
 
 

 
 
 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้ 
แอพพลิเคชนั Mobile banking (MyMo) ของลูกค้า 

กรณีศึกษา : ธนาคารออมสินสาขาภเูรือ อ าเภอภเูรือ จงัหวดัเลย 

Marketing Mix Factors Affecting the Decision to Use the Mobile Banking 

Application (MyMo) of Customers : A Case Study of Government Savings Bank,                

Phu Ruea Branch, Phu Ruea District, Loei Province 
พชัรวรนิทร์  ปราชญาวริยิะ 

บทคดัย่อ 

 การวจิยัเรื่องส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชแ้อพพลิเคชนั Mobile banking 
(MyMo) ของลูกคา้ กรณีศกึษา : ธนาคารออมสนิสาขาภูเรอื อ าเภอภูเรอื จงัหวดัเลย  มวีตัถุประสงคเ์พือ่ 
1.เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้แอพพลิเคชนั Mobile banking 
(MyMo) และ 2.เพื่อศึกษากระบวนการตดัสนิใจทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้แอพพลิเคชนั Mobile banking 
(MyMo) ประชากรที่ใช้ในการวจิยั ได้แก่ ประชาชนทัว่ไปที่มอีายุ 15 ปีขึ้นไปที่ท างานหรอือาศยัอยู่ใน
เขตอ าเภอภูเรอื จงัหวดัเลย และใชบ้รกิารแอพพลิเคชนั MyMo ของธนาคารออมสนิ จ านวน 3,025 คน 
กลุ่มตวัอย่างจ านวน 390 คน ได้จากการค านวณสูตรของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane, 1973) โดยมี
ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้สิ้น 390 คน เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
วเิคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การทดสอบความแตกต่าง (T-Test, One-way ANOVA) และการวิเคราะห์              
การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
  ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยด้านผลิตภณัฑ์
และดา้นกระบวนการใหบ้รกิารมคี่าเฉลีย่สูงสุด อกีทัง้กระบวนการตดัสนิใจ 5 ขัน้ตอนอยู่ในระดบัมากทุก
ขัน้ตอน ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บางด้านมผีลต่อกระบวนการตัดสนิใจเลือกใช้แอปพลิเคชนั MyMo อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ผลการวจิยัสามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาและปรบัปรุงกลยุทธ์การใหบ้รกิาร Mobile 
Banking ของธนาคารออมสิน เพื่อเพิม่ประสทิธิภาพการให้บริการ ความพงึพอใจ และการใช้บรกิาร
อย่างต่อเนื่องของลูกคา้ 
  ค าส าคญั: ส่วนประสมทางการตลาด, กระบวนการตดัสนิใจ, Mobile Banking, MyMo, ธนาคาร
ออมสนิ 
 
 
 



 
 

 
 
 

Abstract 
 

 The research titled “Marketing Mix Factors Affecting the Decision to Use the Mobile 
Banking Application (MyMo) of Customers : A Case Study of Government Savings Bank, Phu 
Ruea Branch, Phu Ruea District, Loei Province” aimed to: This study aimed to 1.examine 
marketing mix factors affecting customers’ decisions to use the Mobile Banking application 
(MyMo), and 2. investigate the decision-making process influencing the use of the MyMo 
application among customers of the Government Savings Bank, Phu Ruea Branch, Phu Ruea 
District, Loei Province. The population of this study consisted of 3,025 individuals aged 15 years 
and over who lived or worked in Phu Ruea District, Loei Province, and used the MyMo application. 
The sample size of 390 respondents was determined using Yamane’s formula (1973). Data were 
collected through a five-point Likert-scale questionnaire.Data analysis was conducted using 
descriptive statistics, including frequency, percentage, mean, and standard deviation. Inferential 
statistics included independent samples t-test, one-way analysis of variance (ANOVA) and 
multiple regression analysis. 

The results revealed that the overall level of marketing mix factors was high, with product 
and process showing the highest mean scores. The five-step decision-making process was also 
rated at a high level across all stages. Hypothesis testing indicated that demographic factors and 
selected marketing mix factors significantly influenced the decision-making process for using the 
MyMo application at the 0.05 level of significance. The findings of this study can be applied as 
guidelines for developing and improving Mobile Banking service strategies of the Government 
Savings Bank to enhance service efficiency, customer satisfaction, and continued usage intention. 
Keywords: Marketing Mix, Decision-Making Process, Mobile Banking, MyMo, Government 
Savings Bank 
 
บทน า 
 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยสีารสนเทศและการสื่อสารส่งผลให้รูปแบบการด าเนินชีวิตและ
พฤติกรรมทางการเงนิของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไปอย่างรวดเร็ว บรกิาร Mobile Banking ได้กลายเป็น
ช่องทางส าคญัในการท าธุรกรรมทางการเงนิที่ช่วยเพิม่ความสะดวก รวดเร็ว และลดข้อจ ากดัด้านเวลา
และสถานที่ ธนาคารออมสินในฐานะสถาบันการเงินของรฐัได้พัฒนาแอปพลิเคชนั Mobile Banking 
ภายใต้ชื่อ MyMo เพื่อรองรบัความต้องการของลูกค้า อย่างไรกต็าม การแข่งขนัของบรกิารทางการเงนิ
ดิจิทัลท าให้ธนาคารจ าเป็นต้องท าความเข้าใจปัจจัยทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใจของ
ผูใ้ชบ้รกิารอย่างเป็นระบบ  



 
 

 
 
 

วตัถปุระสงค ์
1.เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลือกใชแ้อปพลิเคชนั Mobile 

Banking (MyMo) 
2.เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจ 5 ขัน้ตอนที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้แอปพลิเคชัน Mobile 

Banking (MyMo) 

 สมมุติฐานการวิจยั 
1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลือกใช้แอปพลเิคชนั 

Mobile Banking (MyMo) แตกต่างกนั 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลือกใช้แอปพลิเคชนั Mobile 

Banking (MyMo) 

 ขอบเขตของการวิจยั 
 1. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรที่ใชใ้นการศึกษา ได้แก่ ประชาชนทัว่ไป อายุตัง้แต่ 15 ปีขึ้นไป ในอ.ภูเรอื จ.เลย ที่ใช้บรกิาร 
Mobile banking (MyMo)ของธนาคารออมสนิรวมจ านวนทัง้สิน้ 3,025 คน (ธนาคารออมสนิ,2568) โดย
ค านวณจากกลุ่มตัวอย่าง ตามวธิี ทาโร่ ยามาเน่ Taro Yamane,1973 กลุ่มตัวอย่างที่ต้องเก็บข้อมูล มี
จ านวน 390 คน โดยใชว้ธิกีารเกบ็ตวัอย่างแบบสอบถาม 
 2. ขอบเขตดา้นตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา 
 2.1 ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ ลกัษณทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 1.เพศ 
2.อายุ 3.ระดบัการศึกษา 4.รายได้ 5.ระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร และปัจจยัด้านส่วนผสมทาง
การตลาด (7Ps) ได้แก่ 1.ผลิตภณัฑ์ (produce) 2.ราคา (Price)  3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.
การส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) 5.บุคลากร (People) 6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 7.กระบวนการ (Process)  
 2.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คอื กระบวนการตดัสนิใจซื้อ 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ 1.การ
รบัรู้ปัญหา (Problem Recognition) 2.การค้นหาข้อมูล (Information Search)  3.การประเมนิทางเลอืก 
(Evaluation of Alternatives) 4.การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision และ 5.พฤติกรรมหลังการซื้อ 
(Post-purchase Behavior) 
 3. ขอบเขตดา้นพืน้ทีข่องการวจิยั 
 การวจิยัครัง้นี้ด าเนินการะลูกค้าทีใ่ชบ้รกิาร Mobile banking (MyMo) ของธนาคารออมสนิ โดย
ท างาน หรอือาศยัอยู่ในอ าเภอภูเรอื จงัหวดัเลย 
 
 
 
 



 
 

 
 
 

วรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

Kotler และ Keller (2016) กล่าว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร ์เช่น อายุ, เพศ, การศกึษา อาชพี 

และ รายได ้เป็นส่วนบุคคลทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมและ การตดัสนิใจซื้อ ของผูบ้รโิภค ขอ้มูลเหล่านี้ช่วยใน

การแบ่งส่วนตลาดเพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

ชญานี ลากุล (2563) กล่าวว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์เช่น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา และ

ประสบการณ์การท างาน ถอืเป็นปัจจยัพืน้ฐานทีอ่าจส่งผลต่อพฤตกิรรม ทศันคต ิและวธิกีารตดัสนิใจใน

การท างาน ในสายงานทีม่คีวามส าคญัต่อความเชื่อมัน่และความโปร่งใส 

ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

Kotler และ Keller (2016) ได้กล่าวถึง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps พัฒนามาจาก

ทฤษฎมีาจาก ทฤษฎ ี4Ps ซึ่งประกอบดว้ย 1.ผลติภณัฑ ์2.ราคา 3.ช่องทางการจดั 4.ส่งเสรมิการตลาด 

เพิ่มองค์ประกอบ ได้แก่ 5.บุคลากร 6.กระบวนการ และ7.ลักษณะทางกายภาพ เพื่อต่อยอดการ

ใหบ้รกิาร 

เรอืงพร หนูเจรญิ (2562) กล่าวว่า องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิ ดา้น

บรกิาร สามารถแบ่งออกเป็น 7 ปัจจยั ได้แก่ 1.ผลิตภณัฑ์ 2.ราคา (Price) 3.การจดัจ าหน่าย (Place)            

4.การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 5.บุคลากร (People) 6.ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 

and Presentation) 7. กระบวนการ (Process) เพื่อตอบสนอง ความต้องการและมุ่งเน้นใหค้วามส าคญั

โดยเริม่ต้นจากลูกคา้เป็นหลกั 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5ขัน้ตอน 
 Kotler (2003) กล่าวว่าขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคจะมลี าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจ 
5 ขัน้ ตอน ดงันี้ ขัน้ที่ 1การรบัรู้ถึงความต้องการ (Need arousal or Problem recognition ขัน้ที่ 2การ
แสวงหาข้อมูล ( Information search) ขัน้ที่ 3การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives)              
ขัน้ที่ 4การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) และ ขัน้ที่ 5พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase 
behavior) 

ชณทตั  ปัทะมะภูวดล (2568) ไดก้ล่าวว่า พฤตกิรรมการการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค หมายถงึ 

การกระท าของกลุ่มบุคคลใดบุคคลหนึ่งในการเลือกบริการ การซื้อ การใช้สินค้าหรือบริการต่าง ๆ 

รวมทัง้ทศันคติ ความคดิ และประสบการณ์ เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภคเอง ทัง้นี้อาจ

ได้รบัอิทธิจากแรงผลกัดนัภายในและภายนอก เช่น เศรษฐกิจ วฒันธรรม สงัคม ความรู้สกึนึกคดิส่วน

บุคคล   

 



 
 

 
 
 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

Engel, Kollat และ Blackwell (1968) พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าของผูบ้รโิภค

ในการคน้หาสนิคา้ หรอืบรกิาร รวมทัง้การตดัสนิใจ เพื่อใหไ้ดม้าซึ่งสนิคา้และบรกิาร  

องัศุธร เถื่อนนาดี (2568) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้รโิภค หมายถึง กระบวนการตดัสนิใจเลอืก

ซื้อสนิคา้และบรกิาร ตลอดจนการประเมนิผลหลงัการซื้อ เพื่อตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจ

ของตนเอง โดยการตดัสนิใจดงักล่าวได้รบัอิทธิพลจากปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัทาง

สงัคม และปัจจยัทางวฒันธรรม 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 สหรัฐ จาดเอี่ยม และคณะ (2567) ได้ศึกษา ประชากรศาสตร์ พฤติกรรมผู้บรโิภค และส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์จังหวัดอุตรดิตถ์  พบว่า                             
1)ประชากรศาสตร์ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30 - 40 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษา
ปรญิญาตร ีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 - 35,000 บาท อาชพีธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย/อาชพีอสิระ จ านวน
สมาชกิ 2 – 3  คน ส าหรบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค พบว่า ช าระเงนิสดและสนิเชื่อ สนใจซื้อบา้นเดีย่ว เหตุผล
ต้องการมอีสงัหารมิทรพัยเ์ป็นของตวัเอง ระดบัราคาทีส่ามารถซื้อ 1,000,001 - 2,000,000 บาท ตนเอง
เป็นผู้มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อคอืตวัเอง และขนาดพื้นที่ที่ต้องการ 51 - 80 ตารางวา ส าหรบัส่วน
ประสมทางการตลาดและการตดัสนิใจซื้อ พบว่า ระดบัมากทุกด้าน 2)ประชากรศาสตร์และพฤติกรรม
ผู้บรโิภคมอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้ออสงัหารมิทรพัย์มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้ออสงัหารมิทรพัย์ใน
จงัหวดัอุตรดิตถ์ และ 3)ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ การส่งเสรมิทางการตลาด การจดั
จ าหน่ายและราคา มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
อสงัหารมิทรพัยใ์นจงัหวดัอุตรดติถ์ 

องัศุธร เถื่อนนาดี (2568) ได้ศึกษา พฤติกรรมผู้บรโิภคและแนวทางพฒันาการตลาดเนื้อสุกร

อนิทรยีใ์นประเทศไทย พบว่า แมผู้บ้รโิภคส่วนใหญ่รูจ้กัเนื้อสุกรอนิทรยีแ์ต่มเีพยีงส่วนน้อยทีเ่คยบรโิภค 

ผู้บริโภครับรู้ถึงคุณค่า ความปลอดภัย และผลดีต่อสิง่แวดล้อมของเนื้อสุกรอินทรยี์ แต่ยังขาดความ

เข้าใจเกี่ยวกับผลกระทบของฮอร์โมนในการผลิต การวิเคราะห์ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อ  

พบว่า อายุ การศกึษา การรบัรูใ้นตวัสนิคา้ และพฤตกิรรมบรโิภคอาหารปลอดสารพษิของครวัเรอืน มผีล

ต่อการตดัสนิใจอย่างมนีัยส าคญั นอกจากนี้มาตรฐานการผลติและแบรนด์สนิคา้มอีทิธพิลทัง้ต่อผูบ้รโิภค

ที่เคยมแีละไม่มปีระสบการณ์ในการบรโิภค โดยกลุ่มแรกให้ความส าคญักบัคุณลกัษณะเนื้อสุกร ส่วน

กลุ่มหลังพิจารณาจากรูปลกัษณ์สนิค้า ส าหรับแนวทางพัฒนาตลาด ควรมุ่งเน้นการสร้างแบรนด์ที่

น่าเชื่อถือ เน้นจุดขายด้านสุขภาพ สิ่งแวดล้อม และสวัสดิภาพสัตว์ พร้อมทัง้ส่งเสริมการรวมกลุ่ม

เกษตรกร พฒันาระบบรบัรอง และวางแผนการตลาดอย่างครบวงจรเพื่อความยัง่ยนืของระบบการผลติ

และตลาดในระยะยาว 



 
 

 
 
 

อภสิรา จงอุดมสุข และศริริตัน์ โกศการกิา (2567) ไดศ้กึษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ผลต่อการตัดสินใจเลือกให้บุตรหลานเข้ารับการศึกษาที่โรงเรียนนานาชาติสามภาษา ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า 1)ปัจจยัส่วนบุคคล ในด้านอายุ, ระดบัการศึกษา, อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือนของผู้ปกครองที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกให้บุตรหลานเข้ารบัการศึกษาที่โรงเรยีน

นานาชาตสิามภาษา ในเขตกรุงเทพมหานคร และ 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภณัฑ์ 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย บุคคล กระบวนการใหบ้รกิาร ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกใหบุ้ตรหลานเขา้รบั

การศกึษาทีโ่รงเรยีนนานาชาตสิามภาษา ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

และ .01 

ประอรนุช หงสท์อง และคณะ (2564) ไดศ้กึษาปัจจยัอุปสงคท์ีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ

ตัดสินใจซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภฏัเพชรบุรี พบว่า 1.นักศึกษา

มหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบุร ีให้ความส าคญักับปัจจัยอุปสงค์ตัวแปรด้านส่วนประสมทางการตลาด

ออนไลน์อยู่ในระดบัมากทุกด้าน 2.นักศึกษามหาวทิยาลยัราชภฏัเพชรบุร ีมพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้และบรกิารออนไลน์อยู่ในระดบัมากทุกดา้น 3.การหาความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทีร่ะดบันัยส าคญั 

0.05 พบว่า 1) ปัจจัยอุปสงค์ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ โดยปัจจัยด้านเพศมีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารออนไลน์ของนักศกึษา ดา้นการรบัรูปั้ญหาและความต้องการ 

ดา้นการประเมนิทางเลอืก และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ และปัจจยัดา้นแหล่งรายรบัมคีวามสมัพนัธ์กบั

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารออนไลน์ของนักศกึษา ดา้นการคน้หาขอ้มูล 2) ปัจจยัอุปสงค์

ตัวแปรด้านส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทุกด้านมคีวามสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อ

สนิคา้และบรกิารออนไลน์ของนักศกึษาทุกดา้น 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชาชนทัว่ไป ทีม่อีายุตัง้แต่ 15 ปีบรบูิรณ์ ขึน้ไป ทีใ่ชบ้รกิารแอพ
พลเิคชนั MyMo ของธนาคารออมสนิ โดยท างาน หรอือาศยัอยู่ในเขตพืน้ทีอ่ าเภอภูเรอื จงัหวดัเลย 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 การศึกษาวจิยัเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้แอพพลิเคชนั Mobile 
banking (MyMo) ของลูกคา้ กรณีศกึษา : ธนาคารออมสนิสาขาภูเรอื อ าเภอภูเรอื จงัหวดัเลย” เป็นการ
วิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยใช้เครื่ องมือในการเก็บข้อมูลในการวิจัยครัง้นี้  โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire)  ในการสอบถามผู้ปฏิบัติงาน จากกลุ่มตัวอย่าง โดยผู้ตอบเลือกตอบได้ข้อหนึ่ง ซึ่ง
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน คอื 
 



 
 

 
 
 

 ส่วนที ่1 แบบสอบถามคดักรองเบื้องต้น จ านวน 2 ขอ้ 
 ส่วนที ่2 แบบสอบถามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์จ านวน 5 ขอ้ 
 ส่วนที ่3 ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) จ านวน 27 ขอ้ 
 ส่วนที ่4 ปัจจยัเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อ 5 ขัน้ตอน รวมทัง้สิน้ 15 ขอ้ 
 ส่วนที ่5 ขอ้เสนอแนะและความคดิเหน็เพิม่เตมิ 

ผลการวิจยั 
ผลการวเิคราะหข์อ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

มีอายุระหว่าง 26–36 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 40,001 –

50,000 บาท โดยส่วนใหญ่มปีระสบการณ์การเป็นลูกค้าธนาคารออมสนิตัง้แต่ 9 – 10 ปีขึ้นไป สะทอ้น

ให้เห็นว่ากลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ใช้บริการ Mobile Banking ที่มีความคุ้นเคยกับระบบของธนาคารเป็น             

อย่างด ี

ผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่า ภาพรวม 

อยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ด้านบุคลากร (People) (𝑥 = 4.91, S.D. = 0.27) 

แสดงใหเ้หน็การใหบ้รกิารทีด่มีอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร รองลงมาคอืดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

(Process) (𝑥 = 4.90, SD = 0.28)ซึ่งครอบคลุมถึงความครบถ้วนของฟังก์ชนั ความสะดวกในการท า

ธุรกรรม และความเสถียรของระบบ และด้านผลิตภณัฑ์ (Product) (𝑥 = 4.41, S.D. = 0.22) แสดงให้

เห็นว่าผู้ใช้บรกิารให้ความส าคญักับคุณภาพของแอปพลิเคชนัและประสบการณ์การใช้งานเป็นหลกั 

ตามล าดบั 

ผลการวเิคราะห์ด้านกระบวนการตัดสนิใจ 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การรบัรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล 
การประเมนิทางเลือก การตดัสนิใจใช้บรกิาร และพฤติกรรมหลงัการใช้บรกิาร พบว่ากลุ่มตวัอย่างมี
ระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทุกขัน้ตอน โดยเฉพาะขัน้ตอนการตดัสนิใจใชบ้รกิารและพฤตกิรรม
หลงัการใชบ้รกิาร ซึ่งสะทอ้นถงึความพงึพอใจและแนวโน้มการใชบ้รกิารอย่างต่อเนื่อง โดยกลุ่มลูกค้าที่
เป็นลูกคา้ธนาคาร 10 ปีขึน้ไป มคี่าเฉลีย่สูงทีสุ่ด (𝑥) = 4.18 สะทอ้นใหเ้หน็ว่าลูกคา้ระยะยาวมคีวามพงึ
พอใจต่อการใชง้านแอพพลเิคชนั MyMo มากกว่า และมแีนวโน้มทีจ่ะใชง้านอย่างต่อเนื่อง รวมถงึแนะน า
ให้ผู้อื่นใช้บรกิาร สรุปได้ว่าระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคารส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลือกใช้
แอพพลเิคชนั MyMo อย่างมนีัยส าคญัทางสถติใินทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจ 
 
อภิปรายผล 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้แอพพลิเคชนั 

Mobile Banking (MyMo) ทีแ่ตกต่างกนั  



 
 

 
 
 

เพศ ไม่มีความแตกต่างในขัน้ตอนการตระหนักถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล และการประเมนิ

ทางเลอืก แต่มคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัในขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อและพฤตกิรรมหลงัการซื้อ โดย

เพศหญิงมคี่าเฉลี่ยสูงกว่าเพศชาย สะท้อนให้เห็นว่าเพศหญิงมคีวามรอบคอบและให้ความส าคัญกับ

ความพงึพอใจหลงัการใช้บรกิารมากกว่า ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิพฤติกรรมผูบ้รโิภคทีร่ะบุว่าเพศมผีล

ต่อรูปแบบการตดัสนิใจในบรบิทของบรกิารทางการเงนิ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ วรางคณา ตนัฑ

สนัตสิกุล , เมธาว ีว่องกจิ และกมลชนก เซ่งสวสัดิ ์(2566) ทีไ่ดศ้กึษาเรื่องปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ ี

อิทธิพลต่อกระบวนทศัน์ของการท่องเที่ยวเชิงศาสนากรณีศึกษาวดัเจดีย์ (ไอ้ไข่) พบว่า ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัมคีวามสมัพนัธ์มนีัยส าคญัทีแ่ตกต่างกนั 

ช่วงอายุ โดยอายุทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตระหนักถงึปัญหาอย่างมนีัยส าคญั โดยกลุ่มอายุทีสู่ง

มแีนวโน้มตระหนักถงึความจ าเป็นในการใชบ้รกิาร Mobile Banking มากกว่ากลุ่มอายุน้อย แสดงใหเ้หน็

ว่าประสบการณ์และความคุน้เคยกบัระบบธนาคารมผีลต่อการรบัรู้ปัญหาและการยอมรบัเทคโนโลยทีาง

การเงนิ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิงานวจิยัของอภิสรา จงอุดมสุข และศิรริตัน์ โกศการกิา (2567) ที่ได้

ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกให้บุตรหลานเข้ารับการศึกษาที่

โรงเรียนนานาชาติสามภาษา ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ในด้านอายุ, ระดับ

การศึกษา, อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผูป้กครองที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกให้

บุตรหลานเขา้รบัการศกึษาทีโ่รงเรยีนนานาชาตสิามภาษา ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.05  

ระดบัการศึกษา ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัส่งผลต่อกระบวนการตัดสนิใจใช้แอพพลิเคชัน 

MyMo เกือบทุกขัน้ตอน โดยผู้ที่มกีารศกึษาสูงกว่าปรญิญาตรมีคี่าเฉลี่ยสูงทีสุ่ด สะท้อนใหเ้หน็ว่าผูท้ีม่ ี

การศกึษาสูงมคีวามสามารถในการคน้หาขอ้มูล วเิคราะหท์างเลอืก และตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารไดอ้ย่างมี

เหตุผลมากกว่า ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ โยษติา นันทภิาคย ์(2562) ทีพ่บว่า การตดัสนิใจซื้อสนิค้า 

พบว่า ดา้นเพศ อายุ อาชพี ทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ ของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั 

ระยะเวลาในการเป็นลูกค้าธนาคาร แม้ผลการทดสอบทางสถิติไม่พบความแตกต่างอย่างมี

นัยส าคญัในแต่ละขัน้ตอน แต่เมื่อน ามาพจิารณาภาพรวมพบว่า ลูกคา้ทีใ่ชบ้รกิารธนาคารออมสนิมาเป็น

ระยะเวลานานมคี่าเฉลีย่การตดัสนิใจสูงกว่า แสดงถงึความผูกพนั ความเชื่อมัน่ และประสบการณ์ทีม่ต่ีอ

องค์กรประชาสมัพันธ์เอาไว้  ท าให้ผู้บรโิภคเกิดทัศนคติที่ไม่ดีต่อการสัง่ซื้อสนิค้าและบรกิาร ดังนัน้

รายได้ของผู้สัง่ซื้อจึงไม่อาจส่งผลกระทบต่อการสัง่ซื้อครัง้ต่อไปของผูบ้รโิภค ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิ

งานวจิยั ของ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ โยษิตา นันทิภาคย์ (2562) ที่พบว่า การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ 

พบว่า ดา้นเพศ อายุ อาชพี ทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ ของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั 



 
 

 
 
 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้ แอพพลิเคชนั 
Mobile banking (MyMo) อย่างมนีัยส าคญั 

สรุปผลงานวจิยัเกี่ยวอิทธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ต่อการตดัสนิใจ

ใช้แอพพลิเคชัน Mobile banking (MyMo) ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้านในระดับ               

"มากทีสุ่ด" โดยสรุปแต่ละดา้น ไดด้งันี้ 

ด้านผลิตภณัฑ์ (Product)  ผลการวจิยัพบว่า คุณลกัษณะของแอพพลิเคชนั Mobile Banking 

เช่น ความน่าเชื่อถือ ความครบถ้วนของบรกิาร และความทนัสมยัของระบบ มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจ

เลือกใช้บริการ โดยเฉพาะในขัน้ตอนการตระหนักถึงปัญหาและการค้นหาข้อมูล สะท้อนให้เห็นว่า

ผูใ้ชบ้รกิารจะประเมนิคุณค่าของผลติภณัฑก์่อนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ผลการวจิยัดงักล่าวสอดคล้องกบั

งานวจิยัของ ธรีะศกัดิ ์ทรพัยป์ระเสรฐิ, อภชิยา นิเวศน์, พงศกร เอีย่มสะอาด, รกัเกยีรต ิโรจน์กญัญาพร 

และอดิศยั วรรธนะภูติ (2565) ที่พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑม์อีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าอย่างมี

นัยส าคญั 

ดา้นราคา (Price) ผลการวจิยัพบว่า ความโปร่งใสและความคุม้ค่าของค่าใชจ้่ายเป็นปัจจยัส าคญั

ทีผู่ใ้ชบ้รกิารพจิารณาในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มูลและการประเมนิทางเลอืก โดยเฉพาะต้นทุนทีไ่ม่เป็นตวั

เงนิ เช่น ค่าธรรมเนียม ความสะดวก และความรวดเรว็ในการท าธุรกรรม ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 

จรรยา ยกยุทธ์ และนลนิี ทองประเสรฐิ (2559) ทีไ่ดศ้กึษา ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ

รถยนต์ นัง่ส่วนบุคคลขนาดเล็กของผู้บรโิภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ (7Ps) มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์ นัง่ส่วนบุคคลขนาดเล็กของ

ผู้บริโภค ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านสภาพแวดล้อมทาง

กายภาพ ตลอดจนดา้นสงัคมและวฒันธรรม สามารถร่วมกนัพยากรณ์ การตดัสนิใจซื้อไดร้อ้ยละ 39 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ผลการวจิยัพบว่า ความสะดวกในการเขา้ถงึบรกิาร ความ

รวดเร็ว และความต่อเนื่องของระบบ Mobile Banking มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้แอพพลิเคชนั 

MyMo โดยเฉพาะในขัน้ตอนการค้นหาข้อมูลและการประเมนิทางเลือก สอดคล้องกบังานวจิยัของพงษ์

พฒัน์ ปีตาภา และรุ่งรศัม ีบุญดาว (2560) ที่ได้ศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ

ซื้อทองรูปพรรณของผู้บรโิภคในจงัหวดัอุบลราชธานี: กรณีศึกษาอ าเภอน ้ายนื อ าเภอนาจะหลวย และ

อ าเภอน ้ าขุ่น พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ทุกด้านมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อ

ทองรูปพรรณทุกด้าน ที่ระดบันัยส าคญัทางสถติิ 0.01 โดยด้านสถานที่จดัจ าหน่าย มคี่าความสมัพนัธ์

สูงสุด (r) คอื 0.385 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ผลการวจิยัพบว่า การประชาสมัพนัธ์ การใหข้อ้มูล และ

การสื่อสารผ่านสื่อดจิทิลั มบีทบาทส าคญัต่อการตดัสนิใจเลือกใชบ้รกิาร Mobile Banking โดยเฉพาะใน



 
 

 
 
 

ขัน้ตอนการคน้ทีห่าขอ้มูลและการตดัสนิใจซื้อ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ภาคภูม ิพนัระยะ และภูมพิชิยั 

ธารด ารง (2568) ที่พบว่าปัจจยัด้านช่องทางส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้างจาก

รา้นขายวสัดุก่อสรา้งอย่างมนีัยส าคญั 

ด้านบุคลากร (People) ผลการวจิยัพบว่า ความสุภาพ ความเชี่ยวชาญ และความสามารถใน

การให้ค าแนะน าของพนักงาน มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อและพฤติกรรมหลงัการใช้บรกิาร สะทอ้นถงึ

บทบาทของบุคลากรในการสรา้งความเชื่อมัน่แก่ผูใ้ชบ้รกิาร ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ชมภชั ชาญ

เทีย่งธรรม (2566) ทีพ่บว่าความน่าเชื่อถอืและคุณภาพของขอ้มูลมอีทิธพิลต่อทศันคติต่อตราสนิคา้ และ

น าไปสู่การสื่อสารแบบบอกต่อ รวมถึงสอดคล้องกบังานวิจัยของ สุนิ ประจิตร (2565) ที่ชี้ให้เห็นถึง

ความส าคญัของบุคลากรต่อความเชื่อมัน่ของผูบ้รโิภค  

ด้านกระบวนการ (Process) ผลการวจิยัพบว่า ขัน้ตอนการใช้งานที่ชดัเจน ไม่ซบัซ้อน และมี

ช่องทางให้ลูกค้าแสดงความคิดเห็น ส่งผลต่อความพึงพอใจและการใช้งานต่อเนื่องในระยะยาว 

ผลการวิจัยนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ ภาคภูมิ พันระยะ และภูมิพิชัย ธารด ารง (2568) ที่พบว่า

กระบวนการใหบ้รกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิาร 

ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) ผลการวิจัยพบว่า ภาพลักษณ์ของ

องค์กร ความน่าเชื่อถือของระบบ และความพร้อมของอุปกรณ์ เป็นปัจจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจ

เลือกใชบ้รกิารและพฤติกรรมหลงัการใชบ้รกิารมากทีสุ่ด ผลการวจิยัดงักล่าวสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ

และธนัทเมศร์ วัชราพิบูลวงศ์ (2567) ที่พบว่า ด้านบุคคลากรมีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือด้าน

สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ซึ่งเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสนิใจเลอืกซื้อหนิก่อสรา้ง    

กระบวนการตดัสินใจ 5 ข ัน้ตอนในการใช้แอพพลิเคชนั Mobile Banking (MyMo) 

การตระหนักถงึปัญหา (Problem Recognition) ผลวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเห็น

อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยประเด็นที่ใหค้วามส าคญัสูงสุด คอื ความต้องการเข้าถงึบรกิารทางการเงนิได้

ตลอด 24 ชัว่โมง สะท้อนให้เห็นว่าผู้ใช้บริการรับรู้ถึงความจ าเป็นในการใช้แอพพลิเคชัน Mobile 

Banking เพื่ออ านวยความสะดวกด้านธุรกรรมทางการเงนิ เช่น ความรวดเรว็ ความสะดวก และการลด

ขอ้จ ากดัดา้นเวลาและสถานที ่ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler (2003) ทีร่ะบุว่ากระบวนการตดัสนิใจ

เริม่ต้นเมื่อผูบ้รโิภครบัรูถ้งึความแตกต่างระหว่างสภาพทีเ่ป็นอยู่กับสภาพที่ปรารถนา และสอดคลอ้งกบั

งานวิจัยของ ประอรนุช หงษ์ทอง และคณะ (2564) ที่พบว่าการรับรู้ปัญหาและความต้องการมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารออนไลน์ 

การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ผลวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัการค้นหา

ข้อมูลเกี่ยวกบัแอพพลเิคชนั MyMo ในระดบัทีสุ่ด โดยเฉพาะการค้นหารวีวิ หรอืความเหน็ของผูใ้ชง้าน



 
 

 
 
 

ผ่านช่องทางออนไลน์  การสอบถามจากเจา้หน้าทีธ่นาคาร การรบัรูข้อ้มูลจากสื่อออนไลน์ และค าแนะน า

จากบุคคลใกลช้ดิ ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Engel, Blackwell และ Miniard (1995) ทีร่ะบุว่าผูบ้รโิภค

จะท าการค้นหาข้อมูลจากแหล่งภายในและภายนอก เพื่อประเมนิความเหมาะสมของทางเลือกก่อน

ตดัสนิใจใชบ้รกิาร ซึ่งสะทอ้นใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคในปัจจุบนัมคีวามตระหนักในการเปรยีบเทยีบคุณสมบตัิ

และบริการก่อนการตัดสินใจ สอดคล้องกับทฤษฎีของ Kotler และ Keller (2016) ที่อธิบายว่าเมื่อ

ผูบ้รโิภคถูกกระตุ้นความต้องการ จะแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ทัง้แหล่งบุคคลและแหล่งสาธารณะ 

นอกจากนี้ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรียา ปลอดกระโทก (2561) ทีร่ะบุว่าปัจจยัการตลาดออนไลน์มี

อทิธพิลต่อกระบวนการคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสนิใจ  

การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผลวิจัยพบว่า ระดับความคิดเห็นอยู่ใน

ระดบัมาก ซึ่งความปลอดภยัของข้อมูลและธุรกรรมที่น่าเชื่อถือเป็นปัจจยัหลกัในการประเมนิทางเลอืก 

ทัง้นี้เพราะบรกิารทางการเงนิเป็นผลิตภณัฑ์ที่จบัต้องไม่ได้ ( Intangible) จึงต้องอาศยัความเชื่อมัน่สูง 

สอดคล้องกบัแนวคดิของ พงศ์ธร รุ่งศุภกิจ (2558) ที่กล่าวว่าลูกค้าจะท าการประเมนิและเปรยีบเทยีบ

ความคุ้มค่าและความเชื่อมัน่ก่อนตดัสนิใจเลือกรบับรกิาร แสดงว่าผู้ใช้บรกิารมกีารเปรยีบเทียบแอพ

พลิเคชนั MyMo กบัแอพพลิเคชนัของธนาคารอื่นในดา้นฟังก์ชันการใช้งาน ความปลอดภยั และความ

เสถียรของระบบ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิงานวจิยัขององัศุธร เถื่อนนาดี (2568) ที่ได้ศึกษา พฤติกรรม

ผู้บรโิภคและแนวทางพฒันาการตลาดเนื้อสุกรอินทรยี์ในประเทศไทย และพบว่า การรบัรู้ในตวัสนิคา้ 

และพฤตกิรรมบรโิภคอาหารปลอดสารพษิของครวัเรอืน มผีลต่อการตดัสนิใจอย่างมีนัยส าคญั 

การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) ผลวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่าง มรีะดบัความคดิเห็นอยู่ใน

ระดบัมาก โดยปัจจยัทีม่อีทิธพิลสูงสุดต่อการตดัสนิใจ คอื ชื่อเสยีงของธนาคารออมสนิและความง่ายของ

ขัน้ตอนการสมคัร แสดงใหเ้หน็ว่าภาพลกัษณ์ขององค์กร (Physical Evidence) หรอืผลติภณัฑ ์นัน้มผีล

อย่างมากต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารแอปพลเิคชนั MyMo อย่างมนีัยส าคญั ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ สุภา จิรวัฒนานนท์ (2567) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของ

ผูโ้ดยสารทีใ่ชบ้รกิารสายการบนิต้นทุนต ่า  

พฤติกรรมหลงัการซื้อ (Post-purchase Behavior) ผลวจิยัพบว่า ระดบัความคดิเห็นของกลุ่ม

ตวัอย่างในพฤติกรรมหลงัการใชบ้รกิารมคี่าเฉลี่ยรวมสูงทีสุ่ด (4.95) แสดงใหเ้หน็ว่าผูใ้ช้บรกิารมคีวาม

พงึพอใจต่อความรวดเร็วและความเสถยีรของแอพพลิเคชนั และมแีนวโน้มในการแนะน าบอกต่อ แสดง

ใหเ้หน็ว่าหากธนาคารรกัษาคุณภาพการบรกิารให้ตรงตามความคาดหวงั จะส่งผลใหเ้กดิความพงึพอใจ

และการใชง้านอย่างต่อเนื่อง สอดคล้องกบังานวจิยัของ วสุธิดา นุรติมนต์ และ ณภทัร ทิพย์ศร ี(2562)  

ทีร่ะบุว่าคุณภาพบรกิารและคุณภาพความสมัพนัธ์มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจใชบ้รกิารซ ้าของลูกคา้ 

 



 
 

 
 
 

ข้อเสนอแนะการวิจยั 

ขอ้เสนอแนะตามส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในครัง้นี้ 

1) ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) ธนาคารออมสนิควรพฒันาแอปพลเิคชนั MyMo ให้มคีวามเสถยีร 

ใช้งานง่าย และตอบสนองความต้องการของผู้ใชใ้นทุกช่วงวยั โดยเฉพาะการออกแบบเมนูที่เข้าใจง่าย 

ลดความซบัซ้อนของขัน้ตอนการท าธุรกรรม รวมถงึเพิม่ฟังก์ชนัทีส่อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการใชบ้รกิาร

ในปัจจุบนั และการแจ้งเตือนสถานะธุรกรรมแบบเรยีลไทม ์เพื่อสร้างประสบการณ์ที่ดแีละความเชื่อมัน่

ในการใชง้าน 

2) ดา้นราคา (Price) ธนาคารออมสนิจงึควรก าหนดนโยบายค่าธรรมเนียมทีช่ดัเจน โปร่งใส และ

สื่อสารให้ลูกค้าเข้าใจง่าย รวมถึงอาจพิจารณาสิทธิประโยชน์ด้านค่าธรรมเนียม เช่น การยกเว้น

ค่าธรรมเนียมบางประเภท เพื่อกระตุ้นการใชง้านอย่างต่อเนื่องและเพิม่ความรูส้กึคุม้ค่าในการใชบ้รกิาร 

3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) จากลกัษณะของ Mobile Banking ซึ่งเป็นบรกิารดจิทิลั 

ช่องทางการเขา้ถงึจงึเป็นปัจจยัส าคญั ธนาคารออมสนิควรพฒันาโครงสรา้งระบบใหลู้กคา้สามารถเขา้ถงึ

แอปพลเิคชนั MyMo ไดทุ้กที ่ทุกเวลา โดยลดปัญหาการขดัขอ้งของระบบ รวมถงึเชื่อมโยงการใหบ้รกิาร

ระหว่างสาขาและช่องทางออนไลน์อย่างไร้รอยต่อ เพื่อให้ลูกค้าไดร้บัประสบการณ์การใชง้านที่สะดวก

และต่อเนื่อง 

4) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ธนาคารออมสินควรเพิ่มกิจกรรมการสื่อสารทาง

การตลาดที่เน้นใหค้วามรูเ้กี่ยวกบัการใชง้าน MyMo โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้ทีย่งัไม่คุ้นเคยกบัเทคโนโลย ี

เช่น การจัดกิจกรรมแนะน าการใช้งานในสาขา การใช้สื่อออนไลน์ หรือสื่อประชาสัมพันธ์ในชุมชน 

นอกจากนี้ การน าเสนอแคมเปญส่งเสรมิการใชบ้รกิาร เช่น คะแนนสะสม หรอืสทิธปิระโยชน์จากการท า

ธุรกรรมผ่านแอป จะช่วยกระตุ้นการใชง้านและสรา้งแรงจูงใจใหลู้กคา้เลอืกใช ้MyMo เป็นช่องทางหลกั 

5) ดา้นบุคลากร (People) บุคลากรยงัคงมบีทบาทส าคญัต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ธนาคารออม

สนิควรพฒันาความรูแ้ละทกัษะของพนักงานใหส้ามารถใหค้ าแนะน าเกี่ยวกบัการใชง้าน MyMo ไดอ้ย่าง

ถูกต้อง ชดัเจน และเป็นมติร เพื่อสรา้งความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ โดยเฉพาะในช่วงเริม่ต้นการใชง้าน 

6) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ธนาคารออมสนิควรจดัเตรยีมสื่อสนับสนุน

การใช้งาน เช่น แผ่นพับ ป้ายประชาสัมพันธ์ หรือสื่อดิจิทัลภายในสาขา ที่แสดงขัน้ตอนการใช้งาน 

MyMo อย่างชดัเจน รวมถงึการออกแบบภาพลกัษณ์ของแอปพลเิคชนัใหม้คีวามทนัสมยั น่าเชื่อถอื และ

สอดคล้องกับภาพลักษณ์ของธนาคาร เพื่อเสริมสร้างความเชื่อมัน่และความรู้สึกปลอดภัยในการใช้

บรกิาร 



 
 

 
 
 

7) ดา้นกระบวนการ (Process) ธนาคารออมสนิควรปรบัปรุงกระบวนการใหบ้รกิารใหม้ขี ัน้ตอน

ที่ชัดเจน รวดเร็ว และลดความซ ้าซ้อน โดยเฉพาะกระบวนการสมคัรใช้งาน การยืนยันตัวตน และ              

การแก้ไขปัญหาเมื่อเกิดข้อขดัข้อง เพื่อให้ลูกค้ารบัรู้ถึงความสะดวกและประสทิธิภาพของการใช้แอพ

พลเิคชนั MyMo 
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