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บทคดัย่อ 
การศกึษาวจิยัในครัง้นี้วตัถุประสงคข์องการวจิยั คอื 1)เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของ

ผูใ้ชบ้รกิารธนาคารออมสนิ สาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย ์2) เพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาด
ของธนาคารออมสนิ สาขานางรองจงัหวดับุรรีมัย์ 3) เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจเลือกใช้
บรกิารธนาคารออมสนิ สาขานางรองจงัหวดับุรรีมัย์ 4) เพื่อเปรยีบเทยีบกระบวนการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารของผูใ้ช้บรกิารธนาคารออมสนิ สาขานางรองจงัหวดับุรรีมัย ์ จ าแนกตามปัจจยั
สว่นบุคคล โดยเกบ็รวมรวมขอ้มลูเชงิปรมิาณ ดว้ยการใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง คอื ผู้ใช้บรกิารธนาคารออมสนิ สาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์ 
จ านวน 385 ราย และการเลือกกลุ่มตวัอย่างใช้วธิีการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น 
(Non-probability Sampling) โดยใช้วธิกีารสุ่มแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) วเิคราะห์
ขอ้มลูโดยใชส้ถติ ิค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ (Mean) และ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation)  

ผลการวจิยั พบว่า (1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุ 20 – 30 ปี 
สถานภาพ โสด การศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิเป็นหลกั 
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ที่ 10,000-20,000 บาท (2) ระดบัความคดิเหน็ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการโดยรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมากที่สุด (3) ผลการวิเคราะห์ระดบัการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารโดยรวมมคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (4) เปรยีบเทยีบความแตกต่างของ
การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารธนาคารออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย ์จ าแนกตามปัจจยัส่วน
บุคคล ผู ้ใชบ้รกิาร ทีม่อีายุ สถานภาพสมรส อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ที่
แตกต่างกนัท าให้มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารที่แตกต่างกนั (5) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธนาคารออมสินสาขานางรอง จังหวัดบุรีรัมย์ ได้แก่ 
ผลติภณัฑ ์กจิกรรมสง่เสรมิการตลาด กระบวนการการท างาน และลกัษณะทางกายภาพ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
ค าส าคญั: ปัจจยัสว่นบุคคล สว่นประสมทางการตลาด กระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร 



Abstract 

The objectives of this research were: 1) to study the personal factors of 
Government Savings Bank (GSB) customers at the Nang Rong Branch, Buriram 
Province; 2) to examine the service marketing mix (7Ps) of the branch; 3) to investigate 
the customer decision-making process; and 4) to compare the decision-making process 
based on personal factors. Quantitative data were collected using questionnaires from a 
sample of 385 customers, selected through non-probability sampling and accidental 
sampling techniques. Data analysis was conducted using frequency, percentage, mean, 
and standard deviation. 

The research findings revealed that: (1) most respondents were single females, 
aged 20–30 years, holding a bachelor's degree, employed in government or state 
enterprises, with an average monthly income of 10,000–20,000 Baht. (2) The overall 
opinion toward the service marketing mix was at the highest level. (3) The overall level 
of service decision-making was also at the highest level. (4) Comparative analysis 
showed that differences in age, marital status, occupation, education level, and average 
monthly income led to statistically significant differences in service decision -making. (5) 
Service marketing mix factors that significantly influenced the decision -making process 
at the 0.05 level included Product, Promotion, Process, and Physical Evidence. 

Keywords : Personal Factors, Service Marketing Mix, Decision-Making Process 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ในปัจจุบนัระบบเศรษฐกจิและสงัคมของประเทศไทยมกีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ อนั
เป็นผลมาจากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยแีละการเขา้สู่สงัคมดจิทิลั ธุรกจิธนาคารและสถาบนั
การเงนิจ าเป็นต้องปรบัตวัอย่างต่อเนื่องเพือ่รองรบัพฤตกิรรมและความคาดหวงัของผูใ้ชบ้รกิาร
ทีเ่ปลีย่นแปลงไป สถาบนัการเงนิมบีทบาทส าคญัในการเป็นตวักลางทางการเงนิ สนับสนุนการ
ออม การลงทุน และการพฒันาเศรษฐกจิของประเทศ โดยเฉพาะธนาคารของรฐัซึ่งมภีารกิจใน
การลดความเหลื่อมล ้าและสรา้งโอกาสทางการเงนิใหแ้ก่ประชาชน 

ธนาคารออมสนิเป็นธนาคารเฉพาะกจิของรฐัที่มบีทบาทส าคญัในการส่งเสรมิการออม
และการเขา้ถงึแหล่งเงนิทุนทีเ่ป็นธรรม อย่างไรกต็าม ในพืน้ทีอ่ าเภอนางรอง จงัหวดับุรรีมัย ์มี
สถาบนัการเงนิหลายแห่งใหบ้รกิาร ส่งผลใหเ้กดิการแข่งขนัดา้นการใหบ้รกิารทางการเงนิอย่าง
เขม้ขน้ ผูใ้ชบ้รกิารมทีางเลอืกทีห่ลากหลายและคาดหวงัคุณภาพการบรกิารทีสู่งขึน้ โดยเฉพาะ
ดา้นความสะดวก รวดเรว็ และความโปร่งใสในการด าเนินงาน 

ดงันัน้ การน าแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (Service Marketing Mix: 7Ps) 
ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร 
กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ มาใชเ้ป็นเครื่องมอืเชงิกลยุทธ์ จงึมคีวามส าคญัต่อการ
สร้างความพงึพอใจและการตดัสินใจใช้บรกิารของลูกค้า การศึกษาปัจจยัดงักล่าวจะช่วยให้
ธนาคารสามารถพฒันาการใหบ้รกิารไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูใ้ชบ้รกิารมากยิง่ขึน้ 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 1. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลของผูใ้ชบ้รกิารธนาคารออมสนิ สาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย ์ 
2. เพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดของธนาคารออมสนิ สาขานางรองจงัหวดับุรรีมัย ์ 
3. เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารธนาคารออมสนิ สาขานางรองจงัหวดั

บุรรีมัย ์
4. เพื่อเปรยีบเทยีบกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารธนาคารออมสนิ 

สาขานางรองจงัหวดับุรรีมัย ์ จ าแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล  
5. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้เลอืกบรกิาร

ธนาคารออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย ์
 

 

 



แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์ 
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ข้อมูลเกี่ ยวกับตัวบุคคล เช่น อายุ เพศ 

การศกึษา อาชพี รายได้ ซึ่งมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผู้บรโิภค โดยทัว่ไปแล้วขอ้มูลเกี่ยวกบัตวั
บุคคลเหล่านี้เป็นลกัษณะพื้นฐานที่นักการตลาดนิยมใช้เพื่อพจิารณาแบ่งส่วนตลาด (Market 
Segmentation) โดยน ามาเชื่อมโยงกบัความต้องการ ความชอบ และอตัราการใช้สนิค้าของ
ผูบ้รโิภค  

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
 Kotler and Keller 2016; (Armstrong and Kotler 2014) ได้กล่าวถงึส่วนประสมทาง
การตลาด 7Psว่า ม ี7 ดา้นประกอบดว้ย 
 2.1 ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถงึ สิง่ใด ๆ อาจจะเป็นสิง่ของ การให้บรกิาร บุคคล 
สถานที่ อาคาร ประสบการณ์ เหตุการณ์ ข้อมูลข่าวสาร แนวความคิดหรือหลาย ๆ อย่าง
ประกอบกนั ซึ่งมจุีดมุ่งหมายเพื่อก่อใหเ้กดิการแลกเปลีย่น เพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้/
ผูใ้ชบ้รกิาร ทัง้ทีเ่ป็นบุคคลทัว่ไปหรอืเป็น หน่วยงาน องคก์รต่างๆ และจะบรรลุวตัถุประสงค์ของ
กจิการนัน้ดว้ย (พนิตสุภา ธรรมประมวล, 2563, หน้า 33) 
 2.2 ราคา (Price) หมายถงึ มลูค่าในตวัผลติภณัฑโ์ดยสามารถแปรรปูไดอ้อกเป็นตวัเงนิ 
โดยถอืว่า ตน้ทุน (Cost) มาจากราคาดว้ย โดยลูกคา้สามารถเลอืกชัง่น ้าหนกัตดัสนิใจ โดยลูกคา้
มกัเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่ากบัราคาของผลติภณัฑ์หรอืบรกิารนัน้เสมอ หากพวกเขาคดิว่า
คุณค่ามเีกณฑ์อยู่ในระดบัที่สูงกว่าราคา เขาจึงจะตัดสินใจซื้อสิง่นัน้ ดงันัน้ เมื่อผู้ขายเป็นผู้
ก าหนดราคา จะต้องพจิารณาถงึคุณค่า เพราะเป็นสิง่ที่ช่วยชี้วดัใหเ้หน็หรอืสมัผสัถงึมูลค่าของ
ผลติภณัฑท์ีใ่ชแ้ลกเปลีย่นสนิค้าหรอืบรกิารในรูปแบบของเงนิเกี่ยวขอ้งกบัวธิกีารก าหนดราคา 
นอกจากนี้การก าหนดราคา ผูข้ายจะตอ้งพจิารณาถงึคุณค่าทีร่บัรู ้(Perceived Value) ในมุมมอง
ของผูบ้รโิภคดว้ย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, ปรญิ ลกัษติานนท ์และศุภร เสรรีตัน์,2541) 
 2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ กจิกรรมหรอืวธิกีารทีห่ลากหลายในการ
น าเสนอบรกิารใหแ้ก่ลูกคา้ทีเ่ขา้มาใช้บรกิารอย่างกวา้งขวางและสะดวก เช่น ช่องทางหน้าร้าน 
(ออฟไลน์) หรอืช่องทางออนไลน์ เพือ่ใหผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถเขา้ถงึสนิคา้หรอืการบรกิารไดอ้ย่าง
ทัว่ถงึ (พนิตสุภา ธรรมประมวล, 2563, หน้า 33) 
 2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promot ion)  หมายถึง การสื่อสารข้อมูลระหว่าง 
ผูจ้ดัจ าหน่ายไปยงัผูบ้รโิภคเพื่อท าใหเ้กดิพฤตกิรรมการซื้อ การส่งเสรมิการตลาดประกอบดว้ย 
การตดิต่อผ่านบุคคล และการตดิต่อโดยไม่ใช่บุคคลในการขาย โดยเครื่องมอืที่ใช้ส่งเสรมิการ



ขายนั ้นก็มีหลายประเภทในปัจจุบัน โดยอาจใช้อุปกรณ์สื่อสารหลายประเภท เช่น 
โทรศพัทม์อืถอื สือ่ออนไลน์ เป็นตน้ (วรีะรตัน์ กจิเลศิไพโรจน์, 2547, หน้า 161) 
 2.5 บุคลากร/พนักงาน (People) หมายถงึ ผูท้ีม่สี่วนร่วมในกระบวนการการใหบ้รกิาร
หรอืใหข้อ้มูล ค าแนะน า ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิาร (พนิตสุภา ธรรมประมวล2563 , หน้า 
33) ซึ่งจะต้องมีกระบวนการคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ 
(Motivation) เพื่อให้พนักงานสามารถสร้างความพงึพอใจแก่ผู้ใช้บรกิาร สร้างความแตกต่าง
เหนือจากคู่แข่งขนั โดยที่พนักงานจะต้องมคีวามสามารถ มทีศันคตทิี่ดสีามารถตอบสนองต่อ
ความต้องการของลูกค้า มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ มีความสามารในการแก้ไขปัญหา และ
สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้
 2.6 กระบวนการ (Process) หมายถึง ขัน้ตอนและวธิีการให้บรกิาร รวมถึงระเบียบ
วธิกีารท างานซึ่งเกี่ยวขอ้งกบัการไดน้ าเสนอบรกิารใหก้บัลูกคา้ใหเ้ป็นทีพ่งึพอใจ ตัง้แต่ก่อนซื้อ
บรกิาร การตดัสนิใจซือ้และหลงัการซือ้บรกิาร (พนิตสุภา ธรรมประมวล, 2563,หน้า 33) 
 2.7 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สภาพแวดล้อมและ
บรรยากาศทัง้ภายนอกและภายใน ที่ลูกค้าสามารถสัมผัสได้ในการมาใช้บริการ โดยมี 
ปฏสิมัพนัธ์กนัทัง้ภายนอกและภายใน ที่มอีงค์ประกอบที่สามารถจบัต้องได้และไม่สามารถจบั
ตอ้งได ้(พนิตสุภา ธรรมประมวล, 2563, หน้า 3) 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจของผู้ใช้บริการ 
 การตดัสนิใจ (Decision Making) เป็นขัน้ตอนหรอืกระบวนการที่ส าคญัของบุคคลที่ 
อาจใช้เหตุผลหนึ่งหรือหลายๆ ด้าน ในการเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากหลายทางเลือก โดยการ
ตดัสนิใจไม่ไดเ้กดิขึน้โดยทนัท ีแต่เป็นผลมาจากกระบวนการคดิ วเิคราะห ์และประเมนิผลขอ้มูล
ต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง เพื่อเลือกสิ่งที่ดีที่สุดและตอบสนองความต้องการของตนเองให้มากที่สุด 
(Simon, 1997) 
 ในเชงิพฤตกิรรมผู้บรโิภค การตดัสนิใจซื้อ (Consumer Decision Making) หมายถึง 
กระบวนการทีผู่บ้รโิภคด าเนินการตัง้แต่การรบัรูค้วามต้องการ การแสวงหาขอ้มูล การพจิารณา
ทางเลอืก การตดัสนิใจเลอืกซื้อ ตลอดจนการประเมนิหลงัการซื้อ (Kotler & Keller, 2016) ซึ่ง
กระบวนการเหล่านี้มคีวามส าคญัต่อผูป้ระกอบการ เพราะสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนด
กลยุทธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคได้ 
 Tversky (1967, p.12) ได้อธิบายถึง การตัดสินใจ คือ การแสดงการกระท าเพื่อ
ตอบสนอง กบัสภาพแวดล้อมที่ก่อให้เกิดปัญหาในกระบวนตดัสนิใจเพื่อการลงมอืปฏิบตัิการ 
(The Decision Making Process) ถือเป็นกระบวนการที่ส าคญัมาก เพราะว่า เมื่อผู้บรโิภค
พจิารณาจากทางเลอืก หลายแบบ (Alternatives) ก็จะถงึจุดที่ต้องตดัสนิใจเลอืกสิง่ที่ต้องการ
จรงิๆ ทีไ่ดเ้ลอืกมาอย่างดทีีสุ่ด เพยีงอย่างเดยีว หากการตดัสนิใจถูกต้อง จะต้องอยู่บนพืน้ฐาน



ของเหตุปัจจัยตามเหตุผลของตัวผู้บริโภค และจะต้องเป็นไปตามเป้าหมายที่ต้องการ ซึ่ง
วตัถุประสงค์ของการตดัสนิใจนัน้จะอยู่บนพื้นฐานทางเลอืกหลายแบบ ที่สุดท้ายมกีารคดัสรร
กลัน่กรองจนไดส้ิง่ทีด่ทีีสุ่ด และก่อใหเ้กดิผลตามทีต่ ัง้เป้าไว ้โดยทีจ่ะตอ้งมรีะดบัการปกป้องสิง่ที่
ไม่ตรงตามที่ต้องการให้มีน้อยที่สุดเท่าที่จะท าได้ เช่น เงื่อนไขเพิม่เติมของการซื้อสนิค้าหรอื
ผลติภณัฑบ์างประเภท จะไม่สามารถขอเปลีย่นคนืเป็นเงนิได ้ท าใหผู้ซ้ื้อต้องตดัสนิใจเลอืกใหด้ี
ก่อนช าระเงนิ หากสนิคา้มปัีญหาจะไม่สามารถขอเปลีย่นไดทุ้กกรณี เป็นตน้ 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 วิลาสินี จนัทร์พวง และยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2566) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้สถานที่จดังานเลี้ยงในเขตกรุงเทพและ
นนทบุร ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชส้ถานที่จดังานเลี้ยงในเขตกรุงเทพและนนทบุร ีซึ่งผูศ้กึษาเกบ็รวบรวม
ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
สถานที่จดังานเลี้ยงในเขตกรุงเทพและนนทบุร ีด้วยแบบสอบถามจ านวน 400 ตวัอย่าง โดย
วเิคราะหข์อ้มูลดว้ยค่าความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมตฐิาน
ด้วยการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า 1) ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกันด้าน
อาชพี ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้สถานที่จดังานเลี้ยงในเขตกรุงเทพและนนทบุร ี2) ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชส้ถานทีจ่ดังานเลีย้งในเขตกรุงเทพและ
นนทบุร ีคอื ด้านการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจ ทัง้  3 ขัน้ คอืขัน้การ
รบัรู้ถงึปัญหา ขัน้การแสวงหาขอ้มูลและขัน้การประเมนิทางเลอืก อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 
 พนิดา ตนัศริ ิ(2565) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของ
กลุ่มเจเนอเรชนั Z ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ของกลุ่มเจเนอเรชนั Z ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ใน
การวจิยั คอื กลุ่มเจเนอเรชนั Z เก็บข้อมูลจากแบบสอบถามออนไลน์ จ านวน 400 ตวัอย่าง 
วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 
และสถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ การวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแฟชัน่ ใช้เวลาในการซื้อต่อครัง้ 30 
นาท ี– 1 ชัว่โมง ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าสนิค้า
ออนไลน์ของกลุ่มเจเนอเรชนั Z ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย ดา้นสนิคา้ที่ขาย 
และด้านส่งเสริมการขาย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ปัจจัยทัง้ 4 ด้านร่วมกัน
พยากรณ์การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ได ้รอ้ยละ 5.1 



 ดาวุด นิคบนิ และคณะ (2021) ไดศ้กึษา เรื่อง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดในช่วง
หลงัการระบาดของโควดิ – 19 และภาวะเศรษฐกจิถดถอย การศกึษาครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ
ตอบค าถามส าคญัสองขอ้ ได้แก่ (1) บรษิทัต่างๆ ควรลดหรอืเพิม่ค่าใช้จ่ายด้านการตลาดเพื่อ
รบัมอืกบัภาวะเศรษฐกจิถดถอยทีเ่กดิจาก COVID-19 หรอืไม่ และ (2) บรษิทัต่างๆ ควรด าเนิน
กลยุทธ์การผสมผสานทางการตลาดแบบใดเพื่อให้โดดเด่นในโลกหลังการระบาดใหญ่  
ผลการศึกษาพบว่า (1) ไม่ควรตดังบประมาณการตลาดในช่วงการระบาดของโควดิ-19 และ  
(2) อธิบายถึงแนวทางปฏิบัติและกลยุทธ์ด้านการผสมผสานการตลาดที่บริษัทต่างๆ ควร
ด าเนินการในช่วงการระบาดของโควดิ-19 ในแง่ของผลติภณัฑ ์ราคา การส่งเสรมิการขาย และ
สถานที ่ควรสง่เสรมิความเขา้ใจเกี่ยวกบักลยุทธแ์ละแนวทางปฏบิตัทิางการตลาดทีค่วรน ามาใช้
และน าไปปฏบิตัเิพื่อจดัการกบัผลกระทบของ COVID-19 ต่อสภาพแวดลอ้มทางธุรกจิและสรา้ง
ความโดดเด่นในโลกหลงั COVID-19 
 ฉางอวินโฮ และคณะ (2022) ได้ศกึษาเรื่อง  ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการรบัชมและความ
ตัง้ใจในการซื้อบนแพลตฟอรม์สตรมีมิง่สด : จากมุมมองของการผสมผสานทางการตลาด 7Ps 
งานวจิยันี้จดัท าขึน้เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) และ
ความตัง้ใจซื้อของลูกค้าผ่านการรบัชมรายการของผู้ให้บรกิารโทรทศัน์ ได้มกีารน าเสนอและ
ทดสอบแบบจ าลองการตลาดเชงิบูรณาการโดยใชข้อ้มลูทีร่วบรวมจากลูกคา้ 330 ราย (รวมถงึผู้
ซือ้เสือ้ผา้ 237 ราย และผูซ้ือ้อาหารทะเล 93 ราย) ผ่านแพลตฟอรม์การถ่ายทอดสดทางเฟสบุ๊ค 
ผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่าการโปรโมต การจดัวางต าแหน่ง และหลกัฐานทางกายภาพมผีลเชงิ
บวกต่อความตัง้ใจซื้อของลูกค้า นอกจากนี้ ความตัง้ใจในการรบัชมยงัส่งผลเชงิบวกต่อความ
ตัง้ใจซื้ออกีดว้ย นอกจากนี้ยงัพบว่าความตัง้ใจในการรบัชมมผีลในการไกล่เกลีย่ความสมัพนัธ์
ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7Ps และความตัง้ใจซื้ออย่างเตม็ที ่นอกจากนี้ยงัมกีาร
อภปิรายถงึผลกระทบของผลการวจิยัและประเดน็ต่างๆ ส าหรบัการวจิยัในอนาคต 

สมมติฐานการวิจยั 
 1. ผู้ใช้บริการธนาคารออมสิน สาขานางรอง ที่มีปัจจัยส่วนบุคคลต่างกันจะมีการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารแตกต่างกนั 
2. สว่นประสมทางการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารธนาคารออมสนิ 
สาขานางรอง 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง กรอบแนวคดิของการวจิยัเพื่อศึกษา

ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารของธนาคารออมสนิ 
สาขานางรองจงัหวดับุรรีมัยค์รัง้นี้ มกีรอบแนวคดิเกี่ยวกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 7Ps 



เป็นการต่อยอดและพฒันาโดย Booms & Bitner เพื่อใหเ้หมาะสมกบับรบิทของธุรกจิบรกิารที่
ซบัซ้อนมากขึ้น Kotler and Keller, 2016 ; Armstrong and Kotler, 2014  และแนวคดิของ 
กระบวนการตดัสนิใจ ( Philip Kotler, Marketing Management) 

 

  
 
 
 

 
 

 

 
 
 

 
 
 
 

 
วิธีด าเนินการวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ประชากรคอืผู้ใช้บรกิารธนาคารออมสนิ สาขา
นางรอง จงัหวดับุรรีมัย ์ซึ่งไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอน กลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 คน ค านวณจาก
สตูรของ Cochran ใชว้ธิกีารสุม่แบบบงัเอญิ เครื่องมอืทีใ่ชค้อืแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 สว่น 
ได้แก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร และการตดัสนิใจใช้บรกิาร วเิคราะห์
ขอ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนาและสถติเิชงิอนุมาน 

 
 

ปัจจยัสว่นบุคคล 
1.เพศ 
2.อายุ 
3.สถานภาพการสมรส 
4.ระดบัการศกึษา 
5.อาชพี 
6.รายได ้

การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร 
1.การรบัรูค้วามตอ้งการ 
2.การแสวงหาขอ้มลู 
3.การประเมนิทางเลอืก 
4.การตดัสนิใจซือ้ 
5.พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
: ทฤษฎกีารตดัสนิใจ (Philip Kotler, Marketing 

Management) 
 

สว่นประสมทางการตลาด 
1. ผลติภณัฑ ์Product 
2. ราคา Price 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย Place 
4. กจิกรรมสง่เสรมิการตลาด Promotion 
5. พนกังาน People 
6. กระบวนการการท างาน Process 
7. ลกัษณะทางกายภาพ Physical Evidence 
: Kotler and Keller, 2016; Armstrong and 
Kotler, 2014 



เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถามเพื่อการวจิยั

เรื่องส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารธนาคารออมสนิ สาขา
นางรอง จงัหวดับุรรีมัย ์โดยค านึงถงึวตัถุประสงคข์องการวจิยัเป็นหลกั เนื้อหาของแบบสอบถาม
ประกอบดว้ย 3 สว่น ดงันี้ 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้
บรกิารธนาคารออมสนิ สาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์ เพื่อดูระดบัความส าคญัในกระบวนการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิาร ประกอบดว้ย 7 ดา้น ดงันี้ 1.Product (ผลติภณัฑ)์ 2.Price (ราคา) 3.Place 
(ช่องทางการจดัจ าหน่าย) 4.Promotion (กิจกรรมส่งเสริมการตลาด) 5.People (พนักงาน) 
6.Process (กระบวนการการให้บรกิาร) 7.Physical Evidence (ลกัษณะทางกายภาพด้าน
บรรยากาศ) ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยใช้
มาตรวดัตามวธิขีองลเิคริท์ (Likert อา้งถงึใน ธานินทร ์ศลิป์จาร, 2551) 

ส่วนที่ 3 เป็นส่วนที่เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจของผู้ใช้บริการ เพื่อดูระดับ
ความส าคญั ประกอบด้วย 5 ด้าน ดงันี้ 1.การรบัรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition)  
2.การแสวงหาข้อมูล ( information Search) 3.การประเมินทางเลือก (Evaluation of 
Alternatives) 4.การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision)5.พฤตกิรรมหลงัการซือ้( Post Purchase 
Behavior) ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยใชม้าตร
วดัตามวธิขีองลเิคริท์ (Likert อา้งถงึใน ธานินทร ์ศลิป์จาร, 2551) 

ผลการวิเคราะห์ 
 1. ผลการศกึษากลุ่มตวัอย่างจากผู้ตอบแบบสอบถามการวจิยัที่ใชบ้รกิารธนาคารออม
สนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 
64.4) ส่วนใหญ่มีอายุ 20 – 30 ปี (ร้อยละ 45.5) มีสถานภาพ โสด (ร้อยละ 46.8) มีระดบั
การศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ี(รอ้ยละ 53.8) ประกอบอาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิเป็นหลกั 
(รอ้ยละ 43.1) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ที ่10,000-20,000 บาท (รอ้ยละ 42.9) 
 2. ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคารออมสนิ สาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย ์ภาพรวม แสดงผลดงัตารางที ่1 
 
 
 



ตารางที ่1 สรุปภาพรวมค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคารออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์  

จากตารางที่ 1 ผลการส ารวจระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
บริการของผู้ใช้บริการธนาคารออมสิน สาขานางรอง จงัหวดับุรีรัมย์ อยู่ในระดบัมากที่สุด  
(X = 4.53) เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นกจิกรรมส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ส่งผล
ต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารมากที่สุด (X = 4.66) รองลงมา คอื ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) (X = 4.62) ปัจจยัดา้นพนักงาน (People) (X = 4.59) ปัจจยัดา้นราคา กระบวนการ 
ลกัษณะทางกายภาพ (X = 4.57) และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารมากทีสุ่ด (X = 4.54) ตามล าดบั   

ตารางที ่2 ภาพรวม ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคารออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย ์ 

จากตารางที่ 2 ผลการส ารวจระดับความส าคัญต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการ
ธนาคารออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย ์อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (X = 4.51) เมื่อพจิารณาราย

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร X S.D. ระดบั 
ผลติภณัฑ ์(Product) 4.62 0.463 มากทีสุ่ด 
ราคา (Price) 4.57 0.452 มากทีสุ่ด 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.54 0.474 มากทีสุ่ด 
กจิกรรมสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 4.66 0.459 มากทีสุ่ด 

พนกังาน (People) 4.59 0.546 มากทีสุ่ด 
กระบวนการ (Process) 4.57 0.545 มากทีสุ่ด 
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 4.57 0.527 มากทีสุ่ด 

รวม 4.59 0.508 มากทีสุ่ด 

กระบวนการตดัสินใจใช้บริการ  X S.D. ระดบั 
 

ดา้นการรบัรูค้วามตอ้งการ 4.46 0.514 มากทีสุ่ด 

ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 4.54 0.516 มากทีสุ่ด 

ดา้นการประเมนิทางเลอืก 4.54 0.502 มากทีสุ่ด 

ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 4.49 0.516 มากทีสุ่ด 

ดา้นพฤตกิรรมหลงัการใชบ้รกิาร 4.51 0.517 มากทีสุ่ด 

รวม 4.51 0.513 มากทีสุ่ด 



ขอ้พบว่า ดา้นการแสวงหาขอ้มูลและ ดา้นการประเมนิทางเลอืก ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารมากทีสุ่ด (X = 4.54) รองลงมา คอื ดา้นพฤตกิรรมหลงัการใชบ้รกิาร (X = 4.51) ดา้น
การตดัสนิใจใชบ้รกิาร (X = 4.49) ดา้นการตดัสนิใจซื้อ (X = 4.23) ดา้นการรบัรูค้วามต้องการ
สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารมากทีสุ่ด (X = 4.49) ตามล าดบั    

ตารางที ่3 ผลการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารส่งผลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคารออมสนิ สาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์ โดยวธิ ีEnter 

 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) -0.53 0.116 

 
-0.462 0.644 

ผลติภณัฑ ์(Product) 0.289 0.037 0.290 7.875 0.000 
ราคา (Price) 0.051 0.035 0.059 1.436 0.152 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) 0.006 0.040 0.006 0.138 0.890 
กจิกรรมสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) 

0.099 0.036 0.106 2.760 0.006 

พนกังาน (People) 0.46 0.035 0.53 1.311 0.191 
กระบวนการ (Process) 0.259 0.036 0.269 7.154 0.000 
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 

0.242 0.049 0.261 4.979 0.000 

* มนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
R= .832 R2= 0.912 Adjusted R2= 0.829 Std. Error of the Estimate = 0.19504 

จากตารางที่ 3 ผลการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ได้แก่ ผลติภณัฑ์ (Product) กจิกรรมส่งเสรมิการตลาด (Promotion) กระบวนการ (Process) 
และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นตวัแปรที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บริการ
ธนาคารออมสิน สาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 โดยร่วมกัน
พยากรณ์ความผนัแปรได้รอ้ยละ 91.20 (R2= 0.912) จงึเป็นการยอมรบัสมมตฐิานการศกึษาที่
ก าหนดไว ้โดยสามารถเขยีนอยู่ในรปูแบบสมการพยากรณ์ได ้ดงันี้ 
 Y = -0.53+0.289(X1) +0.099 (X4) +0.259(X6) +0.252(X7) +0.195 

 



 สรปุผลและอภิปรายผล 
 ผลการศกึษา พบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุ สภานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคารออมสนิ สาขานางรอง จงัหวดั
บุรรีมัย ์เนื่องจากความแตกต่างของปัจจยัสว่นบุคคลมคีวามเกีย่วขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจใช้
บรกิาร ดงันัน้ ธนาคารควรใหค้วามส าคญักบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่คีวามตอ้งการทีแ่ตกต่างกนัในหลาย
ดา้น เพื่อตอบสนองต่อความต้องการใหแ้ก่ผูใ้ชบ้รกิาร โดยปรบัปรุง พฒันาการบรกิารทีม่อียู่ให้
ตรงกบัความต้องการของผูใ้ช้บรกิารเป็นหลกั เพื่อรกัษาฐานผูใ้ชบ้รกิารกลุ่มเดมิและขยายฐาน
ผูใ้ชบ้รกิารรายใหม่ซึ่งสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของมณทริา น้อยจนี (2562) ไดศ้กึษาปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารแอพลิ
เคชัน่ Krungthai NEXT ของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) ผลการศกึษาพบว่า เพศ อายุ  
ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้ทีแ่ตกต่างกนัของผูต้อบแบบสอบถามมผีลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิาร Krungthai NEXT ทีแ่ตกต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารธนาคารออมสนิ 
สาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์ ผลการศกึษา พบว่า (1) ดา้นผลติภณัฑ ์ผลการวจิยัพบว่า ส่งผล
ต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคารออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบั จนัทมิา พวัสื่อ (2568) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ใช้บริการแอพพลิเคชัน่ธนาคารพาณิชย์ผ่าน
โทรศพัทเ์คลื่อนทีใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคาด้านสถานที่จดัจ าหน่ายและปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิารมากทีสุ่ด (2) ดา้นราคา ผลการวจิยัพบว่า ส่งผล
ต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคารออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบั จนัทมิา พวัสื่อ (2568) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ใช้บริการแอพพลิเคชัน่ธนาคารพาณิชย์ผ่าน
โทรศพัทเ์คลื่อนทีใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จดัจ าหน่ายและปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ใช้บริการมากที่สุด (3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ผลการวจิยัพบว่า ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคาร
ออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั วรพล 
ดขีาว (2559) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะของธนาคารออมสนิ เขตชลบุร ี1 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัที่
มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะของธนาคารออมสนิ เขตชลบุร ี1  ทีร่ะดบันยัส าา
คญัทางสถติ ิ.10 ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าาหน่ายในดา้นการผ่อนช าา
ระเงนิกูไ้ดห้ลายวธิ ี ปัจจยัดา้นบุคคลากรในดา้นพนกังานมคีวามสุภาพ มนุษยสมัพนัธด์แีละเตม็



ใจใหบ้รกิาร ปัจจยัดา้นกระบวนการในด้านระบบการท างานทีถู่กต้อง แม่นย า น่าเชื่อถอื ปัจจยั
ด้านลักษณะทางกายภาพในด้านมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบถ้วน (4) ด้านการส่งเสริม
การตลาด ผลการวจิยัพบว่า ดา้นการส่งเสรมิการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
ธนาคารออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคลอ้ง
กับ จุฬารัตน์ กรุงศรี (2565) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อธุรกิจธนาคารออมสนิ ในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี 
ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์/การบรกิาร ด้านอตัราดอกเบี้ยและค่าธรรมเนียม ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ และด้านส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกสนิเชื่อ
ธุรกิจธนาคารออมสิน ในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01  ฅ 
(5) ด้านบุคลากร ผลการวิจยัพบว่า ด้านบุคลากรส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการ
ธนาคารออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคลอ้ง
กบั ทพิวรรณ ลมิปองัศุ (2567) ศกึษาเรื่อง ส่วนประสมการตลาดและปัจจยัคุณภาพการบรกิาร
ทีส่่งผลต่อกลุ่มอาชพีอสิระ ในการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อของธนาคารอาคารสงเคราะห์ 
ในจงัหวดัสมุทรสาคร ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ/์
บรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ และปัจจยัคุณภาพการบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบรกิาร และ
ความน่าเชื่อถอืของการบรกิาร ส่งผลต่อกลุ่มอาชพีอสิระ ในการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อ
ของธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในเขตสมุทรสาครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
(6) ด้านกระบวนการ ผลการวิจัยพบว่า ด้านหลักฐานทางกายภาพส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคารออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 สอดคลอ้งกบั สุภนิดา จารุพนัธ์ (2567) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารสนิเชื่อที่อยู่อาศยักบัธนาคารกสกิรไทย ในจงัหวดัสงขลา ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร และดา้นราคา
ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อที่อยู่อาศยักบัธนาคารกสกิรไทยในจงัหวดัสงขลา 
ร้อยละ 65.9 (7) ด้านหลักฐานทางกายภาพ ผลการวิจยัพบว่า ด้านกระบวนการ ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคารออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบั เกวรนิทร์ วุฒมิานพ และ ชยัฤกษ แก้วพรหมมาล (2564) 
ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสนิเชื่อเพือ่ทีอ่ยู่อาศยักบัธนาคารกรุงศรอียุธยา 
จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการใหบ้รกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้น
บุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บรกิาร ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยักบัธนาคารกรุงศรอียุธยา จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 



ข้อเสนอแนะ 
จากการศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ

ใช้บริการธนาคารออมสินสาขานางรอง จงัหวดับุรีรมัย์ ซึ่งสามารถช่วยให้ธนาคาร สถาบัน
การเงนิน าผลการวจิยัไปใช้ประกอบการตดัสนิใจ เพื่อพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดบรกิารได้ 
เพือ่เพิม่การบรกิารทีต่รงต่อความตอ้งการผูใ้ชบ้รกิาร ซึง่ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะเพือ่การวจิยั ดงันี้ 
 1. ขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยั 

ขอ้เสนอแนะผลการศกึษาด้านปัจจยัส่วนบุคคล ผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่มี
อายุ 20 – 30 ปี จะใชบ้รกิารมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูใ้ชบ้รกิารอายุมากว่า 60 ปี จะเป็นสว่นน้อย ซึง่
ผูใ้ชบ้รกิารทีเ่ป็นกลุ่มอายุ 20-30 ปี จะเป็นกลุ่มผูใ้ชบ้รกิารหลกั เนื่องจากดว้ยเป็นช่วงอายุของ
วยัท างานและมคีวามรู้ในการเลอืกใช้บรกิารค่อนขา้งสูง จะเหน็ได้ว่าช่วงอายุของผูใ้ช้บรกิารที่
มากขึ้น จ านวนผู้ใช้บรกิารก็จะลดน้อยลงด้วย ดงันัน้เพื่อเพิม่กลุ่มผู้ใช้บรกิารให้มคีวามหลาย
หลายที่ด้านอายุเพิม่มากขึ้น ธนาคารออมสนิสาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย์ จ าเป็นพฒันาการ
บรกิาร การท างานใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มคนในช่วงอายุทีเ่พิม่ขึน้  
ไม่ว่าจะเป็นการออกพื้นที่เพื่อประชาสมัพนัธ์เพื่อเป็นการให้ผู้ใช้บรกิารสามารถเข้าถงึการใช้
บรกิารจากธนาคารออมสนิ สาขานางรอง จงัหวดับุรรีมัย ์ไดด้ยีิง่ขึน้ 
 ขอ้เสนอแนะผลการศกึษาด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่จะ
ใหค้วามส าคญักบัดา้นการสง่เสรมิการตลาดเป็นอนัดบัแรก ท าใหธ้นาคารตอ้งรกัษากจิกรรมการ
ส่งเสรมิการตลาดใหค้งอยู่ หรอืมกีารประชาสมัพนัธ์กจิกรรมการส่งเสรมิการตลาดใหค้รอบคลุม 
เขา้ถงึง่ายและแม้ประเดน็ที่ให้ความส าคญัน้อยที่สุด จะเป็นปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ธนาคารยงัจ าเป็นจะต้องพฒันาด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ดียิง่ขึ้นกว่าเดิม เพื่อเป็นการ
สร้างจุดแขง็และพฒันาจุดที่ด้อยให้กลายมาเป็นจุดแขง็ เพิม่ความสามารถในนการแข่งขนัใน
ตลาด และรองรบัการใชบ้รกิารไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
 2. ขอ้เสนอแนะส าหรบัการท าวจิยัครัง้ต่อไป 
  การศกึษาวจิยัในครัง้นี้เป็นการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่
ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บริการ ซึ่งยงัไม่มีความหลากหลายของตวัแปรที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ดังนัน้เพื่อประโยชน์ต่อการวิจัยครัง้ต่อไปควรมีตัวแปรที่แตกต่างขึ้นเพื่อ
ผลการวจิยัทีห่ลากหลายเช่น ความจงรกัภกัด ีการยอมรบัในเทคโนโลย ีและการเกบ็ขอ้มูลเชงิ
ลกึ เช่น การสมัภาษณ์  รวมทัง้เพือ่ใหเ้กดิการศกึษาในวงกวา้งควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิในอ าเภอ 
หรอืจงัหวดัอื่นๆ ซึ่งจะช่วยใหท้ราบขอ้มูล และพฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิารว่ามคีวามแตกต่างจาก
ผูใ้ชบ้รกิารในอ าเภอนางรองหรอืไม่ ซึ่งผูว้จิยัหวงัเป็นอย่างยิง่ว่า หากขอ้มูลใดในงานวจิยัทีเ่ป็น
ประโยชน์ทีจ่ะสามารถน าไปพฒันาต่อยอดได ้จะเป็นการช่วยพฒันาการบรกิารของธนาคารและ
สถาบนัการเงนิไดเ้ป็นอย่างด ี
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