็แนะน าลูกค้า เพื่อลดระยะเวลารอคิวของตัวลูกค้าเองและลูกค้ารายอื่นด้วย อีกทัง้ธนาคาร              
ใช้ความส าคญัเป็นอย่างมากในเรื่องระยะเวลาขอคิวของลูกค้าในโถงท าการ สอดคล้องกับแนวคิด       
ของ Kotler and Keller (2016) ที่กล่าวว่า กระบวนการเป็น กิจกรรมที่เกี่ยวกับระเบือบวิธีการ          
และงานปฏบิตัใินดา้นการบรกิารทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพือ่มอบการ 
        ด้านองค์ประกอบภายในร้าน (Physical Evidence) พบว่า อนัดบั 1 บรรยากาศภายในธนาคาร
กสกิรไทย เช่นโถงท าการธนาคารทีโ่ล่ง โปร่ง สะอาดและ มป้ีายแนะน าผลติภณัฑ ์และ แจง้ใบอนุญาต
ครบถ้วนถูกต้องมคี่าเฉลี่ยที่เท่ากนั อนัดบั 2 มกีารจดัเก้าอี้นัง่คอยมคีวามเหมาะสม เพยีงพอต่อการ
ให้บรกิาร อนัดบั 3 อุณหภูมใินโถงท าการมคีวามเหมาะสมไม่ร้อนหรอืเย็นจนเกินไป อนัดบัสุดท้าย       
มทีีจ่อดรถส าหรบับรกิารลูกคา้อย่างเพยีงพอ อาจเป็นเพราะ ลูกคา้ใชค้วามส าคญัต่อความเป็นระเบียบ
เรียบร้อยของสถานที่ให้บริการ ต้องมีความโปร่ง โล่ง และความสะอาดเป็นเรื่องส าคัญส่งผลต่อ         
ความน่าเชื่อถอืของธนาคาร อกีทัง้ธนาคารต้องมป้ีายแนะน าผลติภณัฑใ์หลู้กค้าเลอืกอ่านหากต้องการ 
นอกจากการหาขอ้มูลในช่องทางออนไลน์ และต้องมป้ีายแนะน าใบอนุญาตของผูใ้หบ้รกิาร เพื่อใหม้ัน่ใจ
ได้ว่าพนักงานมีความรู้ความสามารถในการแนะน าผลิตภัณฑ์นั ้นๆ ได้ สอดคล้องกับการ วิจัย            



ของ สานิตย์ ศรชีูเกยีรต ิและธรีศกัดิ ์จนิดาบถ (2560) ศกึษาเรื่องการแบ่งส่วนตลาดตามความส าคญั   
เชงิสมัพทัธข์องปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายในรา้นคา้และราคาส าหรบัรา้นขายของช าขนาดเลก็ 
     5. กระบวนการตดัสนิใจเลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย ของประชากรในจงัหวดั
อ านาจเจรญิและจงัหวดัใกล้เคยีง จากการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเห็นอยู่ในระดบัมาก 
พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
        ดา้นการตระหนักถงึความต้องการ (Need Recognition) อนัดบั 1 ตดัสนิใจเลอืกวางแผนทางการ
เงนิตามความต้องการของตวัเอง มคี่าเฉลีย่ 4.54 อนัดบั 2 เลอืกวางแผนทางการเงนิ เนื่องจากต้องการ
วางแผนเพื่อเกษยีณ มคี่าเฉลีย่ 4.48 อนัดบั 3 ต้องการวางแผนทางการเงนิ เนื่องจากพนักงานแนะน า
ผลติภณัฑใ์หม่ใหท้ราบ มคี่าเฉลีย่ 4.45 อนัดบั 4 ตอ้งการวางแผนทางการเงนิ เนื่องจากไดร้บัค าแนะน า
หรอืบอกต่อจากบุคคลใกลช้ดิ มคี่าเฉลีย่ 4.39 อนัดบัสุดทา้ยเลอืกวางแผนทางการเงนิ เพื่อผลตอบแทน
ทีด่กีว่า มคี่าเฉลีย่ 4.36 อาจเป็นเพราะโดยส่วนใหญ่การวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารเลอืกจากตวาม
ร้องการของตนเองเป๋นส าคญัมากว่าเกดิจากความต้องการของบุคคลอื่น ที่มอีทิธพิลกบัตนเอง ดงันัน้
ลูกค้าจงึมกีารศกึษาหาความและเสาะแสวงหาความรู้  บนความต้องการของตนเอง สอดคล้องกบัผล
การศกึษาของชมพูนุช ปัญญไพโรจน์ นนัทช์ญา มหาขนัธ ์และ กนกพร ตนัวฒันะ (2564)ไดศ้กึษา เรื่อง
สถานภาพและความต้องการความรู้ด้านภาษาต่างประเทศของนักศึกษาวทิยาลยัอาชีวศึกษาในเขต
พฒันาพเิศษภาคตะวนัออก 
        ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) พบว่า อนัดบั 1 สอบถามขอ้มูลเกี่ยวกบั
ผลิตภัณฑ์ของธนาคารจากพนักงานธนาคาร มีค่าเฉลี่ย 4.53 อันดบั 2 ก่อนที่จะตัดสินใจวางแผน
ทางการเงนิกบัธนาคาร ได้สอบถามขอ้มูลจากคน ใกล้ชดิหรอืเพื่อนที่เคยใช้บรกิารอยู่ก่อน มคี่าเฉลี่ย 
4.40 อนัดบัสุดทา้ยก่อนทีจ่ะเลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย ไดห้าขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ
ก่อนตดัสนิใจ เช่น อินเตอร์เน็ต, Line, Facebook  เป็นต้น มคี่าเฉลี่ย 4.39 อาจเป็นเพราะการเสาะ
แสวงหาขอ้มูลโดยสอบถามจากพนักงานมองว่าพนักงานมคีวามรูค้วามเขา้ใจในผลติภณัฑ์ของธนาคาร
และมีความมัน่ใจมากกว่าหากอยากรู้และมีข้อสงสัยแล้วสอบถามจากพนักงาน สอดคล้องกับผล
การศกึษาของยุภา นารนินท ์(2563) ศกึษาเรื่องผูน้ าทอ้งถิน่กบัการสือ่สาร 
        ดา้นการประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) พบว่า อนัดบั 1 เลอืกสมคัรผลติภณัฑจ์าก
การแนะน าและความสมัพนัธ์ทีด่กีบัพนักงาน มคี่าเฉลีย่ 4.52 อนัดบั 2 ชื่อเสยีง และความน่าเชื่อถอืของ
ธนาคาร มีผลต่อการตัดสินใจ มีค่าเฉลี่ย 4.47 อันดับสุดท้ายประเมินเปรียบเทียบเรื่อง ดอกเบี้ย 
ผลตอบแทน โปรโมชัน่สนับสนุนการขายต่างๆ ก่อนตดัสนิใจ มคี่าเฉลี่ย 4.43 อาจเป็นเพราะการสรา้ง
ความสมัพนัธ์ที่ดกีบัลูกค้ามผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกสมคัรผลติภณัฑ์ต่างๆกบัธนาคารสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของพรชนก บุญญานันทกุล (2565) ศึกษาเรื่องการประเมนิทางเลอืกก่อนการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์พือ่สิง่แวดลอ้ม : มโนทศัน์ และตวัแบบเชงิทฤษฎี 
        ดา้นการตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) พบว่า อนัดบั 1 ตดัสนิใจใชบ้รกิารกบัธนาคารกสกิร
ไทย เพราะสะดวก เช่น อยู่ใกล้บ้าน หรอือยู่ใกล้ที่ท างาน มคี่าเฉลี่ย 4.54 อนัดบั 2 ตดัสนิใจวางแผน
ทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย เนื่องจากธนาคารมชี่องทางการใชบ้รกิารทีห่ลากหลาย และสามารถช าระ



เงินได้หลากหลาย มีค่าเฉี่ย 4.50 อันดับสุดท้ายเลือกผลิตภัณฑ์ของธนาคารที่ดีที่สุดในการตัดสินใจ       
ก่อนวางแผนทางการเงินกับธนาคารกสิกรไทย มีค่าเฉลี่ย 4.46 อาจเป็นเพราะลูกค้าเลือกใช้บริการกับ
ธนาคารเพราะเหตุผลด้านความสะดวก สบาย ใกล้บ้านหรอืที่ท างานเป็นหลกั เพราะประหยดัเวลาในการ
เดนิทางและความสะดวกกว่าหากต้องตดิต่อกบัธนาคาร สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของนฤดม ต่อเทยีนชยั, 
โสภดิา วระนิล, วรศิรา กลมทุกสิง่ และฤดชีนก รุ่งเรื่องไมตร ี(2564)ได้ศกึษาเรื่องพฤตกิรรมของผู้บริโภค 
Generation Y ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีใ่ชน้กัแสดงซรีสีว์ายเป็นพรเีซนเตอร ์
        ด้านพฤติกรรมหลงัซื้อ (Post Purchase Behavior) พบว่า อนัดบั 1 จะแสดงความชื่นชมกับ
พนักงาน และ ธนาคารเมื่อเลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารแลว้ มคีวามประทบัใจ มคี่าเฉลีย่ 4.31 
และอนัดบัสุดท้ายจะแนะน าและบอกต่อการให้บรกิาร หลงัเข้าเลือกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคาร
กสกิรไทยแลว้ กบับุคคลใกลช้ดิและบุคคลรอบขา้ง มคี่าเฉลีย่ 4.29 อาจเป็นเพราะ เมื่อลูกคา้ไปใชบ้รกิาร
ธนาคารแลว้หากเกดิความประทบัแลว้จงึตอ้งการบอกต่อความประทบัใจนัน้และความชื่นชมต่อกบับุคคล
ใกลช้ดิถงึความประทบัใจของตวัเอง สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของธนภณ นิธเิชาวกุลและคณะ (2566) 
ศกึษาเรื่อง โมเดลความเชื่อตามหลกัโหราศาสตรส์่งผลผ่านการตดัสนิใจซือ้และพฤตกิรรมหลงัการซื้อไป
ยงัความตัง้ใจซือ้สิน้คา้ตามความเชื่อของผูบ้รโิภค 
 

ข้อเสนอแนะ 
      1. ข้อเสนอแนะในการน าไปใช้ 
      จากการผลการศกึษาวจิยัท าใหท้ราบถงึปัจจยัสว่นบุคคล และ ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด    
  7 P’s (Marketing Mix) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกวางแผนทางการเงินกับธนาคารกสิกรไทย          
ของประชาการในจงัหวดัอ านาจเจรญิ และ จงัหวดัใกลเ้คยีง ซึง่ผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มลูเหล่านี้ไป
ประยุกตใ์ชใ้นการก าหนดกลยุทธอ์งคก์ร การพฒันาผลติภณัฑ ์ปรบัปรุงแกไ้ขการใหบ้รกิารในดา้นต่างๆ 
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการและตอบสนองใหต้รงกบัความต้องการของผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่างแทจ้รงิ 
โดยสามารถแบ่งตามปัจจยั ดงันี้ 
        1. ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด 7 P’s (Marketing Mix) ของธนาคารกสกิรไทยทีม่ตี่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิาร  
           ดา้นสนิคา้และบรกิาร (Product) ประชากรสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญักบัผลติภณัฑข์องธนาคารมี
ความน่าเชื่อถอืและเป็นทีย่อมรบั ดงันัน้จะเหน็ไดว้่าความน่าเชื่อถอืและการเป็นทีย่อมรบัของตราสนิคา้ 
มคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิาร 
        ด้านราคา (Price) ประชากรส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในเรื่องของการที่ธนาคารไม่มคี่าบริการ     
ในการเปิดบญัชเีงนิฝาก หรอืใชบ้รกิารทางอเิลก็ทรอนิกส ์ซึ่งปัจจุบนัคนส่วนใหญ่ตระหนักถงึค่าใช้จ่าย 
ที่จะเกิดขึ้นหากต้องการใช้บริการหรือต้องเลือกใช้บรกิาร และในส่วนของคู่แข่งที่หลากหลายท าให้
ผูใ้ชบ้รกิารมกีารเปรยีบเทยีบราคา  
        ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) ประชากรส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบั ช่องทางอเิลก็ทรอนิกส์  
ใช้ง่าย สะดวก (K-Plus) จะเห็นได้ว่าปัจจุบันผู้ใช้บริการมีพฤติกรรมการท าธุรกรรมกับธนาคา ร             



ทีเ่ปลีย่นไป เลอืกใชช้่องทางอเิลก็ทรอนิกสม์ากขึน้ ดว้ยความสะดวก ง่าย รวดเรว็และสามารถเลอืกท า
ธุรกรรมไดห้ลากหลายทีต่รงตามความตอ้งการของตวัเอง 
        ด้านโปรโมชนั (Promotion) ประชากรส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในเรื่อง เอกสารเผยแพร่ข้อมูล
ผลิตภณัฑ์ทางการเงนิธนาคารกสกิรไทยมคีวามถูกต้องครบถ้วน เข้าใจง่าย สามารถเลือกหาข้อมูล       
ได้หลายช่องทางทัง้จากการสอบถามจากตวัพนักงานธนาคารซึ่งทางธนาคาร ควรพฒันาการเข้าถึง 
Data ของธนาคารทีช่่วย Support ใหพ้นักงานใชไ้ดเ้มื่อลูกคา้ต้องการเพื่อเพิม่ความแม่นย าและถูกต้อง 
และสามารถลอืกหาขอ้มูลไดท้ัง้จาก เวป็ไซต์, เพจ, Facebook , Line ของธนาคาร และสทิธปิระโยชน์   
ทีไ่ดร้บัจากการเลอืกใชบ้รกิารทางการเงนิของธนาคารตามความเหมาะสม  
        ดา้นบุคลากร (People) ประชากรส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัเรื่อง พนักงานแต่งกายสุภาพ ซึ่งกล่าว
ได้ว่าบุคลิกภาพ การแต่งกายของผู้ให้บรกิาร ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของตราสนิค้าและส่งผลต่อความ
น่าเชื่อถือของธนาคารด้วย ซึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้ใช้บริการจึงให้ควรให้ความส าคัญเรื่อง         
การแต่งกายของพนักงาน การออกแบบชุดพนักงาน , แบบฟอร์มของพนักงานธนาคารให้ดูดี                
มคีวามทนัสมยั เพือ่สง่เสรมิบุคลกิภาพและสรา้งความน่าเชื่อถอืใหก้บัตวัพนกังานเอง 
        ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) ประชากรสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญัในเรื่องมรีะบบจดัควิตาม
ผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าต้องการใช้บริการ การบริหารจัดการคิวของลูกค้าเพื่อความสะดวกรวดเร็ ว               
ต่อการใหบ้รกิาร และมกีารบรหิารจดัการระหว่างรอควิรบับรกิาร กถ็อืว่าเป็นส่วนส าคญัต่อการตดัสนิใจ
ของผู้ใช้บริการ โดยสามารถท าได้ตัง้แต่จดัให้มีการจองคิวล่วงได้ หรือหากมารอรบับริการที่สาขา       
แล้วมีคิวยาว ควรจะมีบริการแจ้งเตือนระยะเวลาในการรอคิวเผื่อลูกค้าต้องการไปท าธุระอย่างอื่น       
ก่อน และมีข้อความแจ้งเตือนเมื่อใกล้ถึงเวลา หรือมีช่องทางลัดส าหรบัลูกค้าที่ไม่มีการท าธุรกรรม                
ที ่หลากหลายรายการและจ านวนเงนิทีม่ปีรมิาณไม่มาก หรอืจ านวนเงนิ ทีฝ่าก/ถอน ไม่สงูมากนกั 
        ด้านองค์ประกอบภายในร้าน (Physical Evidence) ประชากรส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ 
บรรยากาศภายในธนาคารกสกิรไทย เช่นโถงท าการธนาคารที่โล่ง โปร่ง สะอาด และ มป้ีายแนะน า
ผลติภณัฑ ์และ แจง้ใบอนุญาตครบถว้นถูกตอ้ง บรรยากาศในโถงท าการถอืว่าผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญั
มาก ความสะอาด ความเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ยของธนาคาร อกีทัง้มป้ีายแนะน าผลติภณัฑใ์นโถงท าการ
เพื่อใหลู้กคา้เลอืกอ่านไดต้ามความสนใจ และมป้ีายเพื่อแสดงใบอนุญาตในการน าเสนอผลติภณัฑ์นัน้ๆ 
เพือ่ใหแ้น่ใจไดว้่าพนกังานมคีวามรูจ้รงิๆ ในการน าเสนอผลติภณัฑ์ 
        2. ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารกสกิรไทย  
        ด้านการตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition)  โดยส่วนใหญ่ พบว่า ตดัสนิใจเลือก
วางแผนทางการเงินตามความต้องการของตัวเอง ซึ่งการสร้างการ รับรู้ส่วนบุคคลได้ส่งผล                  
ต่อการตดัสนิใจเลอืกได ้
        ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) โดยส่วนใหญ่พบว่า ผูร้บับรกิารจะสอบถาม
ขอ้มูลเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ของธนาคารจากพนักงานธนาคาร ซึ่งการให้ความส าคญัในส่วนนี้ ตามที่ได้
กล่าวไวข้า้งตน้ ธนาคารควรจดัใหม้ ีData ของธนาคารเพือ่ใหพ้นกังานเขา้ถงึไดง้า่ย รวดเรว็ หลากหลาย
ช่องทาง และ มคีวามแม่นย าเพือ่สง่ต่อขอ้มลูทีถู่กตอ้งใหก้บัลูกคา้ได้ 



        ด้านการประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) ส่วนใหญ่พบว่า เลอืกสมคัรผลติภณัฑ์   
จากการแนะน าและความสมัพนัธท์ีด่กีบัพนกังาน การสรา้งความสมัพนัธท์ีด่กีบัผูใ้ชบ้รกิาร การใหบ้รกิาร
ทีด่ ีการใส่ใจในรายละเอยีดเลก็ๆน้อยๆ การใหค้วามส าคญัของตวัผูใ้ชบ้รกิารเอง สามารถสรา้งการรบัรู้
และสรา้งความมัน่ใจต่อการรบับรกิารได ้
        ด้านการตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) ส่วนใหญ่พบว่า การตดัสนิใจใช้บรกิารกบัธนาคาร
กสกิรไทย เพราะสะดวก เช่น อยู่ใกล้บ้าน หรอือยู่ใกลท้ี่ท างาน จะเหน็ได้ว่าผู้รบับรกิารใหค้วามส าคญั
กับการเดินที่ความสะดวก สบาย ดังนัน้ท าเลที่ตัง้ของธนาคารถือว่ามีความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง             
ต่อการเลอืกรบับรกิาร  
        ด้านพฤติกรรมหลังซื้อ (Post Purchase Behavior) ส่วนใหญ่ พบว่า จะแสดงความชื่นชม        
กบัพนักงานและธนาคารเมื่อเลอืกวางแผนทางการเงนิกบัธนาคารแลว้มคีวามประทบัใจ การสรา้งความ
ประทบัให้กับผู้ใช้บริการได้ดี ถือว่าเป็นต้นทุนที่น้อยแต่ส่งผลเป็นอย่างมาก เพราะเมื่อผู้รบับริการ
ประทบัใจในการใหบ้รกิารแลว้ผูร้บับรกิารจะบอกต่อความประทบัใจนี้กบัเพือ่น ญาติ คนรูจ้กั ต่อๆ กนัไป 
แมก้ระทัง่การโพสน์ลงโซเชยีลมเีดยีได ้
     2. ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
       1. การศึกษาวจิยัในครัง้นี้เป็นการวจิยัเชิงส ารวจกบัประชากร  ในจงัหวดัอ านาจเจรญิ และจงัหวดั
ใกล้เคยีง โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงันัน้ในการศกึษาครัง้ต่อไปจงึควรมกีารวจิยัเชิง
คุณภาพ โดยใช้การเก็บข้อมูลในรูปแบบอื่นๆ เช่น การสัมภาษณ์ การสงัเกต เพื่อให้ทราบข้อมูลและ
รายละเอยีดเกี่ยวกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจวางแผนทางการเงนิโดยละเอยีดมากขึน้ 
        2. ควรมกีารศกึษาวจิยั ดา้นประชากร กบั การตดัสนิใจดา้นอื่นๆ 
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