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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1. ความเปนมาและความสาํคัญของปญหา 

 การวางแผนทางการเงิน ในปจจุบันถือความมีความสําคัญและเปนเครื่องมือที่ชวยเตรียม

ความพรอมใหชีวิตไปสูความมั่นคงทางการเงินในอนาคต ซึ่งควรปลูกฝงนิสัยการออมและการใชเงิน

อยางสมเหตุสมผลต้ังแตวัยเด็กเพ่ือสรางพ้ืนฐานวินัยทางการเงิน เมื่อเขาสูวัยทํางานก็จําเปนตองรู

วิธีการวางแผนการจัดสรรรายไดใหเพียงพอกับการออมเงินตามเปาหมายและรายจายตางๆอยาง

เหมาะสม ทั้งคาใชจายสวนตัวและครอบครัวทําใหความรับผิดชอบและภาระทางการเงินย่ิงเพ่ิมขึ้น 

สงผลใหการวางแผนทางการเงินมีความสําคัญมากขึ้น แมกระทั่งเมื่อเกษียณอายุ ก็ยังตองวางแผน

ทางการเงิน เพราะเปนวัยที่มีรายไดลดลง แตคาใชจายสวนใหญยังคงอยู หรืออาจสูงข้ึนในบางหมวด 

เชน การรักษาพยาบาล ซึ่งหากไมมีการวางแผนที่ดีก็อาจเกิดปญหาได (ธนาคารแหงประเทศไทย, 

2556) 

 การวางแผนทางการเงิน เริ่มตนที่การออม เปนรูปแบบที่มีความปลอดภัย มีความเสี่ยง

ตํ่า เพ่ือรักษาเงินตนไวโดยผลตอบแทนจากเงินออมอาจไมไดสูงมากนัก ยกตัวอยาง เชน เงินฝากออม

ทรัพย หรือเงินฝากประจํารายเดือน เมื่อสามารถเก็บเงินไดจํานวนหน่ึงจึงคอยเร่ิมลงทุน ซึ่งหมายถึง 

การแบงเงินกอนที่ไดสวนหน่ึงไปลงทุนในผลิตภัณฑเพ่ือการลงทุน เชน หุนตราสารหน้ี กองทุนรวม 

สัญญาซื้อขายลวงหนาและทางเลือกในการลงทุนอ่ืนๆ เพ่ือสรางผลตอบแทนใหสูงขึ้น แตมีขอควร

คํานึงคือ ผูลงทุนตองสามารถยอมรับความเสี่ยงประเภทตางๆ ที่เกี่ยวของซึ่งอาจจะเกิดขึ้นในการ

ลงทุนน้ันๆ ได เพ่ือแลกกับโอกาสที่จะไดรับผลตอบแทนที่สูงขึ้น (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2556) 

 ธนาคารออมสิน ไดจัดต้ังข้ึนเมื่อ พ.ศ. 2456 ตามพระประสงคของ พระบาทสมเด็จ   

พระมงกุฎเกลาเจาอยูหัว รัชกาลที่ 6 เพ่ือสงเสริมใหประชาชนรูจักการประหยัด การเก็บออม และได

ดําเนินกิจการมาจนถึงปจจุบัน โดยมีเพ่ิมและปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑดานเงินฝากเงินออมที่หลากหลาย 

ตอบสนองตอสภาวะเศรษฐกิจและความตองการของประชาชน เชน เงินฝากเผื่อเรียก เงินฝากประจํา 

1 



2 

เงินฝากเผื่อเรียกพิเศษ เงินฝากประจําระยะยาว เงินฝากกระแสรายวัน เงินฝากเผื่อเรียกพิเศษ      

เงินฝากสงเคราะหชีวิต สลากออมสินพิเศษ (ธนาคารออมสิน, 2558) 

 สลากออมสินพิเศษไดออกจําหนายครั้งแรก ในรูปแบบของ "สลากออมสินสามัญ" โดย

ธนาคารออมสินไดออกใหบริการรับฝากรวมทั้งสิ้น จํานวน 6 งวด ต้ังแต พ.ศ. 2485 ถึง พ.ศ. 2490 

ตอมาธนาคารไดทําการพัฒนาปรับปรุง โดยการออกจําหนาย "สลากออมสินพิเศษ" โดยเริ่มใหบริการ

รับฝากสลากออมสินพิเศษ งวดที่ 1 เมื่อวันที่ 3 มิถุนายน 2486 จนถึงปจจุบัน สลากออมสินพิเศษ

เปนรูปแบบหน่ึงของการลงทุน ใชเงินไมสูงและไมมีความเสี่ยง โดยมีราคาหนวยละ 50 บาท 

ระยะเวลาฝากครบกําหนด 3 ป ผูฝากจะไดรับดอกเบ้ียตามอัตราที่กําหนด พรอมมีสิทธ์ิลุนรางวัล   

ทุกเดือน จํานวน 36 เดือนเมื่อครบกําหนดจะไดรับเงินตนคืนพรอมดอกเบ้ีย (ธนาคารออมสิน, 2558) 

 ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2557 ธนาคารออมสินมียอดเงินฝากสลากออมสินและพันธบัตร 

มูลคา 662,934.07 ลานบาท เพ่ิมขึ้นจากป 2556 มูลคา 7,172.86 ลานบาท คิดเปน 1.09 % 

(ธนาคารออมสิน, 2558) แสดงใหเห็นถึงการใหความยอมรับอยางตอเน่ืองของลูกคาที่มีตอสลากออม

สินพิเศษ ในสภาวะการแขงขันที่เพ่ิมข้ึนของสถาบันการเงินและที่ไมใชสถาบันการเงินทั้งรัฐและ

เอกชน ที่ไดนําเสนอผลิตภัณฑทางการเงินเพ่ือการออมและการลงทุนที่มีความหลากหลายใหกับ

ประชาชน  

 จากที่กลาวมาขางตนผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ของลูกคาธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร สําหรับนํา

ขอมูลไปใชเปนแนวทางในการปรับปรุง พัฒนาผลิตภัณฑ การบริหารแผนการจัดการดานบริการ ใหมี

ความเหมาะสมตรงกับความตองการของลูกคา สงผลใหธนาคารออมสินสามารถรักษาฐานลูกคาเดิม 

และการขยายฐานลูกคารายใหม รวมถึงเปนการสงเสริมการออมของประชาชนตรงตามการ

จุดประสงคการจัดต้ังธนาคารออมสิน 
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2. วัตถุประสงคของการศึกษา 

 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกคาธนาคารออมสินในเขต

ธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

 2. เพ่ือศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ของลูกคาธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ

เลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกคาธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

 

3. ขอบเขตการวิจัย 

 การวิจัย เรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกคาธนาคาร

ออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยกําหนดขอบเขต

ของการวิจัยดังน้ี 

 1. ขอบเขตดานเน้ือหาการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ของลูกคาธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร โดยผูวิจัยไดศึกษาเกี่ยวกับ

แนวคิดและทฤษฎี ไดแก ปจจัยทางประชากรศาสตร พฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษและปจจัย

สวนประสมทางการตลาด 

 2. ขอบเขตดานตัวแปรประกอบดวย 2 ตัวแปร มีรายละเอียดดังน้ี  

  1.1 ตัวแปรอิสระ ซึ่งเปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ    

มีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

   1.1.1 ตัวแปรดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

   1.1.2 พฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ ไดแก วัตถุประสงคในการซื้อสลาก

ออมสิน งบประมาณในการซื้อตอครั้ง ความถี่ในการซื้อสลากออมสินพิเศษเฉลี่ยใน 1 ป โอกาสในการ

ซื้อสลากออมสินพิเศษ ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ  และแหลงศึกษาขอมูลในการซื้อสลาก

ออมสิน 

   1.1.3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 7P’s ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัด

จําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบริการ และลักษณะทางกายภาพ 
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  1.2 ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกคาธนาคารออม

สินในเขตธนาคารออมสินภาค 3  

 3. ขอบเขตดานประชากรสําหรับการวิจัยในครั้งน้ี คือ ลูกคาที่ซื้อสลากออมสินพิเศษของ

กับสาขาธนาคารออมสินในสังกัดธนาคารออมสินภาค 3 

 4. ขอบเขตดานระยะเวลาผูวิจัยเก็บขอมูลในชวง เดือนกุมภาพันธ 2559 ถึง เดือน

มีนาคม 2559 รวมระยะเวลา 2 เดือน 
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4. กรอบแนวคิด 

 การวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกคาธนาคาร

ออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยกําหนดขอบเขต

ของการวิจัยดังน้ี 

  ตัวแปรอิสระ        ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยประชากรศาสตร 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3.สถานภาพ 

4. ระดับการศึกษา 

5. อาชีพ 

  

พฤตกิรรมการซือ้สลากออมสินพิเศษ 

1. วตัถุประสงคในการซื้อสลากออมสิน 

2. งบประมาณในการซื้อเฉล่ียตอครั้ง 

3. ความถี่ในการซื้อเฉล่ียตอ 1 ป 

4. โอกาสในการซื้อสลากออมสินพิเศษ 

5. ระยะเวลาถอืครองสลากออมสินพิเศษ 

6. แหลงศึกษาขอมูลในการซื้อสลากออมสิน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

1. ผลิตภัณฑ 

2. ราคา 

3. การจดัจําหนาย 

4. การสงเสริมการตลาด 

5. บุคลากร 

6. กระบวนการใหบรกิาร 

7. ลักษณะทางกายภาพ 

 

ตัดสินใจเลือกซือ้ 

สลากออมสินพิเศษ 

ของลูกคาธนาคารออมสิน 

ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรงุเทพมหานคร 

ภาพที่ 1.1 แสดงกรอบความคิดของการวิจัย 
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5. ประโยชนทีไ่ดรับ 

 ดานผูใหบริการ (ธนาคารออมสินสาขาในสังกัดธนาคารออมสินภาค 3) 

 1. สามารถนําขอมูลที่ไดใชเปนแนวทางประกอบการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑสลาก

ออมสินพิเศษของธนาคารออมสินใหมีความเหมาะสม และตรงกับความตองการของลูกคามากย่ิงขึ้น 

 2. สามารถนําขอมูลที่ไดใชเปนแนวทางประกอบการกําหนดกลยุทธและแผนงาน

ทางการตลาดเชิงรุก ในการนําเสนอผลิตภัณฑและบริการ เพ่ือสามารถรักษาฐานลูกคาเดิมและขยาย

กลุมลูกคารายใหมเพ่ิมมากขึ้น 

 ดานลูกคา 

 1. ไดรับประโยชนจากผลิตภัณฑและบริการ ที่ปรับปรุงใหตอบสนองความตองการ   

เพ่ิมความสะดวก ถูกตอง รวดเร็ว เกิดความเช่ือมั่นในการเลือกซื้อผลิตภัณฑและการรับบริการจาก

ธนาคารออมสิน 

 

6. นิยามศพัท 

 1. สลากออมสินพิเศษ หมายถึงเปนหน่ึงในผลิตภัณฑของธนาคารออมสิน โดยผูฝากจะ

ไดรับดอกเบ้ียตามอัตราที่กําหนด พรอมมีสิทธ์ิลุนรางวัลทุกเดือน ครบกําหนดไดเงินตนคืนพรอม

ดอกเบ้ีย ซึ่งเปนลักษณะพิเศษและเอกลักษณเฉพาะของสลากออมสิน 

 2. ธนาคาร หมายถึง ธนาคารออมสินสาขาในสังกัดธนาคารออมสินภาค 3 จํานวน     

6 เขต ไดแก เขตมหาดไทย เขตศิริราช เขตบางแค เขตราษฎรบูรณะ เขตบางคอแหลม และสํานักราช

ดําเนิน 

 3. ลูกคา หมายถึง ประชาชนที่ตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ของธนาคารออมสิน

สาขาในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

 4. การออม หมายถึง สวนของรายไดที่เหลืออยูหรือที่กันเอาไวไมนํามาใชจายในการ

บริโภคอุปโภคในขณะปจจุบัน โดยมีจุดประสงคเพ่ือเก็บไวใชจายในยามเจ็บปวยเมื่อมีเหตุฉุกเฉิน

เกิดขึ้นหรือเมื่อแกชรา หรือเพ่ือใชจายในกิจการ 

 5. การลงทุน หมายถึง วิธีเพ่ิมคาของเงินที่มีอยูดวยชองทางตางๆโดยยอมแลกความเสี่ยง

ที่มีเพ่ิมเขามากับโอกาสที่จะไดรับผลตอบแทนที่สูงขึ้น เชน การฝากเงินฝากประจํากับธนาคาร     

การลงทุนในหุน ลงทุนพันธบัตรรัฐบาล สลากออมสิน กองทุนรวม เปนตน 
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 6. ประชากรศาสตร หมายถึง การศึกษาขอมูลพ้ืนฐานของลูกคาธนาคารออมสินผูตอบ

แบบสอบถาม ที่ตัดสินใจซื้อสลากออมสิน ประกอบดวย 

  เพศ หมายถึง เพศของผูตอบแบบสอบถามซึ่งแบงออกไดเปน 2 ประเภทคือ เพศชาย 

และเพศหญิง 

  อายุ หมายถึง ชวงอายุของผูตอบแบบสอบ ที่ตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ของธนาคารออมสนิสาขาในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

  การศึกษา หมายถึง วุฒิการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม ที่ตัดสินใจเลือกซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ของธนาคารออมสินสาขาในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

  อาชีพ หมายถึง ลักษณะงาน หรือหนาที่การงานที่ผูตอบแบบสอบถามทําอยูใน

ปจจุบัน 

  รายได หมายถึง รายไดโดยเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม ที่ตัดสินใจเลือกซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ของธนาคารออมสินสาขาในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

  ซึ่งมีอิทธิพลตอการรับรูขาวสาร การวิเคราะหและความเขาใจ ตามลักษณะประชากร 

ซึ่งเปนองคประกอบที่มีสวนเกี่ยวของตอการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

 7. พฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ การกระทําหรือลักษณะที่แสดงออก เพ่ือ

ตอบสนองความตองการ ในรูปแบบการออมและการลงทุน ของลูกคาในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

สามารถสังเกตและใชเคร่ืองมือทดสอบได ประกอบดวย วัตถุประสงคในการซื้อสลากออมสิน 

งบประมาณในการซื้อตอครั้ง ความถี่ในการซื้อสลากออมสินพิเศษเฉลี่ยใน 1 ป โอกาสในการซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ และแหลงศึกษาขอมูลในการซื้อสลากออมสิน 

 8. สวนประสมทางการตลาด หมายถึง กระบวนการการวางแผนการขายใหเหมาะสมกับ

สินคาที่จะจัดจําหนาย ตามหลักความตองการของลูกคาโดยพ่ึงกระบวนการ 7 ประการคือ 

  ดานผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่สนองความจําเปนและความตองการ เปนสิ่งที่ผูขายตอง

มอบใหแกผูบริโภคในที่น้ีหมายถึงสลากออมสินพิเศษ 

  ดานราคา หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ซึ่งเปรียบเทียบระหวางคุณคา 

(Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ันๆ  

  ดานการจัดจําหนาย หมายถึง เปนชองทางในการนําเสนอผลิตภัณฑแกผูบริโภค ซึ่งมี

ผลตอการรับรูของผูบริโภคในคุณคาและคุณประโยชนของบริการที่นําเสนอ  
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  ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือที่ใชในการติดตอสื่อสารกับผูบริโภค 

เพ่ือแจงขาวสารหรือชักจูงในเกิดทัศนคติและมีการใชบริการ 

  ดานบุคคล หมายถึง พนักงานที่ผานการคัดเลือกและการฝกอบรม เพ่ือใหสามารถ

สรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภค และมีความสามารถในการโตตอบผูบริโภคไดดี และสามารถแกไข

สถานการณเฉพาะหนาได  

  ดานกระบวนการ หมายถึง งานปฏิบัติในดานการบริการที่นาเสนอใหกับผูบริโภคเพ่ือ

มอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทาใหผูบริโภคเกิดความประทับใจ  

  ดานลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การแสดงใหเห็นถึงลักษณะทางกายภาพ การนา

เสนอใหผูบริโภคเห็นเปนรูปธรรม พยายามสรางคุณภาพโดยรวมไมวาจะเปนดานสถานที่ การแตงกาย

และความสุภาพออนโยน การบริการที่รวดเร็วหรือผลประโยชนอ่ืนๆ ตามที่ผูบริโภคควรไดรับ 

 9. การตัดสินใจ หมายถึง การที่ลูกคา เพ่ือเลือกซื้อสินคาหรือบริการ โดยมีปจจัยทาง

การตลาดเชน ราคา คุณภาพผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย หรือการสงเสริมการขาย โดยใชกระบวนการ

ในการตัดสินใจซื้อ คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ

ซื้อ การประเมินภายหลังการซื้อ เพ่ือสนองความตองการและความพอใจของผูซื้อสินคา 



บทที่ 2 

ทบทวนวรรณกรรม 

 

 การศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกลงทุนในสลากออมสินพิเศษ ของลูกคา

ธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3” ผูวิจัยไดนําแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ  

มาเปนแนวทางในการศึกษาดังน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

2. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

3. แนวคิดและทฤษฎีทฤษฎีการออม 

4. แนวคิดและทฤษฎีการลงทุน 

5. สลากออมสินพิเศษ 

6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P’s คือ องคประกอบที่สําคัญในการ

ดําเนินงานการตลาด เปนปจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได ซึ่งธุรกิจจะตองสรางสวนประสมการตลาด

ที่เหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา ประกอบดวย     

7 ดาน ดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541: 35-36) 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาหรือบริการที่ธุรกิจนําเสนอใหกับลูกคา โดย

พิจารณาถึงความจําเปนและความตองการของลูกคา (customer's needs or wants) ที่มีตอผลิตภัณฑ

น้ันๆ เปนหลักเพ่ือธุรกิจสามารถนําเสนอผลิตภัณฑที่ตรงกับความตองการของลูกคาไดมากที่สุด

สามารถสรางความพึงพอใจและความภักดีของลูกคาได (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549: 52)  

  สินคาหรือผลิตภัณฑแบงเปน 2 ประเภทหลัก คือสินคาอุปโภคและบริโภค 

(Consumer Goods) สินคาอุตสาหกรรม (Industrial Goods) โดยสินคาอุปโภคและบริโภคยัง

สามารถแบงไดเปน 4 ประเภทหลัก ไดแก (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543: 93-95) 

9 
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  1.1 สินคาสะดวกซื้อ (Convenience goods) เปนสินคาที่ผูบริโภครูจักเปนอยางดี 

สินคาสามารถทดแทนกันได ราคาไมสูง มีลักษณะการซื้อเปนจํานวนนอยและซื้อบอยคร้ังแบงไดเปน 

3 ประเภท คือ 

   1.1.1 สินคาซื้อประจํา คือ สินคาที่ใชในชีวิตประจําวันในครอบครัว 

   1.1.2 สินคากระตุนซื้อ คือ สินคาที่ตัดสินใจซื้อโดยฉับพลัน 

   1.1.3 สินคาซื้อฉุกเฉิน คือ สินคาที่ผูบริโภคตองใชทันที 

  1.2 สินคาเปรียบเทียบซื้อ (Shopping goods) เปนสินคาที่ผูบริโภคตองการ

เลือกสรรกอนซื้อและเปรียบเทียบคุณสมบัติตางๆ ราคาและรูปแบบของผลิตภัณฑกอนตัดสินใจซื้อ ซึ่ง

แบงไดเปน 2 ประเภท คือ 

   1.2.1 สินคาเปรียบเทียบซื้อแบบเดียวกัน คือสินคาที่มีรูปแบบเดียวกัน คลายกัน 

มาตรฐานเดียวกันในรูปทรงขนาดคุณสมบัติ เชน เคร่ืองใชไฟฟาผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อโดย

เปรียบเทียบคุณสมบัติ และประโยชนหากเหมือนกันจะตัดสินที่ราคา 

   1.2.2 สินคาเปรียบเทียบซื้อที่ตางแบบกัน คือ สินคาที่มีคุณลักษณะตางกันใน

รูปแบบ สี ขนาด คุณสมบัติ การรับประกัน เชน เสื้อผา รองเทา ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อโดย

เปรียบเทียบ ความแตกตางที่ไมเหมือนกับสินคาย่ีหออ่ืน 

  1.3 สินคาเจาะจงซื้อ (Specialty Goods) เปนสินคาที่มีคุณลักษณะพิเศษ ผูบริโภค

ใชความพยายามมาก ใชเวลานานในการซื้อ มีเหตุผลในการซื้อ อายุการใชงานนาน เปนสินคาที่มี

ช่ือเสียงมานาน ผูซื้ออาจตองจองกอน และตัดสินใจซื้อลวงหนาเชน นํ้าหอม คอมพิวเตอร รถยนต 

  1.4 สินคาไมแสวงซื้อ (Unsought goods) เปนสินคาที่มีผูบริโภคอาจรูจัก หรือไม

รูจักแตไมมีความรูในตัวสินคา และไมคิดที่จะซื้อจึงไมใชความพยายามในการหาซื้อ ซึ่งแบงไดเปน     

2 ประเภท คือ 

   1.4.1 สินคาเปนที่รูจักแตยังไมมีความตองการซื้อเพราะผูบริโภคยังไมเขาใจหรือ

เห็นประโยชนที่จะไดรับ เชน ประกันชีวิต 

   1.4.2 สินคาใหมยังไมเปนที่รูจักสินคาที่ผูผลิตเพ่ิงนําออกสูตลาดมีความทันสมัย

เทคโนโลยีใหม ราคาสูง ผูบริโภคไมรูจะซื้อมาทําไม เชน เครื่องวัดอุณหภูมิทางหู 

 

 



11 

 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง

คุณคา (Value) กับราคา (Price) ของสินคาหรือบริการน้ันๆ ถาคุณคามีความเหมาะสมกับราคา

ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ ดังน้ันการกําหนดราคาตองคํานึงถึงปจจัยดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน 

และคณะ, 2543: 93-95) 

  2.1 คุณคาที่รับรูในสายตาของผูบริโภค ซึ่งตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาใน

คุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาน้ัน ผลิตภัณฑน้ัน 

  2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 

  2.3 การแขงขัน 

  2.4 ปจจัยอ่ืนๆเชน เศรษฐกิจ 

 3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมใน

การนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซึ่งมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการ   

ที่นําเสนอ ซึ่งจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ต้ัง (Location) และชองทางการจัดจําหนาย (Channels) 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543: 93-95) 

  3.1 ทําเลที่ต้ัง (Location) คือ การสรรหาทําเลในการวางผลิตภัณฑ ขยายสาขา เพ่ือ

ชวยใหเขาถึงผูบริโภคไดมากขึ้น มีความสะดวกมากข้ึน (ฉัตราพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช, 

2551: 56) 

  3.2. ชองทางการจัดจําหนาย (Channels) คือ กลุมของบุคคลและธุรกิจที่เกี่ยวของ

กับการเคลื่อนยายสินคาหรือบริการจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ซึ่งประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง และ

ผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543: 144) 

 4. การสงเสริมการขายตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการ

ติดตอสื่อสารใหผูบริโภค โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม การ

ใชสินคาและบริการ ประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541: 35-36) 

  4.1 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการเสนอขายสินคาแบบ

เผชิญหนากัน (Face-to-Face) พนักงานขายตองเขาพบปะกับผูซื้อโดยตรงเพ่ือเสนอขายสินคา    

การสงเสริมการตลาดโดยวิธีน้ีเปนวิธีที่ดีที่สุด แตเสียคาใชจายสูง 
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  4.2 การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบของการจายเงินเพ่ือการสงเสริม

การตลาด โดยไมใชพนักงานขายในการนําเสนอหรือชวยในการขาย แตเปนการใชสื่อโฆษณาประเภท

ตางๆเชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา อินเตอรเน็ต (Internet) สื่อโฆษณา

ดังกลาวสามารถเขาถึงผูบริโภคไดเปนกลุมใหญ เหมาะสําหรับสินคาที่ตองการกระจายตลาดกวาง

  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมที่ทําหนาที่ชวย

พนักงานขายและการโฆษณาในการขายสินคาน้ัน การสงเสริมการขายเปนการกระตุนใหผูบริโภค เกิด

ความตองการในตัวสินคา การสงเสริมการขายสามารถจัดกิจกรรมในรูปของการแสดงสินคา การแจก

ของตัวอยาง แจกคูปอง ของแถม การใชแสตมปเพ่ือแลกสินคาการชิงโชคแจกรางวัลตางๆ ฯ 

  4.4 การเผยแพรและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) ในปจจุบัน

ธุรกิจไดใหความใสใจภาพพจนของกิจการ ธุรกิจไดใชงบประมาณจํานวนมากเพ่ือสรางช่ือเสียงและ

ภาพพจนของกิจการ ปจจุบันองคกรธุรกิจสวนใหญไมไดเนนที่การแสวงหากําไร (Maximize Profit) 

เพียงอยางเดียว ตองเนนที่วัตถุประสงคของการใหบริการแกสังคมดวย (Social Objective) เพราะ

ความอยูรอดขององคการธุรกิจจะขึ้นอยูกับการยอมรับของกลุมผูบริโภคในสังคม ถาหากกลุมผูบริโภค

ตอตานหรือมีความคิดวาองคการธุรกิจแสวงหาผลประโยชนใหกับตนมากจนไมคํานึงถึงสังคม หรือ

ผูบริโภค เชน การผลิตสินคา แลวปลอยนํ้าเสียลงแมนํ้าหรือทําใหอากาศเปนพิษ กอใหเกิดผลเสียแก

สวนรวม โดยมิไดหาวิธีแกไข จะสรางภาพพจนที่ไมดีขององคการธุรกิจ 

 5. บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม 

การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความ สัมพันธ

ระหวางเจาหนาที่ผูใหบริการและผูใชบริการตางๆ ขององคกร เจาหนาที่ตองมีความสามารถ          

มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไขปญหา 

สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541) 

 6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนแสดงใหเห็นถึงลักษณะทาง

กายภาพและการนําเสนอใหกับลูกคาใหเห็นเปนรูปธรรม โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวมทั้งทาง

ดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกาย

สะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ ที่

ลูกคาควรไดรับ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541) 
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 7. ดานกระบวนการ (Process) หมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงาน

ปฏิบัติในสงมอบสงคาหรือกระบวนการใหบริการ ที่นําเสนอใหกับผูบริโภค เพ่ืออํานวยความสะดวก 

ลดขั้นตอนและระยะเวลา ทําใหผูบริโภคเกิดความประทับใจ (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป, 2547: 321) 

 สรุป สวนประสมทางการตลาด คือ ปจจัยทางการตลาดในดานตางๆที่สามารถควบคุมได 

ซึ่งธุรกิจจะนําปจจัยตางๆ เหลาน้ีมาใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

โดยสวนประสมทางการตลาดแบงออกเปน 7 ดาน ดังน้ีดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการขาย ดานบุคลากรดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ  ซึ่งผูวิจัยได

นําแนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดมากําหนดเปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ของลูกคาธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

 

2. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 1. ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคคนสุดทายไมวาจะเปน

รายบุคคลหรือครัวเรือนที่ทําการซื้อสินคาและบริการสําหรับการบริโภคสวนตัว ผูบริโภคคนสุดทาย

เหลาน้ีรวมกันเปนตลาดผูบริโภค (วารุณี ตันติวงศวาณิช และคณะ, 2546: 67) 

  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ที่เกี่ยวของโดยตรง

กับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมีสวนใน

การกําหนดใหมีการกระทํา ประเด็นสําคัญของคําจํากัดความก็คือ กระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอน 

(Precede) หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคในขณะใดขณะหน่ึงที่ผูบริโภคซื้อสินคาน้ัน 

จะมีกระบวนการทางจิตวิทยาและสังคมวิทยาที่มีสวนสรางสมและขัดเกลาทัศนคติรวมทั้งคานิยม     

(ศิวารัตน ณ ปทุม และคณะ, 2550: 13) 

  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงกระบวนการทางจิตวิทยาของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ

สินคา และสิ่งที่สงผลกระทบตอการตัดสินใจน้ัน (ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช, 2551: 90) 

  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคมีขั้นตอนตางๆ ทางความคิดกอน

การตัดสินใจซื้อสินคาเพ่ือใหเกิดความพึงพอใจ (กัลยา กมลรัตน, 2553: 16)  

 



14 

  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ขั้นตอนที่เกี่ยวกับความตองการ ประสบการณการซื้อ 

การใชสินคาและบริการของผูบริโภค เพ่ือตอบสนองความตองการ และความพึงพอใจของลูกคา 

(Solomon, 2002: 528)  

  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของผูบริโภคในการคนหา การคิด การซื้อ 

การใชและประเมินผลในสินคาและบริการ ซึ่งคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได

(Schiffman and Kanuk, 2004: 3) 

  สรุป พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ความคิดและเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสินคาและ

บริการ เพ่ือตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภค 

 2. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

  Kotler ไดกลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ

พฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซื้อ 

และการใชของผูบริโภค เพ่ือใหเขาใจตลาดของผูบริโภคจะตองใชโครงสรางคําถามเพ่ือใหทราบถึง    

ผูซื้อในตลาด สิ่งที่ถูกซื้อ โอกาสในการซื้อ ผูมีสวนรวมในการซื้อ วัตถุประสงคในการซื้อ และวิธีการ

ดําเนินการซื้อ คําตอบที่ไดจะชวยใหสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถ

สนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541: 125-126) 

  คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภค คือ คําถาม 7 คําถาม 

(6WS และ 1H) เพ่ือนําไปสูการคนหาคําตอบ 7 ประการ (7Os ) ดังตารางที่ 2.1 

 

ตารางที่ 2.1 ลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภค 

คําถาม 6Ws และ 1H คําตอบท่ีตองการทราบ (7 Os) 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

(Who is in the market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดาน 

1. ประชากรศาสตร 

2. ภูมิศาสตร 

3. จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 

4. พฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 

(What does consumer buy?) 

สิ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) สิ่งท่ี 

ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือคุณสมบัต ิ

หรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 

Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวา 

คูแขง (Competitive Differentiation) 
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ตารางที่ 2.1 ลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภค (ตอ) 

คําถาม 6Ws และ 1H คําตอบท่ีตองการทราบ (7 Os) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 

(Why does consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนอง

ความตองการของเขา ดานรางกายและดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษา

ถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ 

1. ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา 

2. ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 

3. ปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 

(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุมตาง (Organization) มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ

ประกอบดวย 

1. ผูริเริ่ม 

2. ผูมีอิทธิพล 

3. ผูตัดสินใจซ้ือ 

4. ผูซ้ือ 

5. ผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือเมื่อใด 

(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือเชนชวงเดือนใดของป ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวัน

ใดของเดือน ชวงเวลาใดชวงโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันสําคัญ

ตางๆ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 

(Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน หางสรรพสินคา 

ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของชํา 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 

(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย 

1. การรับรูปญหา 

2. การคนหาขอมูล 

3. การประเมินผลทางเลือก 

4. การตัดสินใจซ้ือ 

5. ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

 

 3. แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึง

เหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภค โดยเริ่มตนจากสิ่งกระตุนที่ทําใหเกิดความ

ตองการ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) โดยเปรียบเสมือนกลองดําที่

ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ซึ่งความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ 

ของผูซื้อ แลวเกิดการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s 

 



16 

Purchase Decision) จุดเร่ิมตนของโมเดลน้ีอยูที่มีสิ่งกระตุนใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิด

การตอบสนอง ดังน้ันแบบจําลองน้ีจึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังน้ี 

 

ส่ิงกระตุนภายนอก    การตอบสนองของผูซื้อ 

ผลิตภัณฑ 

ราคา 

การจัดจําหนาย 

ก า ร ส ง เ ส ริ ม

การตลาด 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 

การเมือง 

วัฒนธรรม 

 กลองดํา หรือ 

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ 

 การเลือกผลิตภัณฑ 

การเลือกราคา 

การเลือกผูขาย 

เวลาในการซื้อ 

ปริมาณในการซื้อ 

การตัดสินใจซื้อ 

1. การทดลอง 

2. การซื้อซ้ํา 
  

พฤติกรรม 

หลังการขาย 

       

ลักษณะของผูซื้อ    ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 

ปจจัยดานวัฒนธรรม 

ปจจัยดานสังคม 

ปจจัยดานบุคคล 

ปจจัยดานจิตวิทยา 

   การรับรูปญหา 

การคนหาขอมูล 

การประเมินผลทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

       

ปจจัยภายนอก  ปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยภายใน 

1.ดานวัฒนธรรม 2. ดานสังคม  3. สวนบุคคล  4. ดานจิตวิทยา 

1 .1  วัฒนธรรม

พ้ืนฐาน 

1 . 2  วัฒนธรรม

ยอย 

1.3 ชั้นสังคม 

2.1 กลุมอางอิง 

2.2 ครอบครัว 

2.3 บทบาทและ

สถานะ 

 3.1 อายุ 

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 

3.3 อาชีพ 

3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 

3.5 การศึกษา 

3.6 คานิยมและรูปแบบการ

ดําเนินชีวิต 

 4.1 การจูงใจ 

4.2การรับรู 

4.3 การเรียนรู 

4.4 ความเชื่อถือ 

4.5 ทัศนคติ 

4.6 บุคลิกภาพ 

4.7 แนวคิดของตนเอง 

 

ภาพที่ 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ (ผูบริโภค) และปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภค  

ที่มา: Kotler, Philip. Marketing Management. (Upper Saddle River, NJ: Prentice Hall, 2003). 
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  1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside 

Stimulus) และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่ง

กระตุนภายนอก เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการ

ซื้อสินคาหรือบริการ (Buying motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจซื้อดาน

จิตวิทยา (อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

   1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่สามารถ

ควบคุมและจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่ง

ประกอบดวยตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได 4 ประการ จําเปนตองนํามาใชรวมกันเพ่ือ

ความตองการของตลาดเปาหมาย (Target marketing) เปนเหตุจูงใจใหผูบริโภคมีความตองการ    

ซื้อสินคา ประกอบดวย 

    1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งซึ่งสนองความจําเปน

และความตองการของมนุษยได สวนประกอบของผลิตภัณฑประกอบดวย ตัวสินคาและบริการ ตรา

สัญลักษณ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ การใชเทคโนโลยี ฯลฯ 

    1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) คือ การกําหนดราคาใหเหมาะสมกับ

ตลาดจะตองพิจารณาการแขงขันในตลาดเปาหมาย ปฏิกิริยาของผูบริโภค คูแขงขัน และปจจัยใน

ทุกๆ ดาน 

    1.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Place) สวนประสม 

ในการจัดจําหนาย (Distribution Mix) ประกอบดวยชองทางการจัดจําหนาย (Channel of 

Distribution) และการกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) เปนการกระตุนความตองการซื้อ 

โดยจัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึง เพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภค เชน สถานที่ต้ัง ที่จอดรถที่สะดวก 

เปนตน 

    1.1 .4 สิ่ งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการ

ติดตอสื่อสารระหวางผูจัดจําหนายและตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑโดยมีวัตถุประสงคที่แจง

ขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยสวนประสมการสงเสริมการตลาด 

(Promotion Mix) หรือสวนประสมในการติดตอสื่อสาร (Communication Mix) ซึ่งประกอบดวย   

4 วิธี คือ (1)การโฆษณา (Advertising) ผานสื่อตางๆ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา 

(2)การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) (3)การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) ดวย
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กิจกรรมทางการตลาดที่ชวยกระตุนการซื้อของผูบริโภค และประสิทธิภาพของผูขาย เชน การลด 

แลก แจก แถม (4)การใหขอมูลขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) 

   1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู

ภายนอกองคกร อยูนอกเหนือจากการควบคุมขององคกร ไมสามารถควบคุม ไดแก 

    1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ

ผูบริโภค 

    1.2.2 สิ่งกระตุนทางกฎหมาย (Law and Political) เชน เพ่ิมหรือลดภาษี

สินคา 

    1.2.3 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดาน

การฝากหรือถอนเงินอัตโนมัติ 

    1.2.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณี 

  2. กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Consumer’s Black Box) ความรูสึก

นึกคิดของผูบริโภคที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึง

ตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ที่ไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูบริโภคและ

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค เชน ความตองการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ การรับรู และทัศนคติ 

   2.1 ลักษณะของผูบริโภค (Consumer’s Characteristics) มีประโยชนตอการ

พิจารณาดูความสนใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑเพ่ือนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ ราคา จัดชองทางการ

จําหนาย และสงเสริมการจําหนายตอไป โดยมีอิทธิพลจากปจจัย ดังตอไปน้ี 

    2.1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) ประเพณีหรือธรรมเนียม

ปฏิบัติในชีวิตประจําวันของชุมชนชนใหญ เชน เช้ือชาติ ศาสนา หรือทองถ่ิน จะเปนกรอบกํากับ

พฤติกรรมการแสวงหาสิ่งตอบสนองความตองการของบุคคลอยางมาก การศึกษาถึงลักษณะของ

วัฒนธรรมประเพณี จะชวยใหนักการตลาดเขาใจพฤติกรรมการซื้อของตลาดเปาหมายไดดีขึ้น โดย

วัฒนธรรมแบงเปน 3 ระดับคือ วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) วัฒนธรรมยอย (Subculture) ช้ันทาง

สังคม (Social Class) 
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    2.1.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factor) ประกอบดวย  

     2.1.2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) การที่บุคคลตองเขากลุม

สังคมตางๆ ใหได จะทําใหแตละบุคคลพยายามปรับตัว และปฏิบัติตามอยางกลุมที่ตนเองพยายามเขา

ไปสังกัด ทําใหมีอิทธิพลตอทัศนคติและแนวความคิดสวนของตนเองและมีอิทธิพลตอการเลือก

ผลิตภัณฑและตราสินคา 

     2.1.2.2 ครอบครัว (Family) ครอบครัวถือเปนองคกรในสังคมที่

สําคัญที่สุดโดยสมาชิกในครอบครัวถือเปนกลุมอางอิงทางตรงข้ันปฐมภูมิที่มีอิทธิพลอยางมากตอการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

     2.1.2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) หนาที่ของ

นักการตลาดจะตองทราบวาผลิตภัณฑรวมถึงตราสินคาของเราน้ันเหมาะสําหรับลูกคาที่อยูในบทบาท

และสถานภาพใดแลวทําการสื่อสารใหตรงกับกลุมลูกคาเปาหมาย 

    2.1.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) บุคคลมีความแตกตางกันใน

เรื่องเพศ อายุ รายได สถานภาพทางครอบครัว และอาชีพจะมีความตองการความคิดเห็นตางๆ 

แตกตางกันไปตามปจจัยเหลาน้ี ดังน้ันจึงตองศึกษาพ้ืนฐานเฉพาะบุคคล ผูมีอายุแตกตางกันไม

ตองการเปาหมายในชีวิตเหมือนกันปจจัยสวนบุคคลประกอบดวย อายุและลําดับขั้นของวงจรชีวิต 

(Age and Stage inthe Life Cycle) อาชีพ (Occupation) สถานการณทางเศรษฐกิจ (Economic 

Circumstances) รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

(Personality and Self-Concept) 

    2.1.4 ลักษณะทางจิตวิทยา (Psychological Characteristics) ประกอบดวย 

     2.1.4.1 ความตองการและแรงจูงใจ (Need and Motives) เน่ืองจาก

สาเหตุเบ้ืองตนในการซื้อผลิตภัณฑวาผูบริโภคจะตองการเปนแรงจูงใจใหกระทําการซื้อไปบําบัดความ

ตองการและความตองการของแตละบุคคลจะไมเหมือนกัน มีหลายๆ ลักษณะ หลายระดับความ

ตองการ โดยนําหลักการ Hierarchy of needs ของ A. H. Maslow มาประยุกตใชในการศึกษา

ความตองการของผูบริโภค ใหทราบวาเปนความตองการดานรางกาย ตองการความปลอดภัย 

ตองการใหสังคมยอมรับ ตองการมีฐานะเดน ตองการประสบความสําเร็จในชีวิต มีช่ือเสียง เมื่อทราบ

วาผูซื้อมีแรงจูงใจหรือความตองการระดับใด นักการตลาดจะเลือกกลยุทธที่เหมาะสมมาใชกระตุน

ความตองการไดถูกตองนําไปสูการซื้อได 
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     2.1.4.2 การรับรู  (Perception) เปนกระบวนการที่บุคคลทําการ

คัดเลือก จัดระเบียบ และตีความหมายของขอมูล เพ่ือกําหนดเปนภาพที่มีความหมายข้ึนมา มี 4 

ขั้นตอน คือ การเลือกเปดรับขอมูล การเลือกสนใจขอมูล การเลือกตีความขอมูล และการเลือกที่จะ

จดจําขอมูล 

     2.1.4.3 การเรียนรู (Learning) นักจิตวิทยากลาวถึงพฤติกรรมของ

คนเราเปลี่ยนแปลงไดจากการเรียนรูในเรื่องตางๆ ดวยการกระทําซ้ําๆการเรียนรูเกิดข้ึนจากการ

เปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของคนที่เกิดขึ้นจากประสบการณที่ผานมาของคนแตละคน ซึ่งจะมีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

     2.1.4.4 ความเช่ือและทัศนคติ (Beliefs and Attitudes) ความเช่ือ 

(Beliefs) เปนความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง อยูบนพ้ืนฐานของความรู ความคิดเห็นสวน

ทัศนคติ (Attitudes) เปนการประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล ความรูสึกดานอารมณ 

และแนวโนมการปฏิบัติตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ทั้งความเช่ือและทัศนะคติมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและ

บริการของผูบริโภคหนาที่ของนักการตลาดคือการสื่อสารเพ่ือแกไขความเช่ือและทัศนคติที่ไมถูกตอง 

     2.1.4.5 ความคิดเกี่ยวกับตัวเอง (Self – Concept) แตละบุคคลจะมี

ความคิดเกี่ยวกับตนเองในลักษณะตางๆ และมีพฤติกรรมไปตามความคิดน้ัน 

   2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer’s Decision Process) มี

รูปแบบหรือขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อที่ยากงายแตกตางกันไป ทั้งน้ีขึ้นอยูกับชนิดของสินคา และ

สภาวการณในขณะตัดสินใจซื้อ วิธีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตละครั้ง ประกอบดวย 5 ขั้นตอน 

ไดแก  

    2.2.1 การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) หรือการตระหนักถึง

ปญหา (Problem Recognition) เปนจุดเริ่มตนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยที่ผูบริโภครูสึกถึง

ความแตกตางระหวางภาวะความตองการที่แทจริงกับความตองการที่ปรารถนา ซึ่งความตองการหรือ

ปญหาน้ันเกิดขึ้นมาจากความจําเปน (Needs) ซึ่งเกิดจาก (1)สิ่งกระตุนภายใน (Internal Stimuli) 

เชน ความรูสึกหิวขาว กระหายนํ้า (2)สิ่งกระตุนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการ

กระตุนของสวนประสมทางการตลาด (4 P's) เชน เห็นขนมเคกนากิน จึงรูสึกหิว เห็นโฆษณาสินคาใน

โทรทัศน กิจกรรมสงเสริมการตลาดจึงเกิดความรูสึกอยากซื้ออยากได เห็นเพ่ือนมีรถใหมแลวอยากได 

เปนตน 
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    2.2.2 การคนหาขอมูลขาวสาร (Information Search) เมื่อผูบริโภคไดรับ

การกระตุนมีแนวโนมที่จะคนหาขอมูลเพ่ิมเติมเกี่ยวกับสินคาน้ันๆ ซึ่งสามารถจําแนกออกเปน         

2 ระดับ คือการคนหาขอมูลแบบธรรมดา ไดแก การเปดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคามากข้ึน และในระดับ

ถัดมาบุคคลอาจเขาสูการคนหาขอมูลขาวสารอยางกระตือรือรน โดยการอานหนังสือ การสอบถาม

เพ่ือนหรือการเขารวมกิจกรรมอ่ืนๆ เพ่ือเรียนรูเกี่ยวกับสินคาน้ัน แหลงขอมูลขาวสารหลักที่มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้อแบงออกเปน 4 กลุม ดังน้ี 

     2.2.2.1 แหลงบุคคล (Personal Source) ไดแก ครอบครัว เพ่ือน คน

รูจักที่มีประสบการณในการใชสินคาหรือบริการน้ันๆ 

     2.2.2.2 แหลงการคา (Commercial Source) ไดแก การโฆษณา 

พนักงานขายบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา 

     2.2.2.3 แหลงชุมชน (Public Source) ไดแก สื่อมวลชน องคกร

คุมครองผูบริโภคและหนวยงานของรัฐที่เกี่ยวของ 

     2.2.2.4 แหลงทดลอง (Experimental Source) ไดแก การจัดการ 

การตรวจสอบและการทดลองใชผลิตภัณฑ 

    แหลงขอมูลขาวสารแตละแหลงจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อตางกันไป

ตามประเภทของผลิตภัณฑและบุคลิกลักษณะเฉพาะของผูซื้อ โดยทั่วไปผูบริโภคจะไดรับขอมูล

ขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑสวนใหญจากแหลงการคา ที่จะใหความรูและขอมูลขาวสาร แตแหลงขอมูล

ขาวสารที่มีประสิทธิภาพที่สุด คือ แหลงบุคคล ซึ่งทํา หนาที่ในการใหขอมูลที่ถูกตองและชวย

ประเมินผลขอมูล 

    2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคจะ

ประมวลผลขอมูลเกี่ยวกับสินคาในเชิงเปรียบเทียบ โดยมีกระบวนการประมวลผลขอมูลที่มีความ

ซับซอนและหลากหลาย กระบวนการประเมินของผูบริโภคสวนใหญมีพ้ืนฐานอยูบนทฤษฎีการเรียนรู 

ซึ่งพิจารณาวาผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยอาศัยจิตใตสํานึกและมีเหตุผลสนับสนุน 

    2.2.4 การตัดสินใจซื้อ  (Purchase Decision) หลังจากที่ ได พิจารณา

ทางเลือกในขั้นตอนที่ 3 ผูบริโภคมีความต้ังใจที่จะซื้อผลิตภัณฑที่พอใจมากที่สุด แตอาจมี 2 ปจจัย   

ที่เขามาสอดแทรกความต้ังใจและการตัดสินใจซื้อได ดังภาพที่ 2.2 
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ภาพที่ 2.2 ขั้นตอนระหวางการประเมินผลทางเลือกกับขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 

ที่มา: Kotler, Philip. Marketing Management. (Upper Saddle River, NJ: Prentice Hall, 2003). 

 

     2.2.4.1 ทัศนคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) จะมีผลตอ

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้งดานบวกและดานลบ ข้ึนอยูกับวาบุคคลอ่ืนน้ันมีทัศนคติที่เหมือนหรือ

แตกตางกับผูบริโภคในผลิตภัณฑน้ันมากเพียงใด 

     2.2.4.2 ป จ จั ย ส ถ า น ก า ร ณ ที่ ไ ม ไ ด ค า ด ก า ร ณ ไ ว ล ว ง ห น า 

(Unanticipated Situational Factors) เปนปจจัยที่อาจเกิดขึ้นซึ่งจะมีผลในกระทบตอความต้ังใจซื้อ 

เชน ผูบริโภคอาจมีเหตุจําเปนจะตองใชเงินดวน พนักงานขายอาจใหบริการไดไมดีหรือผูบริโภคเกิดไม

อยากซื้อขึ้นมาเฉยๆ เปนตน 

    2.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Feeling) หลังจากซื้อ

ผลิตภัณฑมาแลวผูบริโภคจะมีความรูสึกตอผลิตภัณฑน้ัน โดยเปนชองวางระหวางการคาดหวังในตัว

ผลิตภัณฑของผูบริโภคและการทํางานของผลิตภัณฑที่คาดหวังไว ถาผลิตภัณฑไมตรงกับความ

คาดหวังของผูบริโภคก็จะทําใหเกิดความรูสึกผิดหวัง แตถาตรงกับความคาดหวังก็จะเกิดความรูสึก

เฉยๆ และถาเกินความคาดหวังผูบริโภคจะเกิดความพอใจย่ิงข้ึน ความรูสึกเหลาน้ีสรางความแตกตาง

กันในแงที่วาผูบริโภคจะกลับมาซื้อสินคาใหม และจะพูดถึงผลิตภัณฑในแงดีหรือไมดีกับบุคคลอ่ืน

ตอไปหรือไม ผูบริโภคจะสรางรูปแบบความคาดหวังของตนตามขาวสารที่ไดรับจากพนักงานขาย 

เพ่ือนและแหลงขอมูลขาวสารอ่ืนๆ 

 

 

การประเมินผล

ทางเลือก 

ความตั้งใจ 

ท่ีจะซ้ือ 

ทัศนคติ 

ของบุคคลอ่ืน 

ปจจัยสถานการณท่ี

ไมไดคาดไวลวงหนา 

 

การตัดสินใจซ้ือ 
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  3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคหรือผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังน้ี 

   3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจ

เลือกซื้อประเภทของผลิตภัณฑหน่ึงๆเชน การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา มีทางเลือก คือนมสดกลอง   

ขาวแกง ขนมปง 

   3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก

ซื้อตราสินคาของผลิตภัณฑประเภทหน่ึงๆเชน ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลองจะเลือกยี่หอโฟรโมสต 

มะลิ เปนตน 

   3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผูขาย

เพ่ือซื้อสินคาหน่ึงๆ ซึ่งผูบริโภคมักจะคํานึงถึงสถานที่ขาย การบริการ 

   3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) คือ การที่ผูบริโภคจะ

ตัดสินใจเลือกระยะเวลาเพ่ือซื้อสินคาหน่ึง ๆ เชน ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวันหรือเย็น ในการ

ซื้อนมกลอง 

   3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (ระดับราคา (Price Choice)) คือ การที่ผูบริโภค

จะตัดสินใจเลือกปริมาณสินคาที่ตองการซื้อครั้งหน่ึงๆ ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อหน่ึงกลอง 

ครึ่งโหลหรือหน่ึงโหล  

 สรุป พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ความคิดและเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสินคาและ

บริการ เพ่ือตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภคจากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรม

ผูบริโภค ผูวิจัยไดนําทฤษฎีดังกลาวมาประยุกตใชใหสอดคลองกับกรอบแนวคิดและสรางเคร่ืองมือที่

ใชในการศึกษาเพ่ือศึกษาวาปจจัยใดบางที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกคา

ธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

 

3. แนวคิดและทฤษฎีการออม 

 การออม (Savings) หมายถึง รายไดสุทธิ เปนสวนที่เหลือจากการใชจายหรือการบริโภค 

ถารายไดสุทธิอยูในเกณฑตํ่าการออมยอมตํ่าไปดวยและการออมจะเพ่ิมสูงข้ึนเมื่อรายไดสูงดังน้ัน การ

ออมยอมมีความสัมพันธกับรายไดสุทธิของบุคคลและการบริโภคจากความหมายของการออมดังกลาว 

สามารถเขียนสมการการออมไดดังน้ี(รัตนา สายคณิต, 2534: 54) 
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    Yd  =  C + S 

  หรือ  S   =  Yd - C 

  โดย  Yd  =  รายไดสุทธิสวนบุคคล (Disposable Income) 

    C   =  การใชจายอุปโภคและบริโภค 

    S   =  การออม 

 

 3.1 วัตถุประสงคในการออม 

  สามารถจัดสรรวัตถุประสงคหลักไดเปน 4 สวน ดังน้ี (ศูนยคุมครองผูใชบริการ

ทางการเงิน) 

  3.1.1 ออมเผื่อกรณีฉุกเฉิน ควรมีจํานวนเทากับรายจายประจํา 6 เดือน เพ่ือเก็บไว

ใชในกรณีเจ็บปวย หรือมีเหตุใหตองใชเงินกอน 

  3.1.2 ออมเพ่ือเติมฝน เปนการออมระยะสั้นถึงปานกลาง 1-5 ป เพ่ือนําไปใชจายใน

สิ่งที่ตองการ เชน ทองเที่ยว ซื้อสิ่งของที่อยากได หรือบริจาคเพ่ือสังคม 

  3.1.3 ออมเพ่ือวัยเกษียณ เปนการออมระยะยาว เพ่ือใชจายเมื่อพนวันทํางาน และ

เพียงพอสําหรับการดูแลสุขภาพ ทํากิจกรรมเพ่ือความสุขในชีวิตและลดภาระของครอบครัว 

  3.1.4 ออมเพ่ือการลงทุน เปนการนําเงินออมไปลงทุนใหงอกเงย เชน ซื้อพันธบัตร 

กองทุนรวม หุน ซึ่งควรเลือกการลงทุนที่เหมาะสมภายใตความเสี่ยงที่ยอมรับได 

 3.2 ปจจัยที่พิจารณาในการออม 

  การออมเงินเปนเงินสดไวกับตัวแมจะนํามาใชจายไดงายแตก็เสี่ยงตอการสูญหาย

และไมมีผลตอบแทนที่จะทําใหเงินออมงอกเงยได ซึ่งการเลือกผลิตภัณฑเพ่ือการออมใหเหมาะสมกับ

ความตองการและวัตถุประสงคในการออมน้ัน สามารถพิจารณาไดจากปจจัยตอไปน้ี (ศูนยคุมครอง

ผูใชบริการทางการเงิน, 2557) 

  3.2.1 ผลตอบแทน คือ ดอกเบ้ีย ซึ่งมีความสําคัญมากตอการออม เพราะย่ิงอัตรา

ผลตอบแทนสูงเทาไร เงินออมก็จะย่ิงงอกเงยรวดเร็วขึ้นเทาน้ัน ทั้งน้ี สามารถสอบถามขอมูลอัตรา

ผลตอบแทนของแตละผลิตภัณฑไดจากสถาบันการเงินที่ตองการ หรือตรวจสอบ อัตราดอกเบ้ีย

ประจําวันของธนาคารพาณิชย ไดจากเว็บไซดของธนาคารแหงประเทศไทย 
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  3.2.2 อัตราเงินเฟอ เปนอีกปจจัยที่สงผลกระทบตอ "คาของเงิน" เชน เมื่อกอนซื้อ

ขาวราดแกงจานละ 15 บาท แตปจจุบันราคาเพ่ิมข้ึนเปน 30 - 50 บาท ราคาสินคาที่เพ่ิมสูงข้ึนอยาง

ตอเน่ือง หรือ "เงินเฟอ" ทําใหเงินมีมูลคา หรือ "อํานาจซื้อ" ลดลงเมื่อเวลาผานไป ดังน้ันดอกเบ้ียเงิน

ฝากที่ไดรับน้ันจึงยังไมใชผลตอบแทนที่แทจริง ตองมีการหักผลกระทบจากเงินเฟอออกกอน         

ดังสมการ ตอไปน้ี 

 

 

 

  ทั้งน้ี สามารถดูขอมูลอัตราเงินเฟอทั่วไป ไดจากเว็บไซดของธนาคารแหงประเทศไทย 

  3.2.3 ระยะเวลาในการออม เพราะการออมมีผลตอบแทน ดังน้ันยิ่งเริ่มตนออมเร็ว

เทาไหร เงินก็จะย่ิงงอกเงยมากขึ้นเทาน้ัน โดยเฉพาะอยางย่ิงในกรณีที่นําเงินไปฝากแบบมีการคิด

ดอกเบ้ียทบตน ดอกเบ้ียที่ไดจะถูกทบเขากับเงินตนเดิม และกลายเปนเงินตนของงวดถัดไปเรื่อย ๆ 

ทําใหเงินงอกเงยไดเร็วย่ิงขึ้นนอกจากน้ี หากมีการต้ังเปาหมายทางการเงินไว ย่ิงเริ่มออมเร็วเทาไหร 

ภาระในการเก็บออมก็จะยิ่งลดลง เชน ต้ังเปาหมายออมเงินใหได 1 ลานบาทเพ่ือการเกษียณ โดยได

อัตราผลตอบแทนเฉลี่ย 5% ตอป หากเริ่มออมต้ังแตอายุ 31 ป จะตองออมเพียงปละ 15,000 บาท

เทาน้ัน แตหากเริ่มออมเมื่ออายุ 51 ป จะตองออมถึงปละ 76,000 บาท 

  3.2.4 สภาพคลองทางการเงินของผลิตภัณฑ สภาพคลองทางการเงิน คือ ความยาก

งายในการเปลี่ยนสินทรัพยที่มีเปนเงินสด สินทรัพยที่มีสภาพคลองสูง จะสามารถเปลี่ยนเปนเงินสดได

อยางรวดเร็ว เชน เงินฝากธนาคาร สวนสินทรัพยที่มีสภาพคลองตํ่า จะตองใชเวลานานในการขาย

หรือเปลี่ยนใหเปนเงินสด เชน รถ ที่ดิน หรือ สิ่งของสะสม ผลิตภัณฑเพ่ือการออมแตละประเภทก็มี

สภาพคลองที่ตางกัน เชน การฝากออมทรัพยจะมีสภาพคลองสูง สามารถฝาก-ถอนเงินสดได

ตลอดเวลา แตก็ไดรับผลตอบแทนเปนอัตราดอกเบ้ียตํ่า ในขณะที่การฝากประจําแมจะมีผลตอบแทน

สูงกวา แตก็อาจเรียกไดวามีสภาพคลองตํ่ากวา เน่ืองจากหากถอนเงินออกจากบัญชีกอนครบ

กําหนดเวลา ก็มักจะไดรับดอกเบ้ียตํ่ากวาที่ประกาศไวจึงควรจัดสรรเงินออมใหสอดรับกับรูปแบบการ

ใชจายและความจําเปนทางการเงิน เพ่ือปองกันปญหาขาดสภาพคลอง จนตองถอนเงินกอนกําหนด 

หรือตองกูยืมเงินมาใชโดยไมจําเปน  

 

อัตราดอกเบ้ียที่แทจริง = อัตราดอกเบ้ียในรูปตัวเงินที่ไดรับ – อัตราเงินเฟอทั่วไป 

 



26 

  3.2.5 อัตราคาธรรมเนียมและขอกําหนดตางๆ ผลิตภัณฑเพ่ือการออมแตละประเภท

จะมีขอกําหนดและอัตราคาธรรมเนียมที่แตกตางกัน เชน เงินฝากบางประเภทอาจมีขอกําหนดวาหาก

ถอนเงินเกินจํานวนคร้ังสูงสุดที่กําหนดก็จะตองเสียคาธรรมเนียมการเบิกถอนเพ่ิมรวมทั้งอาจมี

คาธรรมเนียมกรณีบัญชีไมเคลื่อนไหว ดังน้ัน กอนการตัดสินใจควรศึกษาขอมูลรายละเอียดใหเขา

อยางใจถองแท โดยสามารถสอบถามขอมูลจากสถาบันการเงินน้ันๆ รวมถึงพิจารณาวาผลิตภัณฑน้ันๆ 

มีความเหมาะสมกับการดําเนินชีวิตและการใชบริการทางการเงินของหรือไม  

  3.2.6 ภาษี หัก ณ ที่จายโดยทั่วไปผลตอบแทนในรูปของดอกเบ้ียเงินฝากจะถูกหัก

ภาษี ณ ที่จาย 15% แตก็มีผลตอบแทนการออมบางประเภทที่ไดรับยกเวนภาษีเชนดอกเบ้ียจากเงิน

ฝากออมทรัพยสวนที่ไมเกิน 20,000 บาทดอกเบ้ียจากสลากออมทรัพยดอกเบ้ียจากเงินฝากประจํา

รายเดือน ต้ังแต 24 เดือนขึ้นไป (บุคคลธรรมดาสามารถใชสิทธิฝากเงินในบัญชีประเภทน้ีไดเพียงบัญชี

เดียว โดยยอดเงินฝากรวมตองไมเกิน 600,000 บาท และผูปกครองสามารถเปดบัญชีในนามของ

ผูเยาวได) 

  3.2.7 การคุมครองเงินฝากเงินออมในรูปของบัญชีเงินฝาก บัตรเงินฝาก และใบรับ

ฝากเงินที่เปนเงินบาท และฝากไวกับธนาคารพาณิชย บริษัทเงินทุน และบริษัทเครดิตฟองซิเอรเงินใน

บัญชีของคุณจะไดรับความคุมครองจากสถาบันคุมครองเงินฝาก (Deposit Protection Agency: 

DPA) โดยจํานวนเงินฝาก (รวมดอกเบ้ีย) จะไดรับการคุมครองตามเกณฑที่กําหนดดังน้ี  

 

ระยะเวลาที่สถาบันการเงินปดกิจการ จํานวนเงิน 

11 สิงหาคม 2555 - 10 สิงหาคม 2558 ไมเกิน 50 ลานบาท 

11 สิงหาคม 2558 - 10 สิงหาคม 2559 ไมเกิน 25 ลานบาท 

11 สิงหาคม 2559 เปนตันไป ไมเกิน 1 ลานบาท 

 

  จํานวนเงินฝากที่เกินความคุมครองจะไดรับเงินคืนเพ่ิมเติมจากการชําระบัญชีจาก

สถาบันการเงินที่ปดกิจการเงินฝากที่ DPA ไมคุมครอง เชน เงินฝากที่เปนเงินตราตางประเทศ      

เงินฝากที่มีอนุพันธแฝง เงินฝากในสหกรณ เงินฝากในบัญชีเงินบาทของผูมีถ่ินที่อยูนอกประเทศ   

ตามพระราชบัญญัติควบคุมการแลกเปลี่ยนเงิน รวมทั้งเงินฝากที่อยูกับสถาบันการเงินเฉพาะกิจของ

รัฐที่มีการกํากับดูแลภายใตกฎหมายเฉพาะ นอกจากน้ี ผลิตภัณฑทางการเงินบางประเภทที่ บางคน
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อาจเขาใจผิดวาเปนเงินฝาก เชน ต๋ัวแลกเงิน (หรือที่รูจักกันวา BE) ต๋ัวสัญญาใชเงิน หุนกู เงินลงทุนใน

กองทุนรวม พันธบัตร เช็ค ก็ไมไดรับการคุมครองจาก DPA 

 3.3 ประโยชนของการออม 

  3.3.1 ประโยชนตอผูบริโภค ทําใหเกิดเตรียมความพรอมและนําชีวิตไปสูความมั่นคง

ทางการเงิน ชวยใหการวางแผนการจัดสรรรายไดใหเพียงพอกับเปาหมายและรายจายตางๆอยาง

เหมาะสม เชน คารักษาพยาบาลวัยเกษียณที่มีรายไดลดลง รวมถึงสามารถนําเงินออไปใชเพ่ือการ

ลงทุน (ระวัง เนตรโพธ์ิแกว, 2530: 195) 

  3.3.2 ประโยชนตอสวนรวมเปนการผันเงินไปสูตลาดเงินดวยวิธีตางๆ เชนฝาก

ธนาคาร ซื้อพันธบัตรรัฐบาล เปนการชวยสนับสนุนการลงทุน การผลิตของประเทศและการจางงาน 

สรางเสริมความมีเสถียรภาพทางเศรษฐกิจและลดผลกระทบจากความผันผวนจากวิกฤติการณใน

ตลาดเงินโลก (ระวัง เนตรโพธ์ิแกว, 2530: 196) 

 สรุป การออม คือ การนําสวนของรายไดที่เหลืออยูหลังหักคาใชจาย มาเก็บสะสมโดยมี

วัตถุประสงคเพ่ือการใชจายตางๆในอนาคต การใชเงินออมอาจทําไดหลายรูปแบบ ขึ้นอยูกับปจจัย

ดานตางๆของผูออม ซึ่งผูวิจัยไดนําแนวคิดและทฤษฎีการออม มาศึกษาพฤติกรรมการซื้อสลากออม

สินพิเศษ ของลูกคาธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

 

4. แนวคิดและทฤษฎีการลงทุน 

 Frank K. Reilly กลาวไววา การลงทุน หมายถึงการกันเงินไวจํานวนหน่ึง ในชวง

ระยะเวลาหน่ึง เพ่ือกอใหเกิดกระแสเงินสดรับในอนาคตซึ่งจะชดเชยใหแกผูกันเงิน โดยกระแสเงินสด

รับน้ีควรคุมกับอัตราเงินเฟอ และคุมกับความไมแนนอนที่จะเกิดขึ้นกับกระแสเงินสดรับในอนาคต   

(จิรัตน สังขแกว, 2544: 7) 

 4.1 ประเภทของการลงทุนแบงเปนประเภท ได 3 ประเภท คือ (เพชรี ขุมทรัพย, 2549) 

  4.1.1 การลงทุนเพ่ือการบริโภค (Consumer Investment) เปนเรื่องเกี่ยวของกับ

การซื้อสินคา ประเภทคงทนถาวรเชน รถยนต รวมทั้งการลงทุนในอสังหาริมทรัพย (Real Estate 

Investment) การลงทุนในลักษณะน้ีไมไดหวังกําไรในรูปตัวเงิน แตหวังความพอใจในการใช

ทรัพยากรเหลาน้ัน การซื้อทองคําเพ่ือเปนเคร่ืองประดับ การลงทุนเพ่ือการบริโภคอยางหน่ึงของ
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ผูบริโภค เงินที่จายเปนเงินที่ไดจากการออม การซื้อทองคําเพ่ือเปนเครื่องประดับใหความพอใจแก

เจาของแลว ในกรณีที่ทองคํามีมูลคาสูงขึ้นหากขายไดถือไดวาเปนเพียงผลพลอยได 

  4.1.2 การลงทุนในธุรกิจ (Business or Economic Investment) หมายถึงการซื้อ

สินทรัพยเพ่ือประกอบธุรกิจหารายได โดยหวังวารายไดที่ไดน้ีจะเพียงพอที่จะชดเชยกับความเสี่ยงใน

การลงทุนไดแก การลงทุนในสินคาประเภททุน เครื่องจักร โรงงาน เพ่ือผลิตสินคาและบริการเพ่ือ

สนองความตองการของผูบริโภค การลงทุนลักษณะน้ีมุงหวังกําไรจาการลงทุน กําไรจะเปนตัวดึงดูดผู

ลงทุนนําเงินมาลงทุน การลงทุนตามความหมายน้ีเปนการนําเงินออม (Saving) หรือ เงินที่สะสมไว 

(Accumulated fund) หรือ กูยืมเงินจากธนาคาร (Bank Credit) มาลงทุนเพ่ือจัดสราง หรือจัดหา

สินคาประกอบดวย เคร่ืองจักรและสินทรัพยประเภทอสังหาริมทรัพยไดแก การลงทุนในที่ดิน อาคาร

สิ่งปลูกสรางเพ่ือนํามาใชผลิตสินคาและบริการเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

  4.1.3 การลงทุนในหลักทรัพย (Financial or Securities Investment) การลงทุน

ตามความหมายทางการเงินหรือการลงทุนในหลักทรัพยเปนการซื้อสินทรัพย (Asset) ในรูปของ

หลักทรัพย (Securities) เชน พันธบัตร หุนกูหรือหุนทุน ตราสาร การลงทุนในลักษณะน้ีเปนการ

ลงทุนทางออมที่แตกตางจากการลงทุนทางธุรกิจ ผูมีเงินออมเมื่อไมตองการเปนผูประกอบธุรกิจเอง 

เน่ืองจากมีความเสี่ยงหรือผูออมยังมีเงินไมมากพอ ผูลงทุนนําเงินที่ออมไดไปซื้อหลักทรัพยลงทุนโดย

ใหผลตอบแทนในรูปของอัตราดอกเบ้ียหรือเงินปนผล (Yield) และกําไรจากการขายหลักทรัพย 

(Capital gain) หรือขาดทุนจากการขายหลักทรัพย (Capital loss) 

 4.2 จุดมุงหมายในการลงทุน 

  จุดมุงหมายในการลงทุนของผูลงทุนแตกตางตามความตองการและสภาวะแวดลอม

ของผูลงทุนซึ่งแบงจุดหมายการลงทุนในลักษณะตางๆดังน้ี (จิรัตน สังขแกว, 2544) 

  4.2.1 ความปลอดภัยของเงินลงทุน (Security of Principal) หมายถึงการรักษา

เงินทุนเริ่มแรกใหคงไวปองกันความเสี่ยงซึ่งเกิดจากอํานาจซื้อที่ลดลงเปนผลจากภาวะเงินเฟอดวย 

การลงทุนน่ีมีกําหนดระยะเวลาคืนเงินตนจํานวนแนนอนไดแก พันธบัตรรัฐบาล หุนกู และหุน

บุริมสิทธิที่มีกําหนดระยะเวลาไถถอนของบริษัทที่มั่นคง 

  4.2.2 เสถียรภาพของรายได (Stability of Income) ผูลงทุนจะลงทุนในหลักทรัพย

ที่ใหรายไดสม่ําเสมอ เน่ืองจากรายไดที่สม่ําเสมอ เชน ดอกเบ้ีย เงินปนผล หุน ผูลงทุนสามารถทํา

แผนการใชเงินทุนไดวาจะนํารายไดไปใชเพ่ือการบริโภคหรือเพ่ือลงทุนใหม 
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  4.2.3 ความงอกเงยของเงินลงทุน (Capital Growth) ผูลงทุนมักจะต้ังจุดมุงหมายที่

จะจัดการใหเงินทุนเพ่ิมพูนขึ้น ทั้งน้ีไมไดหมายความวาความงอกเงยของเงินทุนที่จะเกิดขึ้นจากการ

ลงทุนในหุนของบริษัทที่กําลังขยายตัว (Growth stock) เทาน้ัน แตรวมถึงการนํารายไดที่ไดรับไป

ลงทุนใหมกอใหเกิดความงอกเงยของเงินทุนดวย เพ่ือปรับฐานะผูลงทุนในระยะยาวใหดีขึ้น รักษา

อํานาจซื้อใหคงไวและใหการจัดการคลองตัวดีขึ้น 

  4.2.4 ความคลองตัวในการซื้อขาย (Marketability) หมายถึงหลักทรัพยที่สามารถ

ซื้อหรือขายไดงายและรวดเร็ว ทั้งน้ีจะขึ้นอยูกับราคา ขนาดของตลาดหลักทรัพยที่หุนน้ันจดทะเบียน 

ขนาดของบริษัทผูออกหลักทรัพย จํานวนผูถือหุน และความสนใจที่ประชาชนทั่วไปมีตอหุน ทั้งน้ี

เน่ืองจากบริษัทใหญมีหุนออก จําหนายจํานวนมาก ทําใหการซื้อขายดําเนินติดตอกันตลอดเวลาดวย

เหตุน้ีหุนของบริษัทใหญจึงมีความคลองตัวมากกวา 

  4.2.5 ความสามารถในการเปลี่ยนเปนเงินสดไดทันที (Liquidity) เมื่อหลักทรัพยที่

จะลงทุนมี Liquidity สูงความสามารถในการหากําไร (Profitability) ยอมลดลง ผูที่ลงทุนใน

หลักทรัพยที่มี Liquidity หรือหลักทรัพยที่ใกลเคียงกับเงินสด หวังวาหากมีโอกาสลงทุนที่นาดึงดูดใจ

มาถึง ผูลงทุนจะสามารถมีเงินสดพรอมที่จะลงทุนไดทันท ี

  4.2.6 การกระจายเงินทุน (Diversification) คือการกระจายความเสี่ยงในการลงทุน

ในหลักทรัพยของธุรกิจที่มีความแตกตางกันทางดานภูมิศาสตรดานลักษณะการผลิต เพ่ือลดความ

เสี่ยงตอการสูญเสียรายได 

  4.2.7 ความพอใจในดานภาษี (Favorable Tax Status) ฐานะการจายภาษีของ    

ผูลงทุนเปนปจจัยสําคัญอยางหน่ึงที่ผูบริหารลงทุนตองใหความสนใจ ปญหาคือวาจะทําอยางไร จึงจะ

รักษารายไดและกําไรจากการขายหลักทรัพย (Capital gain) ใหไดมากที่สุดผูลงทุนอาจเลี่ยงการเสีย

ภาษีเงินไดจากเงินไดพึงประเมินดังกลาวโดยทําการลงทุนในพันธบัตรที่ไดรับการยกเวนภาษีหรือซื้อ

หลักทรัพยที่ไมมีการจายเงินปนผลในเวลาน้ีแตจะไดในรูปกําไรจากการขายหลักทรัพยในอนาคต  

 4.3 ปจจัยกําหนดจุดมุงหมายของผูลงทุน 

  4.3.1 อายุของผูลงทุน (The age of the investor) ผูลงทุนที่มีอายุนอย มักจะกลา

เสี่ยงและสนใจลงทุนในหลักทรัพยที่กอใหเกิดความงอกเงยแกเงินลงทุน สวนผูลงทุนที่มีอายุมาก 

อาจจะสนใจลงทุนในหลักทรัพยที่ใหรายไดประจํา เน่ืองมาจากภาระทางครอบครัว 
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  4.3.2 ภาระครอบครั วและความรับผิ ดชอบ (Marital status and family 

responsibilities) ผูลงทุนที่มีครอบครัวแลวจะตองรับผิดชอบตอความเปนอยูของครอบครัว ทําให

เกิดความจําเปนที่จะตองลงทุนในหลักทรัพยที่มีมั่นคงใหผลประโยชนแนนอน สวนผูลงทุนที่ไมมีภาระ

ยอมลงทุนในหลักทรัพยที่มีความเสี่ยงได 

  4.3.3 สุขภาพของผูลงทุน (The health of the investor) ผูลงทุนที่มีสุขภาพไม

สมบรูณ ยอมมีความตองการรายไดที่เกิดขึ้นในปจจุบัน (Current income) มากกวาหวังผลประโยชน

ที่จะเกิดขึ้นในอนาคต 

  4.3.4 นิสัยสวนตัวของผูลงทุน (Personal habit) ผูลงทุนที่ไมมีความจําเปนตองใช

รายไดที่ไดรับจากการลงทุน อาจลงทุนในหลักทรัพยของธุรกิจที่มีการขยายตัวในอนาคต ในทาง

ตรงกันขามผูลงทุนที่มีภาระคาใชจายยอมตองการไดรายไดที่แนนอนเพ่ือรับผิดชอบในรายจายที่

เกิดขึ้น 

  4.3.5 ความสมัครใจในการลงทุน (Willingness to accept risks of investment) 

ผูลงทุนบางรายอาจตองการลงทุนในหลักทรัพยที่มีความเสี่ยง โดยที่ความเสี่ยงน้ีมีไดหลายลักษณะ 

เชน ความเสี่ยงในธุรกิจ ความเสี่ยงในตลาด ความเสี่ยงในอัตราดอกเบ้ีย ผูลงทุนในลักษณะน้ีไดเตรียม

ตัวเตรียมใจที่จะเผชิญความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นในอนาคตแลว 

  4.3.6 ความจําเปนของผูลงทุน (Investor’s needs) ความจําเปนของผูลงทุนอาจจะ

แตกตางกัน บางทานอาจมีความจําเปนตองใชเงิน บางทานอาจมีความจําเปนในแงความ รูสึกและ

จิตใจ สิ่งที่สําคัญที่สุดที่แรงเราใหเกิดการลงทุนคือกําไร ซึ่งอาจเก็บสะสมไวเพ่ือใชในยามชรา เพ่ือ

การศึกษาหรือปรับฐานะการครองชีพของตนเองใหดีขึ้น (สถาบันพัฒนาบุคคลากรธุรกิจหลักทรัพย 

ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย, 2546: 31-33) 

 4.4 ความเสี่ยงจากการลงทุน 

  หมายถึง โอกาสหรือความนาจะเปนที่ผลตอบแทนที่ไดรับจริงจะคลาดเคลื่อน หรือ

ผิดไปจากที่ไดผลตอบแทนที่ประมาณการ หรือคาดหวังไวขนาดของความเสี่ยงจากการลงทุนจะขึ้นอยู

กับโอกาส หรือความนาจะเปนที่ความคลาดเคลื่อนน้ันๆ จะเกิดข้ึน ซึ่งพิจารณาไดจากขอบเขต หรือ

ความกวางของการแกวงตัวของราคา หรือผลตอบแทนจากการลงทุนน้ันๆ หรือที่เรียกกันวา ความผัน

ผวน (Volatility) เปนตัววัดระดับความเสี่ยง แบงออกเปน 2 ประเภท ดังน้ี (สมาคมบริษัทหลักทรัพย

ไทย, 2557: 11) 
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  4.4.1 ความเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปจจัยมหภาค (Macro Factors) เปนความเสี่ยงที่มีอยู

ในระบบ ไมสามารถหลีกเลี่ยง ไมสามารถคาดการณได และเปนผลกระทบจากสภาพแวดลอม

ภายนอกธุรกิจ 

   4.4.1.1 ความเสี่ยงที่กระทบทุกคน ไมวาจะเปนผูลงทุนหรือไม (Pervasive 

Risk) ไดแก อัตราเงินเฟอขยับสูงขึ้นการเปลี่ยนแปลงทางการเมือง แลวทําใหเง่ือนไขการลงทุนใน

ประเทศแตกตางไปความผันแปรของอัตราแลกเปลี่ยนเงินตราระหวางประเทศ 

   4.4.1.2 ความเสี่ ยงที่ ไมสามารถลดลงไดจากการกระจายการลงทุน 

(Systematic Risk) ไดแก ความแปรผันของอัตราดอกเบ้ียการเปลี่ยนแปลงของตลาดโดยรวมรวมกัน 

  4.4.2 ความเสี่ยงที่เกิดข้ึนจากปจจัยจุลภาค (Micro Factors หรือ Unsystematic 

Risk) เปนความเสี่ยงที่เฉพาะตัวธุรกิจ หรือหลักทรัพยน้ันเอง สามารถหลีกเลี่ยงไดโดยกระจายการ

ลงทุนออกไปยังหลักทรัพยที่มีความเสี่ยงเฉพาะตัวที่ตางกัน 

   4.4.2.1 ความเสี่ยงที่เกิดจากตัวบริษัทน้ันๆ เองวาจะจายคืนหน้ี และหรือ

ปฏิบัติตามภาระผูกพันไดอยางสมบูรณหรือไม สามารถพิจารณาไดจากปจจัยพ้ืนฐานของบริษัท 

   4.4.2.2 ความเสี่ยงที่เกิดจากลักษณะเฉพาะของกลุมธุรกิจหรือ อุตสาหกรรม

น้ันๆ โดยจะเกิดขึ้นในอุตสาหกรรมประเภทที่เสื่อมไปตามเวลาอุตสาหกรรมที่ผลิตภัณฑมีราคาที่ขึ้นลง

ตามวงจรราคาโลก และธุรกิจที่มีผลิตภัณฑแคบหรือมีบริการเพียงไมกี่ประเภท 

 สรุป การลงทุนคือ การนําทรัพยสินที่มีอยูในที่น้ีคือเงินสด ไปดําเนินการหรือเก็บออม 

เพ่ือใหไดรับผลตอบแทนที่มากขึ้นในอนาคต โดยคาดหวังวาผลตอบแทนน้ันสามารถทดแทน

ระยะเวลา อัตราเงินเฟอ และความเสี่ยงตางๆ ที่อาจเกิดขึ้นในระหวางการลงทุนได ซึ่งผูวิจัยไดนํา

แนวคิดและทฤษฎีการลงทุน มาศึกษาพฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกคาธนาคารออมสิน 

ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 
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5. สลากออมสินพิเศษ 

 5.1 ประวัติสลากออมสิน 

  สลากออมสินไดออกจําหนายครั้งแรก ในรูปแบบของ "สลากออมสินสามัญ" โดย

ธนาคารออมสินไดออกใหบริการรับฝากรวมทั้งสิ้น จํานวน 6 งวด ต้ังแต พ.ศ. 2485 ถึง พ.ศ. 2490 

ตอมาธนาคารไดทําการพัฒนาปรับปรุง โดยการออกจําหนาย "สลากออมสินพิเศษ" โดยเริ่มใหบริการ

รับฝากสลากออมสินพิเศษ งวดที่ 1 เมื่อวันที่ 3 มิถุนายน 2486 จนถึงปจจุบัน ซึ่งตลอดระยะเวลา 

กวา 60 ป ธนาคารไดปรับปรุงเง่ือนไข เงินรางวัล ราคา และอายุของสลากออมสินพิเศษ เพ่ือให

เหมาะสมกับสภาวการณโดยผูฝากจะไดรับดอกเบ้ียตามอัตราที่กําหนด พรอมมีสิทธ์ิลุนรางวัลทุกเดือน

ครบกําหนดไดเงินตนคืนพรอมดอกเบ้ีย ตามที่ธนาคารกําหนด 

 5.2 สลากออมสินพิเศษ 

  ธันวาคม 2558 เปดรับฝากสลากออมสินพิเศษ 3 ป งวดที่ 81 หนวยละ 50 บาท 

อายุ 3 ป มีสิทธิถูกรางวัลทุกเดือนเปนเวลานานถึง 36 เดือน รางวัลที่ 1 มูลคารางวัลละ 10 ลานบาท 

3 รางวัล และรางวัลอ่ืนๆ ฝากครบอายุรับเงินตนคืนพรอมดอกเบ้ีย หนวยละ 51.50 บาท 

  สิทธิประโยชนเพ่ือใหผูฝากมีสภาพคลองทางการเงินยกเวนภาษีสําหรับบุคคลทั่วไป 

ใชเปนหลักทรัพยค้ําประกันเงินกูกับธนาคารออมสินไดรอยละ 95 ของมูลคาสลาก ฝากครบ 1 วัน    

มีสิทธิกูได ใชเปนหลักทรัพยประกันผูตองหาในช้ันสอบสวนของตํารวจและอัยการและประกันตัว

จําเลยในช้ันศาล ใชเปนหลักประกันการออกหนังสือค้ําประกัน (L/G) สามารถโอนกรรมสิทธ์ิใหกันได 

 5.3 รายละเอียดและหลักเกณฑ 

  หลักเกณฑ      รายละเอียด 

  ระยะเวลารับฝาก    ต้ังแต 3 ธันวาคม 2558 เปนตนไป 

  คุณสมบัติผูฝาก    บุคคลธรรมดา อายุต้ังแต 7 ปขึ้นไป 

       นิติบุคคลทุกประเภท 

  อายุสลาก    3 ป(สิทธิการถูกรางวัล 36 ครั้ง) 

  ราคาตอหนวย    50 บาท 

  คาสวนลดการถอนกอนครบกําหนด ถอนกอนครบ 3 เดือน หักสวนลด 1  

       บาท/หนวย 

  การออกรางวัล    ทุกวันที่ 16 ของเดือน 

       หยุดจําหนายทุกวันที่ 16 ของเดือน 
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 5.4 ดอกเบ้ียครบอายุ 

  ระยะเวลาฝาก   ดอกเบ้ีย (บาท/หนวย) ถอนคืนไดรับ (บาท) 

  ฝากครบ 3 เดือน ไมครบ 1 ป    0   50.00 

  ฝากครบ 1 ป ไมครบ 2 ป   0.25   50.25 

  ฝากครบ 2 ป ไมครบ 3 ป   0.50   50.50 

  ฝากครบ 3 ป     1.50   51.50 

 5.5 เงินรางวัล 

  รางวัล   จํานวนครั้งที่ออกรางวัล  เงินรางวัลละ 

  รางวัลที่ 1   3   10,000,000 บาท 

  รางวัลที่ 2   2   1,000,000 บาท 

  รางวัลที่ 3   2   20,000 บาท 

รางวัลที่ 4   5   10,000 บาท 

รางวัลที่ 5   10   5,000 บาท 

รางวัลเลขทาย 6 ตัว 2   400 บาท 

รางวัลเลขทาย 5 ตัว 2   300 บาท 

รางวัลเลขทาย 4 ตัว 2   150 บาท 

รางวัลเลขสลากตรงกับรางวัลที่ 1 (ตางงวดและหมวดอักษร) 10,000 บาท 

(กําหนดงวดและหมวดอักษรเฉพาะรางวัลที่ 1 และรางวัลที่ 2) 

 5.6 ผลตอบแทนขั้นตํ่า 

  จํานวนเงินฝาก     ผลตอบแทน % ตอป 

  100 บาท ไมถึง 5 แสนบาท  1.000 

  5 แสนบาท     1.720 

  5 ลานบาท     1.864 

 5.7 สิทธิการรับรางวัลและถอนคืนสลาก 

  ผูฝากมีสิทธิรับเงินรางวัลและถอนคืนเงินตนพรอมดอกเบ้ียได ภายในระยะเวลา 10 

ปนับแตวันที่สลากออมสินพิเศษครบกําหนด 
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 สรุป สลากออมสินพิเศษเปนผลิตภัณฑทางการเงินประเภทหน่ึง ที่ธนาคารออมสิน

นําเสนอตอผูบริโภค เพ่ือเปนทางเลือกในการออมและการลงทุน ลูกคาสามารถซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ไดที่ธนาคารออมสินทุกสาขา โดยเปดบัญชีสลากออมสินพิเศษ และชองทางอ่ืนผานระบบ Internet 

Banking Mobile Banking (MyMo) ATM โดยผูฝากจะไดรับดอกเบ้ียตามอัตราที่กําหนด พรอมมี

สิทธ์ิลุนรางวัลทุกเดือน ครบกําหนดไดเงินตนคืนพรอมดอกเบ้ีย ผูวิจัยไดนําผลิตภัณฑสลากออมสิน

พิเศษมาศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกคาธนาคารออมสิน   

ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

 

6. งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 รัฐนันท วิริยะอองศรี (2557) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสลากออม

สินพิเศษในเขตกรุงเทพมหานคร จากกลุมตัวอยาง 400 คน พบกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง 

คิดเปนรอยละ 66.8 มีอายุ 21-30 ป คิดเปนรอยละ 43.0 มีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 61.8    

สวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีคิดเปนรอยละ 70.0 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทคิดเปน

รอยละ 45.5 และมีรายได 10,001-20,000 บาท คิดเปนรอยละ 33.3 ผลการวิจัย (1)ปจจัยดาน

ประชากรศาสตร พบวา เพศ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสลากออมสิน

พิเศษในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (2)ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคคล  

ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสลากออมสิน

พิเศษของผูใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (3)ปจจัย

ภายนอก พบวา ดานความไววางใจ และดานความภักดี มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสลากออมสิน

พิเศษของผูใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 วรินดา แกวพิจิตร (2556) ศึกษาเรื่อง ปจจัยในการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษของ

ธนาคารออมสินสาขานครชัยศรี จังหวัดนครปฐมผลการศึกษา พบวา (1)ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญตอปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสิน ในภาพรวมอยู

ในระดับมาก โดยปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินมาก

ที่สุด คือ ดานชองทางการจัดจําหนาย รองลงมาคือดานบุคลากร (2)ลูกคาที่มีปจจัยสวนบุคคลตางกัน 

มีปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินแตกตางกัน และลูกคาที่มี
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พฤติกรรมในการเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษตางกัน มีปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสิน

พิเศษของธนาคารออมสินแตกตางกัน 

 อภิษฐา เดชะกุลกําจร (2555) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสลากออมสิน

พิเศษของลูกคาธนาคารออมสิน สาขามหาดไทย ผลการวิจัยพบวา (1)ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ 

เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 41-60 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีรายไดตอเดือน

มากกวา 25,001 บาท ประกอบอาชีพรับราชการ (2)ดานพฤติกรรม พบวาสวนใหญเคยซื้อสลากออม

สินพิเศษ เหตุผลการซื้อสลากออมสินเพ่ือจะลุนรางวัล มีการแนะนําบอกตอเกี่ยวกับการซื้อสลากออม

สินพิเศษ และในอนาคตจะมาซื้อสลากออมสินพิเศษเพ่ิมแนนอน โดยสวนใหญที่นิยมมาซื้อเปนวัน

จันทร (3)ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ

เลือกซื้อสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสิน สาขามหาดไทย โดยรวมอยูในระดับมาก โดยให

ความสําคัญกับปจจัยดานการบริการมากที่สุด รองลงมาไดแก ดานกระบวนการใหบริการ และดาน

ผลิตภัณฑ นอยที่สุด (4)การทดสอบสมมติฐานพบวา เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดที่

แตกตางกันมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษของลูกคาธนาคารออมสิน สาขามหาดไทย 

โดยรวม และรายดานยอย สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานบริการ        

ดานสถานที่ในการใหบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ 

และดานลักษณะภายนอก แตกตางกันมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษของลูกคาธนาคาร

ออมสิน สาขามหาดไทย โดยรวมและรายดานยอย 

 ชาลินี เอ้ือวิเศษวัฒนา (2553) ศึกษาเรื่อง ปจจัยการลงทุนและพฤติกรรมการลงทุนที่

สงผลตอรูปแบบการออมประเภทเงินฝากประจําและการลงทุนในกองทุนรวมของผูลงทุนรายยอย

ผลการวิจัยพบวา (1)ผูออมเงินประเภทเงินฝากประจําที่มีเพศแตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยการ

ลงทุนดานเง่ือนไขการออม การลงทุน และดานสภาพแวดลอมที่แตกตางกัน (2)ผูลงทุนในกองทุนรวม

ที่มีเพศแตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยการลงทุนดานฐานะทางการเงินของผูลงทุนแตกตางกัน  

(3)ผูลงทุนในกองทุนรวมที่มีอายุแตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยการลงทุนดานการรับรูขอมูล

ขาวสารที่แตกตางกัน นอกจากน้ียังพบวาลักษณะประชากรศาสตรดานเพศ และอายุ รวมทั้ง ปจจัย

การลงทุน ไดแกรายไดเมื่อเทียบกับรายจายตอเดือน การรับรูขอมูลขาวสารทางอินเทอรเน็ต สถานะ

ของธนาคารพาณิชยไทยระบบคอมพิวเตอรและอุปกรณที่ทันสมัย และเง่ือนไขการลงทุนดานสิทธิ
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ประโยชนทางภาษี เปนปจจัยที่สงผลตอการเลือกรูปแบบการลงทุนในกองทุนรวมของธนาคาร

พาณิชยไทย 

 จากงานวิจัยที่เกี่ยวของขางตนสรุปไดวา การออมการลงทุน และตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑทางการเงิน มีปจจัยประชากรศาสตรเขามามีสวนเกี่ยวของ ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และคาใชจาย นอกการน้ีพบวาพฤติกรรมผูบริโภค  

มีความสัมพันธกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑทางการเงิน ดานสวนประสมทาง

การตลาด และเปนตัวกําหนดใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑทางการเงินของธนาคาร โดยผูบริโภค

เห็นวา ปจจัยทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑทางการเงินจากธนาคาร และมีผลตอ

ระดับการตัดสินใจที่แตกตางกัน ซึ่งผูบริโภคมีความตองการในการใหบริการที่ดี เพ่ือตอบสนองความ

ตองการและเกิดความพึงพอใจสูงสุด ทั้งน้ีธนาคาร จึงควรใหความสําคัญในการศึกษาพฤติกรรมและ

ปจจัยดานบุคลากร ดานการจัดจําหนายและดานกระบวนใหบริการ เพ่ือรองรับกับความตองการของ

ผูบริโภคในปจจุบัน 

 

 



บทที่ 3 

วิธีดําเนนิการวิจัย 

 

 การศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกคา

ธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ 

(Survey method) ซึ่งใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือหาความสัมพันธ

ของตัวแปรตางๆ โดยมีวิธีดําเนินการวิจัยดังน้ี 

 1. ระเบียบวิธีวิจัย 

 2. ประชากรที่ใชในการวิจัย 

 3. ตัวอยางและการกําหนดขนาดตัวอยาง 

 4. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 5. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 6. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 7. การวิเคราะหขอมูล 

 

1. ระเบียบวิธกีารวิจัย 

 การวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยเลือกใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเนน

การเก็บรวบรวมขอมูลจากการสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือเก็บ

รวบรวมขอมูลและวิเคราะหขอมูลจากกลุมตัวอยาง ซึ่งมีวัตถุประสงคเพ่ือปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อสลากออมสินพิเศษของลูกคาธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 เพ่ือเปนขอมูลใน

การปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความเหมาะสมกับสภาวะเศรษฐกิจ ตรงกับความตองการของ

ลูกคา 
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2. ประชากรที่ใชในการวิจัย 

 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งน้ี คือ ลูกคาธนาคารออมสินภาค 3 ลูกคาที่เลือกซื้อสลาก

ออมสินพิเศษของกับสาขาธนาคารออมสิน ในสังกัดธนาคารออมสินภาค 3 ไดแกสาขาในพ้ืนที่       

เขตมหาดไทย เขตศิริราช เขตบางแค เขตราษฎรบูรณะ เขตบางคอแหลม และสํานักราชดําเนิน  

 

3. ตัวอยางและการกําหนดขนาดตัวอยาง 

 3.1 ขนาดตัวอยาง 

  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งน้ี ไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางตามแนวทาง

ของทาโรยามาเน (Yamane, 1973 อางถึงใน ประสพชัย พสุนนท, 2555: 41) ที่ระดับความเช่ือมั่น

รอยละ 95 (ความคลาดเคลื่อนไมเกินรอยละ 5) ลูกคาที่ซื้อสลากออมสินพิเศษของกับสาขาธนาคาร

ออมสิน ในป 2558 สังกัดธนาคารออมสินภาค 3 จํานวน 153,943 ราย (ธนาคารออมสินภาค 3, 

2558) ดังน้ี 

  จากสูตร  n  > 

 

  เมื่อ  N  แทนขนาดของประชากร 

   e แทนความคลาดเคลื่อนของการเลือกตัวอยาง 

   n แทนขนาดของตัวอยาง 

 

  แทนคา   n  >  

 

 

      > 

   

 

      >  398.96 

 

N 

1 + Ne2 

N 

1 + Ne2 

153,943 

1+153,943(0.05)2 
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  จากการคํานวณ n > 398.96 จึงสามารถกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางที่ใชในการ

วิจัยครั้งน้ีได คือ ลูกคาที่ซื้อสลากออมสินพิเศษของกับสาขาธนาคารออมสิน ในสังกัดธนาคารออมสิน

ภาค 3 กรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน 

 3.2 การสุมตัวอยาง 

  การสุมตัวอยางเปนการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดจาก

เขตในสังกัดธนาคารออมสิน ภาค 3 จํานวน 6 เขต 47 สาขา ซึ่งสามารถกําหนดขนาดตัวอยางดัง

ตารางที่ 3.1 

 

ตารางที่ 3.1 ผลการคํานวณหาประชากรและกลุมตัวอยางประชากรจากการกําหนดแบบกําหนด 

  โควตา 

เขตในสังกัด 

ธนาคารออมสินภาค 3 
จํานวนสาขา สัดสวน (%) 

จํานวนตัวอยาง 

(ราย) 

เขตมหาดไทย 5 10.64 43 

เขตศิริราช 7 14.89 60 

เขตบางแค 11 23.40 94 

เขตราษฎรบูรณะ 13 27.66 111 

เขตบางคอแหลม 10 21.28 85 

สํานักราชดําเนิน 1 2.13 9 

รวม 47 100 400 

ที่มา : ธนาคารออมสินภาค 3 ขอมูล ณ 31 ธันวาคม 2558 

 

4. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชในศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยใชแบบสอบถามที่สอดคลองกับวัตถุประสงคใน

การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษของลูกคาธนาคารออมสิน ในเขต

ธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร ซึ่งผูวิจัยสรางแบบสอบถามข้ึนโดยคนควาจากหนังสือ และ

เอกสารตางๆ รวมทั้งผลงานวิจัยที่เกี่ยวของนํามาทดสอบและปรับปรุง เปนคําถามประเภท (Self-

Administer Questionnaire) ซึ่งประกอบ 4 สวนตางๆ ดังน้ี 
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 สวนที่ 1 แบบสอบถามปจจัยดานประชากรศาสตรของลูกคาที่ตัดสินใจเลือกซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 มีลักษณะเปนคําถามปลายปดจํานวน 6 ขอ ในแตละขอ

ใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 

 สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกคาที่

ตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร ลักษณะคําถาม

แบบปลายปดโดยมีคําตอบใหเลือกหลายคําตอบ ซึ่งคําถามมี 2 ลักษณะ คือ ผูตอบสามารถเลือกตอบ

ไดมากกวา 1 คําตอบ และผูตอบสามารถเลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว มีจํานวนทั้งหมด 6 ขอ ไดแก 

วัตถุประสงคในการซื้อสลากออมสิน งบประมาณในการซื้อตอครั้ง ความถี่ในการซื้อสลากออมสิน

พิเศษเฉลี่ยใน 1 ป โอกาสในการซื้อสลากออมสินพิเศษ ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ และ

แหลงศึกษาขอมูลในการซื้อสลากออมสิน 

 สวนที่ 3 แบบสอบถามปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก

ซื้อสลากออมสินพิเศษของลูกคาธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร

ประกอบดวย 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการใหบริการลักษณะคําถามแบบปลายปด

จํานวน 36 ขอ 

 เกณฑในการวัดตัวแปรของขอมูลในแบบสอบถาม ผูวิจัยใชมาตรวัดระดับความถี่แบบ

Rating Scales ประเมินคาแบงเปน 5 ระดับ (บุญชม ศรีสะอาด, 2543: 100-103) โดยไดกําหนด

เกณฑใหคะแนนไวดังน้ี 

ระดับความสําคัญ คะแนน 

มากที่สุด 5 

มาก 4 

ปานกลาง 3 

นอย 2 

นอยที่สุด 1 

 กําหนดเกณฑในการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถาม ไวดังน้ี 
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คะแนนคาเฉลีย่ระหวาง 4.21 – 5.00 มากที่สุด 

คะแนนคาเฉลีย่ระหวาง 3.41 – 4.20 มาก 

คะแนนคาเฉลีย่ระหวาง 2.61 – 3.40 ปานกลาง 

คะแนนคาเฉลีย่ระหวาง 1.81 – 2.60 นอย 

คะแนนคาเฉลีย่ระหวาง 1.00 – 1.80 นอยที่สุด 

 

 สวนที่ 4 แบบสอบถามสําหรับแสดงความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพ่ิมเติม มีลักษณะ

เปนคําถามปลายเปด ลูกคาสามารถเสนอความเห็นตามความตองการ เพ่ือใหธนาคารปรับปรุง

ผลิตภัณฑและบริการ ดานสลากออมสินพิเศษ 

 

5. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 ในการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัยมีขั้นตอนในการดําเนินการดังน้ี 

 1. การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ จากเอกสาร ตํารา และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพ่ือ

นําขอมูลดังกลาวใชเปนขอมูลประกอบการวิจัย และใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามงานวิจัย 

 2. สรางแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ

ของลูกคาธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร ซึ่งแบงออกเปน 4 สวน 

ดังน้ี สวนที่ 1 ลักษณะดานประชากรศาสตร สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสลากออมสิน

พิเศษ ของลูกคาที่ตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

สวนที่ 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาที่ซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ของลูกคาธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร และสวนที่ 4 ขอคิดเห็น

หรือขอเสนอแนะอ่ืนๆ 

 3. นําแบบสอบถามที่สรางเสร็จแลวนําเสนอตออาจารยที่ปรึกษา ตรวจสอบแบบสอบถาม 

ใหครอบคลุมในทุกประเด็น ใหเปนไปตามวัตถุประสงคของการวิจัย และนํามาปรับปรุงแกไข 

 4. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขใหอาจารยที่ปรึกษา และผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบ

ความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) โดยใชดัชนีความสอดคลองของขอคําถามแตละขอกับ

วัตถุประสงค (Index of Item – Objective Congruence : IOC) (ประสพชัย พสุนนท 2555: 224)  
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 5. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขมาทําการวิเคราะหเ พ่ือหาคาความเช่ือมั่น 

(Reliability) โดยใชสูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดย

นําแบบสอบถามไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน ตรวจสอบความเช่ือมั่นของ

แบบสอบถาม ใหอยูในเกณฑที่จะนําไปใชเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจริง 

 

6. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 การวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษของลูกคาธนาคาร

ออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลที่เกี่ยวของกับ

งานวิจัย เพ่ือนํามาวิเคราะหจาก 2 แหลง ดังน้ี 

 6.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูวิจัยจัดทําหนังสือเรียนผูจัดการสาขาธนาคารใน

สังกัดภาค 3 เพ่ือขออนุญาตใหพนักงานแจกแบบสอบถามใหกับลูกคากลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย 

ใชวิธีเก็บรวบรวมขอมูลจากลูกคาที่ซื้อสลากออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

โดยใชแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้น ใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามดวยตัวเองผูวิจัยเก็บรวบรวม

และตรวจสอบความครบถวนของแบบสอบถามทันทีที่ไดรับแบบสอบถามคืนจากผูตอบแบบสอบถาม

กอนนําแบบสอบถามไปวิเคราะหขอมูล 

 6.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ดําเนินการคนควาและเก็บรวบรวมขอมูลแนวคิด

ทฤษฎี และเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของจากหนังสือ ตํารา บทความวิชาการ จุลสาร รายงานประจําป

ของธนาคารออมสิน และระบบสืบคนทางอินเตอรเน็ต ที่เกี่ยวของเพ่ือนํามากําหนดกรอบแนวคิดใน

การศึกษาและเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

 

7. การวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยไดตรวจสอบความถูกตอง และความครบถวนของขอมูลในแบบสอบถามที่ไดจาก

การสํารวจขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คน มาวิเคราะหหาคาทางสถิติดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทาง

สถิติ โดยวิเคราะหขอมูลดังน้ี 

 1. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามมาลงรหัสตามที่กําหนด 

 2. นําขอมูลที่ลงรหัสแลวประมวลผลดวยโปรแกรม ตามสถิติตางๆ 
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 การวิเคราะห์ข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถามเป็นรายด้าน โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ประกอบไปด้วย ความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 

(Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ืออธิบายข้อมูลของทุกตัวแปรและนําเสนอ

ในรูปแบบ ตารางควบคู่กับการบรรยายผลการศึกษาผู้ศึกษาวิจัยกําหนดสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์

ข้อมูลการศึกษาโดยแสดงการวิเคราะห์ในแต่ละส่วนดังต่อไปนี้ 

 ตอนท่ี 1 วิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ วิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคล ของผู้ตอบ

แบบสอบถามโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency Distribution) และค่าร้อยละ (Percentage) 

 ตอนท่ี 2 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษของลูกค้าที่

ตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร โดยการแจกแจง

ค่าความถ่ี (Frequency Distribution) ค่าร้อยละ (Percentage) ในการทดสอบ 

 ตอนท่ี 3 วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก

ซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

วิเคราะห์ข้อมูลโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency Distribution) ค่าร้อยละ (Percentage) 

ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสิน

พิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน โดยใช้

สถิติการทดสอบ t-test ในการเปรียบเทียบความแตกต่างจําแนกตามเพศ และใช้สถิติในการวิเคราะห์

ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of variance: ANOVA) ในการเปรียบเทียบความ

แตกต่าง จําแนกตามอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 ตอนท่ี 5 การวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับ 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษของลูกค้าธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรุงเทพมหานคร ทดสอบด้วยสถิติไค-สแควร์ (Chi – square) โดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ระหว่างสองตัวแปรที่เป็นอิสระต่อกัน โดยการพิจารณาว่าปัจจัยด้านพฤติกรรมกบัปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดปัจจัยใดมีความสัมพันธ์กัน จะพิจารณาจากค่าไคร์สแควร์ที่ได้จากการ

คํานวณว่ามีค่าระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 หรือไม่ ถ้ามีระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 แสดงว่าตัวแปรทั้งสองที่พิจารณามีความสัมพันธ์กัน 
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 ทั้งน้ีในสวนขอคําถามในสวนที่ 4 เกี่ยวกับความคิดเห็นและขอเสนอคําแนะนําของลูกคา

ที่ซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกคาธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร

ผูวิจัยขอนําผลวิเคราะหไปสรุปและอธิบาย ตามขั้นตอนสรุปอภิปรายผลการศึกษาโดยนําเสนอใน

หัวขอ ขอเสนอแนะของงานวิจัยในบทที่ 5 ตอไป 

 

 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชสถิติพ้ืนฐาน ไดแก การแจกแจง

ความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) และคาเฉลี่ย (Mean) 

 2. การเปรียบเทียบระหวางปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน กับปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ใชสถิติการทดสอบ t-test และ ANOVA 

(One-Way Analysis of Variance) 

 3. การทดสอบความสัมพันธของตัวแปรทั้งสองตัวแปร ไดแก ตัวแปรดานปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด และตัวแปรดานพฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ โดยใชสถิติไค-สแควร 

(Chi-Square) เพ่ือหาความสัมพันธของตัวแปรที่เปนอิสระตอกัน โดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

 สําหรับการนําเสนอขอมูลทางสถิติที่สํารวจได ผูวิจัยจะนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลใน

รูปแบบตารางประกอบการบรรยายตามลําดับวัตถุประสงคดังรายละเอียดในบทที่ 4 ตอไป 

 ระยะเวลาในการดําเนินการศึกษา 

 ในการศึกษาครั้งน้ีใชระยะเวลาในการดําเนินงานทั้งสิ้น 7 เดือน โดยเร่ิมต้ังแตเดือน

ตุลาคม 2558 จนถึง เมษายน 2559 ใชระยะเวลาในเก็บขอมูลกลุมตัวอยางใชเวลาดําเนินงานทั้งสิ้น 

2 เดือน โดยเริ่มต้ังแตเดือน กุมภาพันธ จนถึง มีนาคม 2559 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัย

นําผลการวิเคราะห์โดยใช้ตารางประกอบการบรรยายตามลําดับ เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาด และศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อสลาก

ออมสินพิเศษของลูกค้าธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร โดยมี

รายละเอียดดังต่อไปน้ี 

 ตอนที่ 1 วิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ วิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบ

แบบสอบถามโดยใ ช้การแจกแจงความถี่  (Frequency Distribution)  และสถิตค่ าร้อยละ 

(Percentage) 

 ตอนที่ 2 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกค้าที่

ตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร โดยใช้การแจก

แจงความถ่ี (Frequency Distribution) และสถิตค่าร้อยละ (Percentage)  

 ตอนที่ 3 วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 ตอนที่ 4 การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน โดยใช้สถิติการ

ทดสอบ t-test ในการเปรียบเทียบความแตกต่างจําแนกตามเพศ และใช้สถิติในการวิเคราะห์ ความ

แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of variance: ANOVA) ในการเปรียบเทียบความแตกต่าง

จําแนกตามอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 ตอนที่ 5 การวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับ 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรุงเทพมหานคร ทดสอบด้วยสถิติไค-สแควร์ (Chi – square) 
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 การวิเคราะห์ข้อมูล และแปลความหมายของการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยกําหนดใช้

สัญลักษณ์ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือให้เกิดความเข้าใจ และความเห็นตรงกัน ดังน้ี 

 N หมายถึง จํานวนกลุ่มตัวอย่าง 

 หมายถึง ค่าเฉลี่ย (Mean)  ݔ̅ 

 S.D. หมายถึง ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 F  หมายถึง ค่าสถิติที่ใช้ในการพิจารณาใน F – Distribution 

 t  หมายถึง  ค่าสถิติที่ใช้ในการพิจารณาใน t – Distribution 

 df  หมายถึง  องศาอิสระ (Degree of Freedom) 

 SS  หมายถึง  ผลรวมของกําลังสองของค่าเบ่ียงเบน (Sum of Square) 

 MS  หมายถึง  ค่าเฉลี่ยส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกําลังสอง (Mean Square) 

 Sig  หมายถึง  นัยสําคัญทางสถิติ 

 ଶ หมายถึง  ค่าความสัมพันธ์ݔ 

 *  หมายถึง  ค่าระดับนัยสําคัญของสถิติทดสอบ (Significance) 

 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์เก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน 400 คน 

โดยใช้การแจกแจงความถ่ี (Frequency)  และสถิติค่าร้อยละ (Percentage) แสดงผลดังน้ี 

 

ตารางที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3  

 กรุงเทพมหานคร 

ลักษณะประชากรศาสตร์ ความถี ่ ร้อยละ 
เพศ    
 ชาย 108 27.00 
 หญิง 292 73.00 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3  

 กรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

ลักษณะประชากรศาสตร์ ความถี ่ ร้อยละ 
อายุ    
 ไม่เกิน 20 ปี 15 3.75 
 21 – 30 ปี 179 44.75 
 31 – 40 ปี 133 33.25 
 41 – 50 ปี 47 11.75 
 51 – 60 ปี 16 4.00 
 61 ปี ขึ้นไป 10 2.50 

รวม 400 100.00 
สถานภาพ   
 โสด 278 69.50 
 สมรส 114 28.50 
 หม้าย 3 0.75 
 หย่าร้าง 5 1.25 

รวม 400 100.00 
ระดับการศึกษาสูงสุด   
 ม.6 หรือ ปวช. 21 5.25 
 อนุปริญญา หรือ ปวส. 10 2.50 
 ปริญญาตรี 271 67.75 
 สูงกว่าปริญญาตรี 98 24.50 

รวม 400 100.00 
อาชีพ    
 นักเรียน นักศึกษา 30 7.50 
 ข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ 130 32.50 
 พนักงานเอกชน รัฐวิสาหกิจ 185 46.25 
 เจ้าของกิจการ อาชีพอิสระ 47 11.75 
 ข้าราชการบํานาญ เกษียณอายุ แม่บ้าน 8 2.00 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3  

 กรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

ลักษณะประชากรศาสตร์ ความถี ่ ร้อยละ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
 ไม่เกิน 10,000 บาท 30 7.50 
 10,001 – 20,000 บาท 179 44.75 
 20,001 – 30,000 บาท 117 29.25 
 30,001 – 40,000 บาท 38 9.50 
 40,001 บาท ขึ้นไป 36 9.00 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางที่ 1 ผลการศึกษาด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 400 คน มี

ดังน้ี 

 เพศ พบว่า เป็นเพศหญิง จํานวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 73.00 และเป็นเพศชาย 

จํานวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 

 อายุ พบว่า ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี จํานวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.75

รองลงมามี อายุระหว่าง 31-40 ปี จํานวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.25 อายุ 41-50 ปี จํานวน    

47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75 อายุ 51-60 ปี จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 อายุ ไม่เกิน 20 ปี 

จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 และ 61 ปี ขึ้นไป จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 

ตามลําดับ 

 สถานภาพ พบว่า ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จํานวน 278 คน คิดเป็นร้อยละ 69.50 

รองลงมามีสถานภาพสมรส จํานวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 สถานภาพหย่าร้าง จํานวน 5 คน 

คิดเป็นร้อยละ 1.25 และสถานภาพหม้าย จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 ตามลําดับ 

 ระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 271 คน 

คิดเป็นร้อยละ 67.75 รองลงมาจบการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตี จํานวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 

24.50 จบการศึกษาระดับไม่เกินมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 

5.25 และจบการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือเทียบเท่า จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 

ตามลําดับ 
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 อาชีพ พบว่า ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 

185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.25 รองลงมาคืออาชีพข้าราชการหรือพนักงานองค์กรรัฐ จํานวน 130 คน 

คิดเป็นร้อยละ 32.50 อาชีพเจ้าของกิจการหรืออาชีพอิสระ จํานวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75 

อาชีพนักเรียนหรือนักศึกษา จํานวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 และอาชีพข้าราชการบํานาญ 

เกษียณอายุ หรือแม่บ้าน จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามลําดับ 

 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ส่วนใหญ่มีรายได้ 10,001 - 20,000 บาท จํานวน 179 คน 

คิดเป็นร้อยละ 44.75 รองลงมาคือ รายได้ 20,001 - 30,000 บาท จํานวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 

29.25 รายได้ 30,001 - 40,000 บาท จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 รายได้ต้ังแต่ 40,001 บาท 

ขึ้นไป จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 และรายได้ไม่เกิน 5,000 บาท จํานวน 30 คน คิดเป็น  

ร้อยละ 7.50 ตามลําดับ 

 

ตอนท่ี 2 วิเคราะหข์้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสลากออมสินพิเศษ 

 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ ประกอบด้วย วัตถุประสงค์ใน

การซื้อสลากออมสิน งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง ความถี่ในการซื้อสลากออมสินพิเศษเฉลี่ยใน 1 ปี 

โอกาสในการซื้อสลากออมสินพิเศษ ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ  และแหล่งศึกษาข้อมูลใน

การซื้อสลากออมสิน โดยใช้สถิติค่าร้อยละ (Percentage) และการแจกแจงความถ่ี (Frequency) 

แสดงผลดังน้ี 

 

ตารางที่ 2 พฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ 

 n = 400 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ ความถี ่ ร้อยละ 
วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน   
 เพ่ือการออมทรัพย์ 380 95.00 
 เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน 121 30.25 
 เพ่ือการเสี่ยงโชค 276 69.00 
 เพ่ือเป็นของขวัญ 54 13.50 
 เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย 42 10.50 
 วางแผนการเกษียณ 21 5.25 
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ตารางที่ 2 พฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ (ต่อ) 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ ความถี ่ ร้อยละ 
งบประมาณในการซื้อเฉลี่ยต่อครั้ง   
 ไม่เกิน 5,000 บาท 208 52.00 
 5,001 – 30,000 บาท 98 24.50 
 30,001 – 50,000 บาท 25 6.25 
 50,001 – 70,000 บาท 7 1.75 
 70,001 – 100,000 บาท 21 5.25 
 100,001 บาท ขึ้นไป 41 10.25 

รวม 400 100.00 
ความถี่ในการซื้อสลากออมสินพิเศษเฉลี่ยใน 1 ปี   
 1 ครั้ง ต่อปี 263 65.75 
 2 - 3 ครั้ง ต่อปี 90 22.50 
 มากกว่า 3 ครั้ง ต่อปี 47 11.75 

รวม 400 100.00 
โอกาสในการซื้อสลากออมสินพิเศษ   
 ซื้อเป็นปกติ/ซื้อประจํา 30 7.50 
 ซื้อเมื่อสะสมเงินได้มากพอ 307 76.75 
 โอกาสพิเศษ เช่น วันเกิด 63 15.75 
 อ่ืนๆ …………………………. - - 

รวม 400 100.00 
ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ   
 น้อยกว่า 3 เดือน 10 2.50 
 1 ปี 43 10.75 
 2 ปี 20 5.00 
 ครบกําหนด 3 ปี 327 81.75 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 2 พฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ (ต่อ) 

 n = 400 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ ความถี ่ ร้อยละ 
แหล่งศึกษาข้อมูลในการซื้อสลากออมสิน   
 ญาติ/เพ่ือน 206 51.50 
 สื่อวิทยุ โทรทัศน์ 21 5.25 
 หนังสือพิมพ์ วารสาร นิตยสาร แผ่นผับ 90 22.50 
 อินเตอร์เน็ต 249 62.25 
 เจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน 226 56.50 
 

 จากตารางที่ 2 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษของกลุ่มตัวอย่าง 

จํานวน 400 คน มีดังน้ี 

 วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน พบว่า ส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์เพ่ือการออมทรัพย์ 

จํานวน 380 คน คิดเป็นร้อยละ 95.00 รองลงมาคือเพ่ือการเสี่ยงโชค จํานวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 

69.00 เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน จํานวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.25 เพ่ือเป็นของขวัญ 

จํานวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50  เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย จํานวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 

และวัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสินน้อยที่สุดคือ วางแผนการเกษียณ จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อย

ละ 5.25 

 งบประมาณในการซื้อเฉลี่ยต่อครั้ง พบว่า ส่วนใหญ่มีงบประมาณในการซื้อเฉล่ียต่อคร้ัง

อยู่ที่ไม่เกิน 5,000 บาท จํานวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมาคือ งบประมาณ 5,001 – 

30,000 บาท จํานวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 งบประมาณต้ังแต่ 100,000 บาทข้ึนไป จํานวน 

41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 งบประมาณ 30,001 – 50,000 บาท จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 

6.25 งบประมาณ 70,001 – 100,000 บาท จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 และงบประมาณ

เฉลี่ยต่อครั้งน้อยที่สุดคือ 50,001 – 70,000 บาท จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 

 ความถี่ในการซื้อสลากออมสินพิเศษเฉลี่ยใน 1 ปี พบว่า ส่วนใหญ่มีความถี่ในการซื้อ      

1 คร้ังต่อปี จํานวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 65.75 รองลงมาคือ 2 – 3 คร้ังต่อปี จํานวน 90 คน    

คิดเป็นร้อยละ 2.50 และความถ่ีในการซื้อน้อยที่สุดคือ มากกว่า 3 คร้ังต่อปี จํานวน 47 คน คิดเป็น

ร้อยละ 11.75 
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 โอกาสในการซื้อสลากออมสินพิเศษ พบว่า ส่วนใหญ่ซื้อเมื่อสะสมเงินได้มากพอ จํานวน 

307 คน คิดเป็นร้อยละ 76.75 รองลงมาคือ ซื้อในโอกาสพิเศษ เช่น วันเกิด จํานวน 63 คน คิดเป็น

ร้อยละ 15.75 และโอกาสในการซื่อสลากออมสินพิเศษน้อยที่สุดคือ ซื้อเป็นปกติหรือซื้อประจํา 

จํานวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 

 ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ พบว่า ส่วนใหญ่ถือครองสลากครบกําหนด 3 ปี 

จํานวน 327 คน คิดเป็นร้อยละ 81.75 รองลงมาคือระยะเวลา 1 ปี จํานวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 

10.75 ระยะเวลา 2 ปี จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 และระยะเวลาถือครองสลากออมสิน

พิเศษน้อยที่สุดคือ น้อยกว่า 3 เดือน จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 

 แหล่งศึกษาข้อมูลในการซื้อสลากออมสิน พบว่า ส่วนใหญ่ศึกษาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต 

จํานวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.25 รองลงมาคือ เจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน จํานวน 226 คน    

คิดเป็นร้อยละ 56.5 ญาติหรือเพ่ือน จํานวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 หนังสือพิมพ์ วารสาร 

นิตยสาร และแผ่นพับ จํานวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 และแหล่งศึกษาข้อมูลในการซื้อสลาก

ออมสินน้อยที่สุดคือ สื่อวิทยุ โทรทัศน์ จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 

 

ตอนท่ี 3 วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออม

สินพิเศษ ของลูกค้าธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ โดยใช้สถิติค่าเฉล่ีย 

(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แสดงผลดังน้ี 
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ตารางที่ 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ̅ݔ S.D. ระดับ ลําดับ 
1. ผลิตภัณฑ์ 3.19 0.81 ปานกลาง 7 
2. ราคา 3.86 0.73 มาก 3 
3. การจัดจําหน่าย 3.91 0.65 มาก 2 
4. การส่งเสริมการตลาด 3.50 0.79 มาก 6 
5. บุคลากร 3.79 0.72 มาก 4 
6. ลักษณะทางกายภาพ 3.54 0.67 มาก 5 
7. กระบวนการให้บริการ 4.09 0.65 มาก 1 

รวม 3.70 0.54 มาก  
 

 จากตารางที่ 3 ภาพรวมของค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ พบว่า อยู่ในระดับมาก       

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70 (S.D. = 0.54) เมื่อพิจารณาแต่ละด้านแล้วพบว่าค่าเฉล่ียของปัจจัยด้านส่วน

ประสมทางการตลาด ท่ีมี ผล ต่อการตัดสินใจ เลือกซื้ อสลากออมสินพิ เศษมากที่ สุ ด  คือ                 

ด้านกระบวนการให้บริการ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 (S.D. = 0.65) รองลงมา คือ          

ด้านการจัดจําหน่าย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.91 (S.D. = 0.65) ด้านราคา อยู่ในระดับ

มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86 (S.D. = 0.73) ด้านบุคลากร อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79 

(S.D. = 0.72) ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.54 (S.D. = 0.67)   

ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.50 (S.D. = 0.79) และปัจจัยด้าน  

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษน้อยที่สุด คือ           

ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับปานกกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.19 (S.D. = 0.81) ซึ่งมีรายละเอียด

ดังต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ

 แสดงรายละเอียดด้านผลิตภัณฑ์ 

 n = 400 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ระดับความเห็น 

 S.D. ระดับ ลําดับ ݔ̅
5 4 3 2 1 

1. จํานวนอายุสลากออมสิน
พิเศษ 

123 
(30.75) 

136 
(34.00) 

130 
(32.50) 

5 
(1.25) 

6 
(1.50) 

3.91 0.90 มาก 1 

2. ถอนคืนก่อนครบอายุ
สลาก 

63 
(15.75) 

136 
(34.00) 

98 
(24.50) 

36 
(9.00) 

67 
(16.75) 

3.23 1.30 ปานกลาง 2 

3. เป็นหลักทรัพย์ค้ําประกัน
เงินกู้กับธนาคารออมสิน 

53 
(13.25) 

98 
(24.50) 

166 
(41.50) 

30 
(7.50) 

53 
(13.25) 

3.17 1.16 ปานกลาง 3 

4. เป็นหลักทรัพย์ประกัน
ผู้ต้องหาในชั้นสอบสวนของ
ตํารวจและอัยการและ
ประกันตัวจําเลยในชั้นศาล 

37 
(9.25) 

38 
(9.50) 

132 
(33.00) 

72 
(18.00) 

121 
(30.25) 

2.50 1.27 น้อย 5 

5. รูปแบบและความสวยงาม
ของสลากออมสินพิเศษ 

58 
(14.50) 

74 
(18.50) 

185 
(46.25) 

40 
(10.00) 

43 
(10.75) 

3.16 1.13 ปานกลาง 4 

รวม 3.19 0.81 ปานกลาง  

  

 จากตารางที่ 4 พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.19 เมื่อพิจารณาเป็น

รายข้อ พบว่า โดยค่าเฉล่ียของด้านผลิตภัณฑ์สูงที่สุด ได้แก่ จํานวนอายุสลากออมสินพิเศษ อยู่ใน

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 รองลงมาคือ ถอนคืนก่อนครบอายุสลาก อยู่ในระดับปานกลาง      

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.23 เป็นหลักทรัพย์ค้ําประกันเงินกู้กับธนาคารออมสิน อยู่ในระดับปานกลาง       

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.17 รูปแบบและความสวยงามของสลากออมสินพิเศษ อยู่ในระดับปานกลาง       

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.16 และค่าเฉลี่ยของด้านผลิตภัณฑ์น้อยที่สุด ได้แก่ เป็นหลักทรัพย์ประกัน

ผู้ต้องหาในช้ันสอบสวนของตํารวจและอัยการและประกันตัวจําเลยในช้ันศาล อยู่ในระดับน้อย        

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.50 
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ตารางที่ 5 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ  

 แสดงรายละเอียดด้านราคา 

 n = 400 

ด้านราคา 
ระดับความเห็น 

 S.D. ระดับ ลําดับ ݔ̅
5 4 3 2 1 

6. ราคาสลากออมสินพิเศษ
ต่อหน่วย 

151 
(37.75) 

141 
(35.25) 

102 
(25.50) 

6 
(1.50) 

- 4.09 0.83 มาก 2 

7. อัตราดอกเบี้ยของสลาก
ออมสินพิเศษ 

122 
(30.50) 

94 
(23.50) 

116 
(29.00) 

52 
(13.00) 

16 
(4.00) 

3.64 1.16 มาก 5 

8. ผลตอบแทนของสลาก
ออมสินพิเศษ 

104 
(26.00) 

144 
(36.00) 

106 
(26.50) 

30 
(7.50) 

16 
(4.00) 

3.73 1.05 มาก 4 

9. ความเสี่ยงตํ่า/ไม่มีความ
เสี่ยงในการขาดทุน 

139 
(34.75) 

128 
(32.00) 

96 
(24.00) 

26 
(6.50) 

11 
(2.75) 

3.90 1.04 มาก 3 

10. ดอกเบี้ยและเงินรางวัล 
ไม่หักภาษี 

182 
(45.50) 

131 
(32.75) 

82 
(20.50) 

5 
(1.25) 

- 4.23 0.81 มากท่ีสุด 1 

11. ความเหมาะสมของค่า
ส่วนลดการถอนสลากออม
สินก่อนครบกําหนด 

76 
(19.00) 

127 
(31.75) 

160 
(40.00) 

31 
(7.75) 

6 
(1.50) 

3.59 0.93 มาก 6 

รวม 3.86 0.73 มาก  

 

 จากตารางที่ 5 พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ที่มีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 

โดยค่าเฉล่ียของด้านราคาสูงที่สุด ได้แก่ ดอกเบ้ียและเงินรางวัล ไม่หักภาษี อยู่ในระดับมากที่สุด       

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.23 รองลงมาคือ ราคาสลากออมสินพิเศษต่อหน่วย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 4.09 ความเสี่ยงตํ่า/ไม่มีความเสี่ยงในการขาดทุน อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 

ผลตอบแทนของสลากออมสินพิเศษ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.73 อัตราดอกเบ้ียของสลาก

ออมสินพิเศษ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.64 และค่าเฉล่ียของด้านราคาน้อยที่สุด ได้แก่ 

ความเหมาะสมของค่าส่วนลดการถอนสลากออมสินก่อนครบกําหนด อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 3.59  
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ตารางที่ 6 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ  

 แสดงรายละเอียดด้านการจัดจําหน่าย 

 n = 400 

ด้านการจัดจําหน่าย 
ระดับความเห็น 

 S.D. ระดับ ลําดับ ݔ̅
5 4 3 2 1 

12. สามารถซ้ือได้ท่ีธนาคาร
ออมสินทุกสาขา 

189 
(47.25) 

150 
(37.50) 

56 
(14.00) 

5 
(1.25) 

- 4.31 0.76 มากท่ีสุด 2 

1 3 .  ก า ร ซ้ื อ ผ่ า น ร ะ บ บ 
Internet Banking 

62 
(15.50) 

102 
(25.50) 

174 
(43.50) 

46 
(11.50) 

16 
(4.00) 

2.27 1.01 น้อย 5 

1 4 .  ก า ร ซ้ื อ ผ่ า น ร ะ บ บ 
Mymo (Mobile Banking) 

59 
(14.75) 

84 
(21.00) 

184 
(46.00) 

46 
(11.50) 

27 
(6.75) 

3.26 1.06 ปานกลาง 4 

15. ลูกค้ารับสลากออมสิน
พิเศษได้ทันที หลังการซ้ือ 

200 
(50) 

121 
(30.25) 

73 
(18.25) 

- 6 
(1.50) 

4.27 0.86 มากท่ีสุด 3 

16. การรับรางวัลสลากออม
สินพิเศษ ได้ท่ีธนาคารออม
สินทุกสาขา  หรือโอนเข้ า
บัญชีเผื่อเรียกของธนาคาร
ออมสิน 

196 
(49.00) 

152 
(38.00) 

47 
(11.75) 

- 5 
(1.25) 

4.34 0.78 มากท่ีสุด 1 

รวม 3.91 0.65 มาก  

 

 จากตารางที่ 6 พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจําหน่าย ที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.91 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 

พบว่า โดยค่าเฉลี่ยของด้านการจัดจําหน่ายสูงที่สุด ได้แก่ การรับรางวัลสลากออมสินพิเศษ ได้ที่

ธนาคารออมสินทุกสาขา หรือโอนเข้าบัญชีเผื่อเรียกของธนาคารออมสิน อยู่ในระดับมากที่สุด         

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34 รองลงมาคือ สามารถซื้อได้ที่ธนาคารออมสินทุกสาขา อยู่ในระดับมากที่สุด    

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 ลูกค้ารับสลากออมสินพิเศษได้ทันที หลังการซื้อ อยู่ในระดับมากที่สุด          

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 การซื้อผ่านระบบ Mymo (Mobile Banking) อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.26 และค่าเฉลี่ยของด้านการจัดจําหน่ายน้อยที่สุด ได้แก่ การซื้อผ่านระบบ Internet 

Banking อยู่ในระดับน้อย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.27 
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ตารางที่ 7 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ  

 แสดงรายละเอียดด้านการส่งเสริมการตลาด 

 n = 400 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระดับความเห็น 

 S.D. ระดับ ลําดับ ݔ̅
5 4 3 2 1 

17. มีข้อมูลสลากออมสิน
พิเศษประชาสัมพันธ์ทางเว็บ
ไซด์ ของธนาคารออมสิน 

104 
(26.00) 

133 
(33.25) 

130 
(32.50) 

22 
(5.50) 

11 
(2.75) 

3.74 0.99 มาก 1 

18. ลูกค้าสามารถติดตาม
ข่าวการออกสลากออมสิน
พิเศษได้ทางส่ือสิ่งพิมพ์ สื่อ
โทรทัศน์ 

85 
(21.25) 

126 
(31.50) 

162 
(40.50) 

21 
(5.25) 

6 
(1.50) 

3.66 0.92 มาก 2 

19. มีข้อมูลแนะนําสลาก
ออมสินพิเศษผ่านทางแผ่น
พับของธนาคาร 

78 
(19.50) 

94 
(23.50) 

170 
(42.50) 

53 
(13.25) 

5 
(1.25) 

3.47 0.99 มาก 3 

20 .  กา รออกบู ธป ระช า
สัมพันธ์ และจําหน่ายสลาก
ออมสินพิเศษ 

53 
(13.25) 

51 
(12.75) 

228 
(57.00) 

52 
(13.00) 

16 
(4.00) 

3.18 0.96 ปานกลาง 5 

21. จัดกิจกรรมลุ้นของสัมนา
คุณ เช่น ทองคํา รถยนต์ 

89 
(22.25) 

84 
(21.00) 

161 
(40.25) 

54 
(13.50) 

12 
(3.00) 

3.46 1.07 มาก 4 

รวม 3.50 0.79 มาก  

 

 จากตารางที่ 7 พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.50 เมื่อพิจารณาเป็น

รายข้อ พบว่า โดยค่าเฉลี่ยของด้านการส่งเสริมการตลาดสูงที่สุด ได้แก่ มีข้อมูลสลากออมสินพิเศษ

ประชาสัมพันธ์ทางเว็บไซด์ ของธนาคารออมสิน อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.74 รองลงมาคือ 

ลูกค้าสามารถติดตามข่าวการออกสลากออมสินพิเศษได้ทางสื่อสิ่งพิมพ์ สื่อโทรทัศน์ อยู่ในระดับมาก 

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.66 มีข้อมูลแนะนําสลากออมสินพิเศษผ่านทางแผ่นพับของธนาคาร อยู่ในระดับ

มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.47 จัดกิจกรรมลุ้นของสัมนาคุณ เช่น ทองคํา รถยนต์ อยู่ในระดับมาก         

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.46 และค่าเฉลี่ยของด้านการส่งเสริมการตลาดน้อยที่สุด ได้แก่ การออกบูธ 

ประชาสัมพันธ์ และจาํหน่ายสลากออมสินพิเศษ อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.18 
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ตารางที่ 8 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ  

 แสดงรายละเอียดด้านบุคลากร 

 n = 400 

ด้านบุคลากร 
ระดับความเห็น 

 S.D. ระดับ ลําดับ ݔ̅
5 4 3 2 1 

22. มีความรู้ ความสามารถ
ใ น ก า ร ใ ห้ คํ า แ น ะ นํ า ท่ี 
ตอบสนองความต้องการได้ 

99 
(24.75) 

176 
(44.00) 

109 
(27.25) 

16 
(4.00) 

- 3.90 0.82 มาก 1 

23.  มารยาท  บุคลิกภาพ 
ความน่าเชื่อถือของพนักงาน 

78 
(19.50) 

185 
(46.25) 

132 
(33.00) 

5 
(1.25) 

- 3.84 0.74 มาก 2 

24. ความกระตือรือร้น เอา
ใจใส่ในการบริการ 

104 
(26.00) 

152 
(38.00) 

118 
(29.50) 

20 
(5.00) 

6 
(1.50) 

3.82 0.93 มาก 4 

25. ความสามารถในการ
แก้ไขปัญหาให้กับลูกค้า 

100 
(25.00) 

150 
(38.25) 

131 
(32.75) 

16 
(4.00) 

- 3.84 0.85 มาก 2 

26. จํานวนพนักงานในการ
ให้บริการเพียงพอ 

73 
(18.25) 

120 
(30.00) 

191 
(47.75) 

11 
(2.75) 

5 
(1.25) 

3.61 0.86 มาก 6 

27. ให้บริการลูกค้าอย่างเท่า
เทียมกัน 

77 
(19.25) 

163 
(40.75) 

139 
(34.75) 

16 
(4.00) 

5 
(1.25) 

3.73 0.86 มาก 5 

รวม 3.79 0.72 มาก  

 

 จากตารางที่ 8 พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร ที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.79 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 

พบว่า โดยค่าเฉลี่ยของด้านบุคลากรสูงที่สุด ได้แก่ มีความรู้ความสามารถในการให้คําแนะนําที่ 

ตอบสนองความต้องการได้ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90 รองลงมาคือ มารยาท บุคลิกภาพ 

ความน่าเช่ือถือของพนักงาน อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84 ความสามารถในการแก้ไขปัญหา

ให้กับลูกค้า อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84 ความกระตือรือร้น เอาใจใส่ในการบริการ อยู่ใน

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82 ให้บริการลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

3.73 และค่าเฉลี่ยด้านบุคลากรน้อยที่สุด ได้แก่ จํานวนพนักงานในการให้บริการเพียงพอ อยู่ในระดับ

มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61 
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ตารางที่ 9 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ  

 แสดงรายละเอียดด้านลักษณะทางกายภาพ 

 n = 400 

ด้านลักษณะทาง
กายภาพ 

ระดับความเห็น 
 S.D. ระดับ ลําดับ 5 4 3 2 1 ݔ̅

28 .  ทํ า เล ท่ีตั้ ง สาขาของ
ธนาคารออมสิน 

80 
(20.00) 

162 
(40.50) 

138 
(34.50) 

20 
(5.00) 

- 3.76 0.83 มาก 2 

29. การเดินทางได้สะดวก 
ด้วยระบบขนส่งมวลชนได้ 

86 
(21.50) 

146 
(36.50) 

158 
(59.50) 

10 
(2.50) 

- 3.77 0.81 มาก 1 

30. ท่ีนั่งสําหรับรองรับการ
บริการอย่างเพียงพอ 

74 
(18.50) 

123 
(30.75) 

172 
(43.00) 

26 
(6.50) 

5 
(1.25) 

3.59 0.91 มาก 4 

3 1 .  บร ร ย า ก าศภ าย ใ น
ธนาคารปลอดโปร่ ง  เ ย็น
สบาย 

64 
(16.00) 

176 
(44.00) 

144 
(36.00) 

16 
(4.00) 

- 3.72 0.78 มาก 3 

32. ท่ีจอดรถสะดวก และ
เพียงพอ 

48 
(12.00) 

95 
(23.75) 

165 
(41.25) 

70 
(17.50) 

22 
(5.50) 

3.19 1.04 ปานกลาง 6 

33. สิ่งอํานวยความสะดวก
อ่ืนๆ เช่น หนังสือ บริการ
เครื่องด่ืม 

43 
(10.75) 

67 
(16.75) 

227 
(56.75) 

58 
(14.50) 

5 
(1.25) 

3.21 0.87 ปานกลาง 5 

รวม 3.54 0.67 มาก  

 

 จากตารางที่ 9 พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.54 เมื่อพิจารณาเป็น

รายข้อ พบว่า โดยค่าเฉล่ียของด้านลักษณะทางกายภาพสูงที่สุด ได้แก่ การเดินทางได้สะดวกด้วย

ระบบขนส่งมวลชนได้ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.77 รองลงมาคือ ทําเลที่ต้ังสาขาของ

ธนาคารออมสิน อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.76 บรรยากาศภายในธนาคารปลอดโปร่ง     

เย็นสบาย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.72 ที่นั่งสําหรับรองรับการบริการอย่างเพียงพอ อยู่ใน

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.59 สิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ เช่น หนังสือ บริการเคร่ืองด่ืม อยู่ใน

ระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.21 และค่าเฉลี่ยด้านลักษณะทางกายภาพน้อยที่สุด ได้แก่        

ที่จอดรถสะดวก และเพียงพอ อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.19 
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ตารางที่ 10 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ  

 แสดงรายละเอียดด้านกระบวนการให้บริการ 

n = 400 

ด้านกระบวนการ
ให้บริการ 

ระดับความเห็น 
 S.D. ระดับ ลําดับ 5 4 3 2 1 ݔ̅

34. มีระบบคิวในการรอรับ
บริการ 

117 
(29.25) 

149 
(37.25) 

119 
(29.75) 

10 
(2.50) 

5 
(1.25) 

3.91 0.89 มาก 4 

35. ขั้นตอนในซ้ือสลากออม
สินพิเศษสะดวก รวดเร็ว 

116 
(29.00) 

137 
(34.25) 

132 
(33.00) 

15 
(3.75) 

- 3.89 0.87 มาก 5 

36. สลากออมสินมีความ
ถูกต้อง ครบถ้วน 

186 
(46.50) 

165 
(41.25) 

49 
(12.25) 

- - 4.34 0.69 มากท่ีสุด 1 

37. มีกระบวนการซ้ือท่ีเป็น
รูปแบบ แน่นอน ตรวจสอบ
ได้ 

164 
(41.00) 

178 
(44.50) 

58 
(14.50) 

- - 4.27 0.70 มากท่ีสุด 2 

38. ใช้เทคโนโลยีท่ีทันสมัย
ในการออกสลากออมสิน
พิเศษ เช่น คอมพิวเตอร์ เป็น
ต้น 

118 
(29.50) 

190 
(47.50) 

81 
(20.25) 

11 
(2.75) 

- 4.04 0.78 มาก 3 

รวม 4.09 0.65 มาก  

 

 จากตารางที่ 10 พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ ที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 เมื่อพิจารณาเป็น

รายข้อ พบว่า โดยค่าเฉลี่ยของด้านกระบวนการให้บริการสูงที่สุด ได้แก่ สลากออมสินมีความถูกต้อง 

ครบถ้วน อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.34 รองลงมาคือ มีกระบวนการซื้อที่เป็นรูปแบบ 

แน่นอน ตรวจสอบได้ อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 ใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการออก

สลากออมสินพิเศษ เช่น คอมพิวเตอร์ เป็นต้น อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04 มีระบบคิวใน

การรอรับบริการ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 และค่าเฉล่ียด้านกระบวนการให้บริการน้อย

ที่สุด ได้แก่ ขั้นตอนในซื้อสลากออมสินพิเศษสะดวก รวดเร็ว อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89 

 

 



61 

 

ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน 

 การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน โดยใช้สถิติการทดสอบ  

t-test ในการเปรียบเทียบความแตกต่างจําแนกตามเพศ และใช้สถิติในการวิเคราะห์ ความแปรปรวน

ทางเดียว (One-Way Analysis of variance: ANOVA) ในการเปรียบเทียบความแตกต่างจําแนกตาม

อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 4.1 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร 

กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามเพศ โดยใช้สถิติการทดสอบที (t – test) 

แสดงผลใน ตารางที่ 11 ดังน้ี 

ตารางที่ 11 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด จําแนกตามเพศ 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสนิ
พิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

เพศ ̅ݔ S.D. t Sig 

1. ผลิตภัณฑ์ หญิง 3.15 0.82 -1.85 0.07 
 ชาย 3.32 0.78   
2. ราคา หญิง 3.96 0.72 4.60 0.00* 
 ชาย 3.59 0.68   
3. การจัดจําหน่าย หญิง 3.92 0.63 0.64 0.52 
 ชาย 3.87 0.68   
4. การส่งเสริมการตลาด หญิง 3.51 0.79 0.32 0.75 
 ชาย 3.48 0.79   
5. บุคลากร หญิง 3.85 0.74 2.64 0.01* 
 ชาย 3.63 0.66   
6. ลักษณะทางกายภาพ หญิง 3.57 0.67 1.73 0.08 
 ชาย 3.44 0.65   
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ตารางที่ 11 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด จําแนกตามเพศ (ต่อ) 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสนิ
พิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

เพศ ̅ݔ S.D. t Sig 

7. กระบวนการให้บริการ หญิง 4.15 0.63 3.30 0.00* 
 ชาย 3.91 0.66   

รวม หญิง 3.73 0.53 2.00 0.05* 
ชาย 3.61 0.56   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 11 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากร กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามเพศ พบว่า ลูกค้าที่มีเพศ

ต่างกันมีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน

ภาพรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิต เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าลูกค้าที่มีเพศต่างกัน มี

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด และด้านลักษณะทางกายภาพ ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านราคา ด้านบุคลากร และ

ด้านกระบวนการให้บริการ แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิต 
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ตารางที่ 12 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านราคา จําแนกตามเพศ 

ด้านราคา เพศ ̅ݔ S.D. t Sig 
1. ราคาสลากออมสินพิเศษต่อหน่วย หญิง 4.16 0.84 2.74 0.01* 
 ชาย 3.91 0.78   
2. อัตราดอกเบ้ียของสลากออมสินพิเศษ หญิง 3.76 1.15 3.50 0.00* 
 ชาย 3.31 1.14   
3. ผลตอบแทนของสลากออมสินพิเศษ หญิง 3.90 0.98 5.69 0.00* 
 ชาย 3.25 1.10   
4. ความเสี่ยงตํ่าไม่มีความเสี่ยงในการขาดทุน หญิง 3.99 1.03 3.13 0.00* 
 ชาย 3.63 1.03   
5. ดอกเบ้ียและเงินรางวัลไม่หักภาษี หญิง 4.34 0.81 4.72 0.00* 
(อ่านข้างล่าง) ชาย 3.93 0.76   
6. ความเหมาะสมของค่าส่วนลดการถอน หญิง 3.61 0.91 0.81 0.42 
สลากออมสินก่อนครบกําหนด ชาย 3.53 0.98   

รวม หญิง 3.96 0.72 4.60 0.00* 
ชาย 3.59 0.68   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 12 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จําแนกตามเพศ ด้านราคา พบว่า ลูกค้าที่มีเพศต่างกันมีปัจจัย  

ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม 

แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิต เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าลูกค้าที่มีเพศต่างกันมีปัจจัยที่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านความเหมาะสมของค่าส่วนลดการถอนสลากออมสินก่อน

ครบกําหนด ไม่แตกต่างกัน สว่นด้านราคาสลากออมสินพิเศษต่อหน่วย ด้านอัตราดอกเบ้ียของสลาก

ออมสินพิเศษ ด้านผลตอบแทนของสลากออมสินพิเศษ ด้านความเสี่ยงตํ่ามีความเสี่ยงในการขาดทุน 

และด้านดอกเบ้ียและเงินรางวัลไม่หักภาษี แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิต 
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ตารางที่ 13 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร จําแนกตามเพศ 

ด้านบุคลากร เพศ ̅ݔ S.D. t Sig 
1. มีความรู้ ความสามารถในการให้คําแนะนํา หญิง 3.95 0.84 2.30 0.02* 
ที่ตอบสนองความต้องการได้ ชาย 3.74 0.75   
2. มารยาท บุคลิกภาพ ความน่าเช่ือถือของ หญิง 3.90 0.75 2.55 0.01* 
พนักงาน ชาย 3.69 0.71   
3. ความกระตือรือร้น เอาใจใส่ในการบริการ หญิง 3.90 0.88 2.69 0.01* 
 ชาย 3.60 1.02   
4. ความสามารถในการแก้ไขปัญหาให้กับ หญิง 3.85 0.89 0.15 0.88 
ลูกค้า ชาย 3.83 0.72   
5. จํานวนพนักงานในการให้บริการเพียงพอ หญิง 3.67 0.81 2.27 0.02* 
 ชาย 3.45 0.95   
6. ให้บริการลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน หญิง 3.82 0.89 3.39 0.00* 
 ชาย 3.49 0.73   

รวม หญิง 3.85 0.74 2.64 0.01* 
ชาย 3.63 0.66   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 13 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จําแนกตามเพศ ด้านบุคลากร พบว่า ลูกค้าที่มีเพศต่างกัน       

มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม 

แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิต เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าลูกค้าที่มีเพศต่างกันมีปัจจัยที่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านความสามารถในการแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้า ไม่แตกต่าง

กนั ส่วนด้านมีความรู้ ความสามารถในการให้คําแนะนําที่ตอบสนองความต้องการได้ ด้านมารยาท 

บุคลิกภาพ ความน่าเช่ือถือของพนักงาน ด้านความกระตือรือร้น เอาใจใส่ในการบริการ ด้านจํานวน

พนักงานในการให้บริการเพียงพอ และให้บริการลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ

ทางสถิต 
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ตารางที่ 14 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ จําแนกตามเพศ 

ด้านลักษณะทางกายภาพ เพศ ̅ݔ S.D. t Sig 
1. มีระบบคิวในการรอรับบริการ หญิง 4.04 0.89 5.07 0.00* 
 ชาย 3.55 0.80   
2. ขั้นตอนในซื้อสลากออมสินพิเศษสะดวก หญิง 3.99 0.88 4.17 0.00* 
รวดเร็ว ชาย 3.59 0.79   
3. สลากออมสินมีความถูกต้อง ครบถ้วน หญิง 4.37 0.66 1.31 0.07 
 ชาย 4.27 0.74   
4. มีกระบวนการซื้อที่เป็นรูปแบบ แน่นอน  หญิง 4.30 0.67 1.72 0.19 
ตรวจสอบได้ ชาย 4.17 0.77   
5. ใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการออกสลากออม หญิง 4.05 0.78 0.58 0.56 
สินพิเศษ เช่น คอมพิวเตอร์ เป็นต้น ชาย 4.00 0.77   

รวม หญิง 4.15 0.63 3.30 0.00* 
ชาย 3.91 0.66   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 14 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จําแนกตามเพศ ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า ลูกค้าที่มีเพศ

ต่างกันมีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน

ภาพรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิต เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าลูกค้าที่มีเพศต่างกัน      

มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านสลากออมสินมีความถูกต้อง ครบถ้วน ด้านมี

กระบวนการซื้อที่เป็นรูปแบบ แน่นอน ตรวจสอบได้ และด้านใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการออกสลาก

ออมสินพิเศษ ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านมีระบบคิวในการรอรับบริการ และด้านข้ันตอนในซื้อสลากออม

สินพิเศษสะดวกรวดเร็ว แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิต 
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 4.2 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาดบุคลากร 

กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามอายุ โดยใช้สถิติการวิเคราะห์ความ

แปรปรวน (Analysis of variance: ANOVA) แสดงผลใน ตารางท่ี 15 ดังน้ี 

 

ตารางที่ 15 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 จําแนกตามอายุ 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

1. ผลิตภัณฑ์ ระหว่างกลุ่ม 41.74 5 8.35 14.83 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 221.73 394 0.56   
 รวม 263.46 399    
2. ราคา ระหว่างกลุ่ม 12.64 5 2.53 4.98 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 200.10 394 0.51   
 รวม 212.73 399    
3. การจัดจําหน่าย ระหว่างกลุ่ม 24.18 5 4.84 13.39 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 142.35 394 0.36   
 รวม 166.53 399    
4. การส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 26.20 5 5.24 9.28 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 222.59 394 0.56   
 รวม 248.80 399    
5. บุคลากร ระหว่างกลุ่ม 22.14 5 4.43 9.42 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 185.29 394 0.47   
 รวม 207.43 399    
6. ลักษณะทางกายภาพ ระหว่างกลุ่ม 17.50 5 3.50 8.53 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 161.68 394 0.41   
 รวม 179.18 399    
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ตารางที่ 15 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 จําแนกตามอายุ (ต่อ) 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

7. กระบวนการให้บริการ ระหว่างกลุ่ม 2.85 5 0.57 1.38 0.23 
 ภายในกลุ่ม 163.25 394 0.41   
 รวม 166.10 399    

 ระหว่างกลุ่ม 10.38 5 2.08 7.61 0.00* 
รวม ภายในกลุ่ม 107.41 394 0.27   

 รวม 117.78 399    
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 15 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการให้บริการ จําแนกตามอายุ พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม แตกต่างกัน

อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าลูกค้าที่มีอายุต่างกันมีปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านกระบวนการให้บริการ ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน

ราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพ 

แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ เพ่ือให้ทราบความแตกต่าง จึงทําการทดสอบด้วยการ

เปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparison) โดยวิธี LSD Test แสดงผลใน ตารางที่ 16 – 21 ดังน้ี 
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ตารางที่ 16 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ จําแนกตามอายุ 

อายุ 
ไม่เกิน 
20 ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 41 – 50 ปี 51 – 60 ปี 
61 ปี 
ขึ้นไป 

ไม่เกิน 20 ปี  0.09 0.15 0.13 0.40 0.05 
21 – 30 ปี   0.00* 0.00* 0.00* 0.00* 
31 – 40 ปี    0.68 0.75 0.20 
41 – 50 ปี     0.60 0.32 
51 – 60 ปี      0.91 
61 ปีขึ้นไป       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 16 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ จําแนกตามอายุ พบว่า 

 ลูกค้าที่มีอายุ 21 – 30 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุ 31 – 40 ปี อายุ 41 – 50 ปี อายุ 51 – 60 ปี และ อายุ 61 ปี 

ขึ้นไป 

 

ตารางที่ 17 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านราคา จําแนกตามอายุ 

อายุ 
ไม่เกิน 
20 ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 41 – 50 ปี 51 – 60 ปี 
61 ปี 
ขึ้นไป 

ไม่เกิน 20 ปี  0.542 0.206 0.716 0.007* 0.001* 
21 – 30 ปี   0.115 0.731 0.002* 0.000* 
31 – 40 ปี    0.163 0.019* 0.002* 
41 – 50 ปี     0.003* 0.000* 
51 – 60 ปี      0.328 
61 ปีขึ้นไป       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 17 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา จําแนกตามอายุ พบว่า  

 ลูกค้าที่มีอายุ 51 – 60 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้าน

ราคา แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุไม่เกิน 20 ปี อายุ 21 – 30 ปี อายุ 31 – 40 ปี และ อายุ 41 – 50 ปี 

 ลูกค้าที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านราคา 

แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุไม่เกิน 20 ปี อายุ 21 – 30 ปี อายุ 31 – 40 ปี และ อายุ 41 – 50 ปี 

 

ตารางที่ 18 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านการจัดจําหน่าย จําแนกตามอายุ 

อายุ 
ไม่เกิน 
20 ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 41 – 50 ปี 51 – 60 ปี 
61 ปี 
ขึ้นไป 

ไม่เกิน 20 ปี  0.362 0.039* 0.043* 0.386 0.104 
21 – 30 ปี   0.000* 0.000* 0.799 0.005* 
31 – 40 ปี    0.830 0.001* 0.760 
41 – 50 ปี     0.002* 0.855 
51 – 60 ปี      0.016* 
61 ปีขึ้นไป       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 18 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดจําหน่าย จําแนกตามอายุ พบว่า 

 ลูกค้าที่มีอายุ 31 – 40 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านการ

จัดจําหน่าย แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุไม่เกิน 20 ปี และ อายุ 21 – 30 ปี  

 ลูกค้าที่มีอายุ 41 – 50 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านการ

จัดจําหน่าย แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุไม่เกิน 20 ปี และ อายุ 21 – 30 ปี  

 ลูกค้าที่มีอายุ 51 – 60 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านการ

จัดจําหน่าย แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุ 31 – 40 ปี และ อายุ 41 – 50 ปี  
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 ลูกค้าที่มีอายุ 61 ปี ขึ้นไป มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านการ

จัดจําหน่าย แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุ 21 – 30 ปี และ อายุ 51 – 60 ปี 

 

ตารางที่ 19 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด จําแนกตามอายุ 

อายุ 
ไม่เกิน 
20 ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 41 – 50 ปี 51 – 60 ปี 
61 ปี 
ขึ้นไป 

ไม่เกิน 20 ปี  0.313 0.388 0.016* 0.527 0.385 
21 – 30 ปี   0.000* 0.000* 0.057 0.798 
31 – 40 ปี    0.004* 0.976 0.073 
41 – 50 ปี     0.089 0.002* 
51 – 60 ปี      0.150 
61 ปีขึ้นไป       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 19 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ     

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด จําแนกตามอายุ พบว่า 

 ลูกค้าที่มีอายุ 31 – 40 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุ  21 – 30 ปี  

 ลูกค้าที่มีอายุ 41 – 50 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุ ไม่เกิน 20 ปี 21 – 30 ปี และ 31 – 40 ปี 

 ลูกค้าที่มีอายุ 61 ปี ขึ้นไป มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุ 41 – 50 ปี 
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ตารางที่ 20 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร จําแนกตามอายุ 

อายุ 
ไม่เกิน 
20 ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 41 – 50 ปี 51 – 60 ปี 
61 ปี 
ขึ้นไป 

ไม่เกิน 20 ปี  0.691 0.068 0.011* 0.000* 0.002* 
21 – 30 ปี   0.001* 0.000* 0.000* 0.000* 
31 – 40 ปี    0.133 0.002* 0.015* 
41 – 50 ปี     0.043* 0.120 
51 – 60 ปี      0.910 
61 ปีขึ้นไป       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 20 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร จําแนกตามอายุ พบว่า 

 ลูกค้าที่มีอายุ 31 – 40 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้าน 

บุคลากร แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุ 21 – 30 ปี อายุ 51 – 60 ปี  

 ลูกค้าที่มีอายุ 41 – 50 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้าน 

บุคลากร แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุไม่เกิน 20 ปี และ อายุ 21 – 30 ปี  

 ลูกค้าที่มีอายุ 51 – 60 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้าน

บุคลากร แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุไม่เกิน 20 ปี อายุ 21 – 30 ปี อายุ 31 – 40 ปี และ อายุ 41 – 50 ปี  

 ลูกค้าที่มีอายุ 61 ปี ขึ้นไป มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ       

ด้านบุคลากร แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุไม่เกิน 20 ปี อายุ 21 – 30 ปี และ อายุ 31 – 40 ปี 
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ตารางที่ 21 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามอายุ 

อายุ 
ไม่เกิน 
20 ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 41 – 50 ปี 51 – 60 ปี 
61 ปี 
ขึ้นไป 

ไม่เกิน 20 ปี  0.050 0.000* 0.329 0.011* 0.396 
21 – 30 ปี   0.000* 0.147 0.132 0.007 
31 – 40 ปี    0.000* 0.758 0.000* 
41 – 50 ปี     0.030* 0.068 
51 – 60 ปี      0.002* 
61 ปีขึ้นไป       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 21 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามอายุ พบว่า  

 ลูกค้าที่มีอายุ 31 – 40 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้าน

ลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุ 21 – 30 ปี 

 ลูกค้าที่มีอายุ 41 – 50 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้าน

ลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุ 31 – 40 ปี  

 ลูกค้าที่มีอายุ 51 – 60 ปี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้าน

บุคลากร แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุ ไม่เกิน 20 ปี และ อายุ 41 – 50 ปี  

 ลูกค้าที่มีอายุ 61 ปี ขึ้นไป มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ       

บุคลากร แตกต่างกับลูกค้าที่มีอายุ 31 – 40 ปี และ อายุ 51 – 60 ปี 

 

 4.3 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาดบุคลากร 

กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามสถานภาพ โดยใช้สถิติการวิเคราะห์

ความแปรปรวน (Analysis of variance: ANOVA) แสดงผลใน ตารางที่ 22 ดังน้ี 
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ตารางที่ 22 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 จําแนกตามสถานภาพ 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

1. ผลิตภัณฑ์ ระหว่างกลุ่ม 7.03 3 2.34 3.62 0.01* 
 ภายในกลุ่ม 256.43 396 0.65   
 รวม 263.46 399    
2. ราคา ระหว่างกลุ่ม 3.19 3 1.06 2.01 0.11 
 ภายในกลุ่ม 209.54 396 0.53   
 รวม 212.73 399    
3. การจัดจําหน่าย ระหว่างกลุ่ม 2.99 3 1.00 2.42 0.07 
 ภายในกลุ่ม 163.54 396 0.41   
 รวม 166.53 399    
4. การส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 4.24 3 1.41 2.29 0.08 
 ภายในกลุ่ม 24.55 396 0.62   
 รวม 248.80 399    
5. บุคลากร ระหว่างกลุ่ม 1.65 3 0.55 1.06 0.37 
 ภายในกลุ่ม 205.77 396 0.52   
 รวม 207.43 399    
6. ลักษณะทางกายภาพ ระหว่างกลุ่ม 0.66 3 0.22 0.49 0.69 
 ภายในกลุ่ม 178.51 396 0.45   
 รวม 179.18 399    
7. กระบวนการให้บริการ ระหว่างกลุ่ม 0.21 3 0.07 0.17 0.92 
 ภายในกลุ่ม 165.89 396 0.42   
 รวม 166.10 399    
 ระหว่างกลุ่ม 0.61 3 0.20 0.68 0.56 

รวม ภายในกลุ่ม 117.17 396 0.30   
 รวม 117.78 399    
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 22 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการให้บริการ จําแนกตามสถานภาพ พบว่า ปัจจัยที่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวมไม่แตกต่างกัน 

เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าลูกค้าที่มีสถานภาพต่างกันมีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสิน

พิเศษ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทาง

กายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ แตกต่างกันอย่างมี

นัยสําคัญทางสถิต เพ่ือให้ทราบความแตกต่าง จึงทําการทดสอบด้วยการเปรียบเทียบพหุคูณ 

(Multiple Comparison) โดยวิธี LSD Test แสดงผลใน ตารางที่ 23 ดังน้ี 

 

ตารางที่ 23 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ จําแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ โสด สมรส หม้าย หย่าร้าง 

โสด  0.045* 0.034* 0.070 

สมรส   0.084 0.192 

หม้าย    0.571 

หย่าร้าง     

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 23 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ จําแนกตามสถานภาพ พบว่า  

 ลูกค้าที่มีสถานภาพโสด มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ          

ด้านผลิตภัณฑ์ แตกต่างกบัลูกค้าที่มีสถานภาพสมรส และสถานภาพหม้าย 

 

 4.4 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาดบุคลากร

กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใช้สถิติการ

วิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of variance: ANOVA) แสดงผลใน ตารางที่ 24 ดังน้ี 
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ตารางที่ 24 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 จําแนกตามระดับการศึกษา 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

1. ผลิตภัณฑ์ ระหว่างกลุ่ม 1.34 3 0.45 0.67 0.57 
 ภายในกลุ่ม 262.13 396 0.66   
 รวม 263.46 399    
2. ราคา ระหว่างกลุ่ม 13.44 3 4.48 8.90 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 199.30 396 0.50   
 รวม 212.73 399    
3. การจัดจําหน่าย ระหว่างกลุ่ม 1.92 3 0.64 1.54 0.20 
 ภายในกลุ่ม 164.62 396 0.42   
 รวม 166.53 399    
4. การส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 4.64 3 1.55 2.51 0.06 
 ภายในกลุ่ม 244.16 396 0.62   
 รวม 248.80 399    
5. บุคลากร ระหว่างกลุ่ม 2.49 3 0.83 1.60 0.19 
 ภายในกลุ่ม 204.94 396 0.52   
 รวม 207.43 399    
6. ลักษณะทางกายภาพ ระหว่างกลุ่ม 3.97 3 1.32 2.99 0.03* 
 ภายในกลุ่ม 175.21 396 0.44   
 รวม 179.18 399    
7. กระบวนการให้บริการ ระหว่างกลุ่ม 1.95 3 0.65 1.57 0.20 
 ภายในกลุ่ม 164.15 396 0.41   
 รวม 166.10 399    
 ระหว่างกลุ่ม 1.75 3 0.58 1.99 0.12 

รวม ภายในกลุ่ม 116.04 396 0.29   
 รวม 117.78 399    
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 24 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการให้บริการ จําแนกตามระดับการศึกษา พบว่า ปัจจัย

ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวมไม่

แตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าลูกค้าที่มีระดับการศึกษาต่างกันมีปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน

บุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านราคา และด้านลักษณะทางกายภาพ 

แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิต เพ่ือให้ทราบความแตกต่าง จึงทําการทดสอบด้วยการ

เปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparison) โดยวิธี LSD Test แสดงผลใน ตารางที่ 25 – 26 ดังน้ี 

 

ตารางที่ 25 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านราคา จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา 
ไม่เกิน ม.6 

หรือเทียบเท่า 

อนุปริญญา 

หรือ ปวส. 
ปริญญาตร ี สูงกว่าปริญญาตรี 

ไม่เกิน ม.6 หรือ

เทียบเท่า 

 0.694 0.048* 0.000* 

อนุปริญญา หรือ 

ปวส. 

  0.356 0.016* 

ปริญญาตร ี    0.000* 

สูงกว่าปริญญาตรี     

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 25 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา จําแนกตามระดับการศึกษา พบว่า  

 ลูกค้าที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสิน

พิเศษ ด้านราคาแตกต่างกับลูกค้าที่มีการศึกษาระดับไม่เกิน ม.6 หรือเทียบเท่า  
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 ลูกค้าที่มีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออม

สินพิเศษ ด้านราคาแตกต่างกับลูกค้าที่มีการศึกษาระดับไม่เกิน ม.6 หรือเทียบเท่า ระดับอนุปริญญา 

หรือ ปวส. และ ระดับปรญิญาตรี 

 

ตารางที่ 26 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา 
ไม่เกิน ม.6 

หรือเทียบเท่า 

อนุปริญญา 

หรือ ปวส. 
ปริญญาตร ี สูงกว่าปริญญาตรี 

ไม่เกิน ม.6 หรือ

เทียบเท่า 

 0.545 0.839 0.214 

อนุปริญญา หรือ 

ปวส. 

  0.387 0.841 

ปริญญาตร ี    0.004* 

สูงกว่าปริญญาตรี     

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 26 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามระดับการศึกษา พบว่า  

 ลูกค้าที่มีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออม

สินพิเศษ ด้านลักษณะทางกายภาพแตกต่างกับลูกค้าที่มีการศึกษาระดับปริญญา 

 

 4.5 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาดบุคลากร 

กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามอาชีพ โดยใช้สถิติการวิเคราะห์ความ

แปรปรวน (Analysis of variance: ANOVA) แสดงผลใน ตารางที่ 27 ดังน้ี 
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ตารางที่ 27 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 จําแนกตามอาชีพ 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

1. ผลิตภัณฑ์ ระหว่างกลุ่ม 16.89 4 4.22 6.76 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 246.58 395 0.62   
 รวม 263.46 399    
2. ราคา ระหว่างกลุ่ม 10.90 4 2.73 5.33 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 201.83 395 0.51   
 รวม 212.73 399    
3. การจัดจําหน่าย ระหว่างกลุ่ม 6.47 4 1.62 3.99 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 160.06 395 0.41   
 รวม 166.53 399    
4. การส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 10.52 4 2.63 4.36 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 238.28 395 0.60   
 รวม 248.80 399    
5. บุคลากร ระหว่างกลุ่ม 23.26 4 5.81 12.47 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 184.17 395 0.47   
 รวม 207.43 399    
6. ลักษณะทางกายภาพ ระหว่างกลุ่ม 4.86 4 1.21 2.75 0.03* 
 ภายในกลุ่ม 174.32 395 0.44   
 รวม 179.18 399    
7. กระบวนการให้บริการ ระหว่างกลุ่ม 3.90 4 0.98 2.38 0.05* 
 ภายในกลุ่ม 162.19 395 0.41   
 รวม 166.10 399    
 ระหว่างกลุ่ม 5.10 4 1.27 4.47 0.00* 

รวม ภายในกลุ่ม 112.68 395 0.29   
 รวม 117.78 399    
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 27 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการให้บริการ จําแนกตามอาชีพ พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม แตกต่างกัน

อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าลูกค้าที่มีอาชีพต่างกันมีปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ แตกต่างกันอย่างมี

นัยสําคัญทางสถิต เพ่ือให้ทราบความแตกต่าง จึงทําการทดสอบด้วยการเปรียบเทียบพหุคูณ 

(Multiple Comparison) โดยวิธี LSD Test แสดงผลใน ตารางที่ 28 – 34 ดังน้ี  

 

ตารางที่ 28 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
นักเรยีน 

นักศึกษา 

ข้าราชการ 

พนักงาน

องค์กรรัฐ 

พนักงาน

บริษทัเอกชน 

รัฐวิสาหกิจ 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ 

แม่บ้าน 

นักเรยีน นักศึกษา  0.020* 0.982 0.159 0.002* 

ข้าราชการ พนักงาน

องค์กรรัฐ 

  0.000* 0.397 0.040* 

พนักงานบริษทั 

เอกชน รัฐวิสาหกิจ 

   0.047* 0.001* 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 
 

   0.020* 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ แม่บ้าน 
 

    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 28 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ จําแนกตามอาชีพ พบว่า 

 ลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา 

 ลูกค้าที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพ ข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ 

 ลูกค้าที่มีอาชีพเจ้าของกิจการ อาชีพอิสระ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออม

สินพิเศษ ด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ 

 ลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการบํานาญ เกษียณอายุ แม่บ้าน มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา อาชีพข้าราชการ 

พนักงานองค์กรรัฐ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ และ อาชีพเจ้าของกิจการ อาชีพอิสระ 

 

ตารางที่ 29 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านราคา จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
นักเรยีน 

นักศึกษา 

ข้าราชการ 

พนักงาน

องค์กรรัฐ 

พนักงาน

บริษทัเอกชน 

รัฐวิสาหกิจ 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ 

แม่บ้าน 

นักเรยีน นักศึกษา  0.016* 0.279 0.022* 0.000* 

ข้าราชการ พนักงาน

องค์กรรัฐ 

  0.016* 0.784 0.008* 

พนักงานบริษทั 

เอกชน รัฐวิสาหกิจ 

   0.048* 0.001* 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 
 

   0.016* 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ แม่บ้าน 
 

    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 29 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา จําแนกตามอาชีพ พบว่า  

 ลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ด้านราคาแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา 

 ลูกค้าที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ด้านราคาแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ 

 ลูกค้าที่มีอาชีพเจ้าของกิจการ อาชีพอิสระ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสิน

พิเศษ ด้านราคาแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา และ อาชีพข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ 

 ลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการบํานาญ เกษียณอายุ แม่บ้าน มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านราคาแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพ นักเรียน นักศึกษา อาชีพข้าราชการ 

พนักงานองค์กรรัฐ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ และ อาชีพเจ้าของกิจการ อาชีพอิสระ 

 

ตารางที่ 30 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านการจัดจําหน่าย จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
นักเรยีน 

นักศึกษา 

ข้าราชการ 

พนักงาน

องค์กรรัฐ 

พนักงาน

บริษทัเอกชน 

รัฐวิสาหกิจ 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ 

แม่บ้าน 

นักเรยีน นักศึกษา  0.013* 0.227 0.048* 0.002* 

ข้าราชการ พนักงาน

องค์กรรัฐ 

  0.020* 0.800 0.048* 

พนักงานบริษทั 

เอกชน รัฐวิสาหกิจ 

   0.169 0.006* 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 
 

   0.046* 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ แม่บ้าน 
 

    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 30 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางจัดจําหน่าย จําแนกตามอาชีพ พบว่า 

 ลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ด้านการจัดจําหน่ายแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา 

 ลูกค้าที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ด้านการจัดจําหน่ายแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพ ข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ 

 ลูกค้าที่มีอาชีพเจ้าของกิจการ อาชีพอิสระ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออม

สินพิเศษ ด้านการจัดจําหน่ายแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา 

 ลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการบํานาญ เกษียณอายุ แม่บ้าน มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านการจัดจําหน่ายแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา อาชีพ

ข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ และ อาชีพเจ้าของกิจการ 

อาชีพอิสระ 

 

ตารางที่ 31 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
นักเรยีน 

นักศึกษา 

ข้าราชการ 

พนักงาน

องค์กรรัฐ 

พนักงาน

บริษทัเอกชน 

รัฐวิสาหกิจ 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ 

แม่บ้าน 

นักเรยีน นักศึกษา  0.002* 0.206 0.022* 0.872 

ข้าราชการ พนักงาน

องค์กรรัฐ 

  0.001* 0.593 0.123 

พนักงานบริษทั 

เอกชน รัฐวิสาหกิจ 

   0.079 0.609 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 
 

   0.217 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ แม่บ้าน 
 

    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 31 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด จําแนกตามอาชีพ พบว่า 

 ลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา 

 ลูกค้าที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพ ข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ 

 ลูกค้าที่มีอาชีพเจ้าของกิจการ อาชีพอิสระ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออม

สินพิเศษ ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา 

 

ตารางที่ 32 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
นักเรยีน 

นักศึกษา 

ข้าราชการ 

พนักงาน

องค์กรรัฐ 

พนักงาน

บริษทัเอกชน 

รัฐวิสาหกิจ 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ 

แม่บ้าน 

นักเรยีน นักศึกษา  0.183 0.507 0.000* 0.000* 

ข้าราชการ พนักงาน

องค์กรรัฐ 

  0.223 0.000* 0.001* 

พนักงานบริษทั 

เอกชน รัฐวิสาหกิจ 

   0.000* 0.000* 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 
 

   0.356 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ แม่บ้าน 
 

    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 32 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร จําแนกตามอาชีพ พบว่า 

 ลูกค้าที่มีอาชีพเจ้าของกิจการ อาชีพอิสระ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออม

สินพิเศษ ด้านบุคลากรแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา และอาชีพข้าราชการ พนักงาน

องค์กรรัฐ 

 ลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการบํานาญ เกษียณอายุ แม่บ้าน มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านบุคลากรแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา อาชีพข้าราชการ 

พนักงานองค์กรรัฐ และ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ 

 

ตารางที่ 33 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
นักเรยีน 

นักศึกษา 

ข้าราชการ 

พนักงาน

องค์กรรัฐ 

พนักงาน

บริษทัเอกชน 

รัฐวิสาหกิจ 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ 

แม่บ้าน 

นักเรยีน นักศึกษา  0.108 0.037* 0.249 0.157 

ข้าราชการ พนักงาน

องค์กรรัฐ 

  0.456 0.740 0.015* 

พนักงานบริษทั 

เอกชน รัฐวิสาหกิจ 

   0.358 0.007* 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 
 

   0.030* 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ แม่บ้าน 
 

    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 33 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามอาชีพ พบว่า 

 ลูกค้าที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ด้านลักษณะทางกายภาพแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา 

 ลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการบํานาญ เกษียณอายุ แม่บ้าน มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านลักษณะทางกายภาพแตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการ พนักงานองค์กร

รัฐ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ และ อาชีพเจ้าของกิจการ อาชีพอิสระ 

 

ตารางที่ 34 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
นักเรยีน 

นักศึกษา 

ข้าราชการ 

พนักงาน

องค์กรรัฐ 

พนักงาน

บริษทัเอกชน 

รัฐวิสาหกิจ 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ 

แม่บ้าน 

นักเรยีน นักศึกษา  0.008* 0.026* 0.029 0.819 

ข้าราชการ พนักงาน

องค์กรรัฐ 

  0.396 0.889 0.086 

พนักงานบริษทั 

เอกชน รัฐวิสาหกิจ 

   0.653 0.143 

เจ้าของกจิการ 

อาชีพอิสระ 
 

   0.115 

ข้าราชการบํานาญ 

เกษยีณอายุ แม่บ้าน 
 

    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 34 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ จําแนกตามอาชีพ พบว่า 

 ลูกค้าที่มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านกระบวนการให้บริการ แตกต่างกับลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการ พนักงานองค์กรรัฐ และอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ 

  

 4.6 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาดบุคลากร 

กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยใช้สถิติการ

วิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of variance: ANOVA) แสดงผลใน ตารางที่ 35 ดังน้ี 

 

ตารางที่ 35 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

1. ผลิตภัณฑ์ ระหว่างกลุ่ม 16.38 4 4.09 6.55 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 247.08 395 0.63   
 รวม 263.46 399    
2. ราคา ระหว่างกลุ่ม 13.04 4 3.26 6.45 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 199.69 395 3.26   
 รวม 212.73 399 0.51   
3. การจัดจําหน่าย ระหว่างกลุ่ม 6.23 4 1.56 3.84 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 160.31 395 0.41   
 รวม 166.53 399    
4. การส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 8.57 4 2.14 3.52 0.01* 
 ภายในกลุ่ม 240.23 395 0.61   
 รวม 248.80 399    
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ตารางที่ 35 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน (ต่อ) 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

5. บุคลากร ระหว่างกลุ่ม 11.13 4 2.78 5.60 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 196.30 395 0.50   
 รวม 207.43 399    
6. ลักษณะทางกายภาพ ระหว่างกลุ่ม 6.74 4 1.68 3.86 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 172.44 395 0.44   
 รวม 179.18 399    
7. กระบวนการให้บริการ ระหว่างกลุ่ม 2.91 4 0.73 1.76 0.14 
 ภายในกลุ่ม 163.18 395 0.41   
 รวม 166.10 399    
 ระหว่างกลุ่ม 5.78 4 1.44 5.09 0.00* 

รวม ภายในกลุ่ม 112.01 395 0.28   
 รวม 117.78 399    
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 35 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการให้บริการ จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม 

แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

ต่างกันมีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสนิพิเศษ ด้านกระบวนการให้บริการ ไม่แตกต่างกัน 

ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร และด้าน

ลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิต เพ่ือให้ทราบความแตกต่าง จึงทําการ

ทดสอบด้วยการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparison) โดยวิธี LSD Test แสดงผลใน ตาราง

ที่ 36 – 41 ดังน้ี 
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ตารางที่ 36 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ย 

ต่อเดือน (บาท) 

ไม่เกิน 

10,000 

10,001-

20,000 

20,001-

30,000 

30,001-

40,000 

40,001 

ขึ้นไป 

ไม่เกิน 10,000   0.622 0.193 0.014* 0.212 

10,001-20,000    0.002* 0.005* 0.247 

20,001-30,000     0.000* 0.003* 

30,001-40,000      0.210 

40,001 ขึ้นไป      

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 36 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า  

 ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

สลากออมสินพิเศษ ด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 

 ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 3,001-40,000 บาท มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 

 ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาท ขึ้นไป มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000  บาท 
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ตารางที่ 37 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านราคา จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ย 

ต่อเดือน (บาท) 

ไม่เกิน 

10,000 

10,001-

20,000 

20,001-

30,000 

30,001-

40,000 

40,001 

ขึ้นไป 

ไม่เกิน 10,000   0.070 0.253 0.794 0.357 

10,001-20,000    0.000* 0.100 0.477 

20,001-30,000     0.111 0.016* 

30,001-40,000      0.481 

40,001 ขึ้นไป      

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 37 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า 

 ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านราคาแตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท และ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาท ขึ้นไป 

 

ตารางที่ 38 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านการจัดจําหน่าย จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ย 

ต่อเดือน (บาท) 

ไม่เกิน 

10,000 

10,001-

20,000 

20,001-

30,000 

30,001-

40,000 

40,001 

ขึ้นไป 

ไม่เกิน 10,000   0.804 0.733 0.040* 0.015 

10,001-20,000    0.862 0.011* 0.003* 

20,001-30,000     0.021* 0.674 

30,001-40,000      0.674 

40,001 ขึ้นไป      

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 38 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดจําหน่าย จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า 

 ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001-40,000 บาท มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านการจัดจําหน่ายแตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท  

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 

 ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาท ขึ้นไป มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ด้านการจัดจําหน่ายแตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000  บาท 

 

ตารางที่ 39 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ย 

ต่อเดือน (บาท) 

ไม่เกิน 

10,000 

10,001-

20,000 

20,001-

30,000 

30,001-

40,000 

40,001 

ขึ้นไป 

ไม่เกิน 10,000   0.339 0.962 0.007* 0.274 

10,001-20,000    0.095 0.009* 0.654 

20,001-30,000     0.000* 0.142 

30,001-40,000      0.098 

40,001 ขึ้นไป      

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 39 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

พบว่า 

 ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001-40,000 บาท มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 

บาท  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 

 



91 

 

ตารางที่ 40 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ย 

ต่อเดือน (บาท) 

ไม่เกิน 

10,000 

10,001-

20,000 

20,001-

30,000 

30,001-

40,000 

40,001 

ขึ้นไป 

ไม่เกิน 10,000   0.463 0.351 0.037* 0.050 

10,001-20,000    0.005* 0.040* 0.063 

20,001-30,000     0.000* 0.000* 

30,001-40,000      0.910 

40,001 ขึ้นไป      

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 40 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า 

 ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านบุคลากรแตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท

 ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001-40,000 บาท มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านบุคลากรแตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท  รายได้

เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 

 ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึ้นไป มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ด้านบุคลากรแตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
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ตารางที่ 41 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านปัจจัยส่วน 

 ประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ย 

ต่อเดือน (บาท) 

ไม่เกิน 

10,000 

10,001-

20,000 

20,001-

30,000 

30,001-

40,000 

40,001 

ขึ้นไป 

ไม่เกิน 10,000   0.041* 0.929 0.351 0.095 

10,001-20,000    0.000* 0.324 0.960 

20,001-30,000     0.188 0.024* 

30,001-40,000      0.426 

40,001 ขึ้นไป      

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 41 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

พบว่า 

 ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านลักษณะทางกายภาพแตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน  

10,000 บาท และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 

 ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาท ขึ้นไป มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ด้านลักษณะทางกายภาพกับลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
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ตอนท่ี 5 การวิเคราะห์หาความสมัพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรม

การซ้ือสลากออมสินพิ เศษ  ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค  3 

กรุงเทพมหานคร 

 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านส่วน

ประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ กับพฤติกรรมการ

ซื้อสลากออมสินพิเศษ ประกอบด้วย วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน งบประมาณในการซื้อต่อ

คร้ัง ความถี่ในการซื้อเฉลี่ยต่อปี โอกาสในการซื้อ ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ แหล่งศึกษา

ข้อมลูการในซื้อ ทดสอบด้วยสถิติไค-สแควร์ (Chi – square) แสดงรายละเอียดดังน้ี 

 

ตารางที่ 42 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ 

สลากออมสินพิเศษ  ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามด้านผลิตภัณฑ์ 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ 
ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ଶ Sigݔ
วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน    
      เพ่ือการออมทรัพย์ 8.51 0.08 
      เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน 41.17* 0.00 
      เพ่ือการเสี่ยงโชค 14.54* 0.01 
      เพ่ือเป็นของขวัญ 23.25* 0.00 
      เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย 18.77* 0.00 
      วางแผนการเกษียณ 4.29 0.37 
งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง 125.03* 0.00 
ความถี่ในการซื้อเฉลี่ยต่อปี 23.07* 0.00 
โอกาสในการซื้อ 13.53 0.10 
ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ 67.70* 0.00 
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ตารางที่ 42 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ 

สลากออมสินพิเศษ  ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามด้านผลิตภัณฑ์ (ต่อ) 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ 
ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ଶ Sigݔ
แหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ   
      ญาติ เพ่ือน 5.92 0.21 
      สื่อวิทยุ โทรทัศน์ 28.42* 0.00 
      หนังสือพิมพ์ วารสาร นิตยสาร แผ่นผับ 56.63* 0.00 
      อินเตอร์เน็ต 23.98* 0.00 
      เจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน 32.72* 0.00 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 42 พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน 

กับพฤติกรรมการซื้อสลากออมสิน มีความสัมพันธ์กันในด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน (เพ่ือ

รับผลตอบแทนที่แน่นอน เพ่ือการเสี่ยงโชค เพ่ือเป็นของขวัญ และเพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย) ด้าน

งบประมาณในการซื้อต่อคร้ัง ด้านความถี่ในการซื้อเฉล่ียต่อปี ด้านระยะเวลาถือครองสลาก ออมสิน

พิเศษ และด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ (สื่อวิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ วารสาร นิตยสาร แผ่น

ผับ  อินเตอร์เน็ต และเจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน กับพฤติกรรมการ     

ซื้อสลากออมสิน ไม่มีความสัมพันธ์กันในด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน (เพ่ือการออมทรัพย์ 

และวางแผนการเกษียณ) ด้านโอกาสในการซื้อ และ ด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ (ญาติ เพ่ือน)  
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ตารางที่ 43 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ 

สลากออมสินพิเศษ  ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามด้านราคา 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ 
ด้านราคา 

 ଶ Sigݔ
วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน    
      เพ่ือการออมทรัพย์ 13.81* 0.00 
      เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน 42.59* 0.00 
      เพ่ือการเสี่ยงโชค 12.34* 0.01 
      เพ่ือเป็นของขวัญ 5.44 0.14 
      เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย 3.98 0.26 
      วางแผนการเกษียณ 8.67 0.34 
งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง 35.66* 0.00 
ความถี่ในการซื้อเฉลี่ยต่อปี 30.20* 0.00 
โอกาสในการซื้อ 24.72* 0.00 
ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ 52.46* 0.00 
แหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ   
      ญาติ เพ่ือน 21.19* 0.00 
      สื่อวิทยุ โทรทัศน์ 31.24* 0.00 
      หนังสือพิมพ์ วารสาร นิตยสาร แผ่นผับ 11.71* 0.01 
      อินเตอร์เน็ต 17.20* 0.00 
      เจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน 5.65 0.13 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 43 พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่แตกต่างกัน   

กับพฤติกรรมการซื้อสลากออมสิน มีความสัมพันธ์กันในด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน   

(เพ่ือการออมทรัพย์ เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน และเพ่ือการเสี่ยงโชค) ด้านงบประมาณในการซื้อ

ต่อครั้ง ด้านความถี่ในการซื้อเฉล่ียต่อปี ด้านโอกาสในการซื้อ ด้านระยะเวลาถือครองสลากออมสิน
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พิเศษ และด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ (ญาติ เพ่ือน สื่อวิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ วารสาร 

นิตยสาร แผ่นผับ และอินเตอร์เน็ต) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่แตกต่างกัน กับพฤติกรรมการซื้อสลาก

ออมสนิ ไม่มีความสัมพันธ์กันในด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน(เพ่ือเป็นของขวัญ เพ่ือสํารอง

ค่าใช้จ่าย และวางแผนการเกษียณ) และด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ(เจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน)  

 

ตารางที่ 44 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ 

สลากออมสินพิเศษ  ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามด้านการจัดจําหน่าย 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ 
ด้านการจัดจําหน่าย 

 ଶ Sigݔ
วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน    
      เพ่ือการออมทรัพย์ 32.77* 0.00 
      เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน 28.45* 0.00 
      เพ่ือการเสี่ยงโชค 39.57* 0.00 
      เพ่ือเป็นของขวัญ 2.95 0.40 
      เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย 4.78 0.19 
      วางแผนการเกษียณ 8.30* 0.04 
งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง 88.13* 0.00 
ความถี่ในการซื้อเฉลี่ยต่อปี 17.06* 0.01 
โอกาสในการซื้อ 9.39 0.15 
ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ 47.56* 0.00 
แหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ   
      ญาติ เพ่ือน 13.23* 0.00 
      สื่อวิทยุ โทรทัศน์ 1.06 0.79 
      หนังสือพิมพ์ วารสาร นิตยสาร แผ่นผับ 7.32 0.06 
      อินเตอร์เน็ต 39.79* 0.00 
      เจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน 12.50* 0.00 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 44 พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจําหน่าย         

ที่แตกต่างกัน กับพฤติกรรมการซ้ือสลากออมสิน มีความสัมพันธ์กันในด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อ

สลากออมสิน (เพ่ือการออมทรัพย์ เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน เพ่ือการเสี่ยงโชค และวางแผนการ

เกษียณ) ด้านงบประมาณในการซื้อต่อครั้ง ด้านความถี่ในการซื้อเฉล่ียต่อปี ด้านระยะเวลาถือครอง

สลากออมสินพิเศษ และด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ (ญาติ เพ่ือน อินเตอร์เน็ต และเจ้าหน้าที่

ธนาคารออมสิน) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจําหน่ายที่แตกต่างกัน กับพฤติกรรมการ

ซื้อสลากออมสิน ไม่มีความสัมพันธ์กันในด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน (เพ่ือเป็นของขวัญ 

และเพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย) ด้านโอกาสในการซื้อ และด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ (สื่อวิทยุ 

โทรทัศน์ และหนังสือพิมพ์ วารสารนิตยสาร แผ่นผับ)  

 

ตารางท่ี 45 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ 

สลากออมสินพิเศษ  ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามด้านการส่งเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ଶ Sigݔ
วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน    
      เพ่ือการออมทรัพย์ 7.34 0.12 
      เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน 14.74* 0.01 
      เพ่ือการเสี่ยงโชค 15.65* 0.00 
      เพ่ือเป็นของขวัญ 13.93* 0.01 
      เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย 10.27* 0.04 
      วางแผนการเกษียณ 20.11* 0.00 
งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง 84.03* 0.00 
ความถี่ในการซื้อเฉลี่ยต่อปี 41.39* 0.00 
โอกาสในการซื้อ 21.98* 0.01 
ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ 46.15* 0.00 
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ตารางที่ 45 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ 

สลากออมสินพิเศษ  ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามด้านการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ଶ Sigݔ
แหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ   
      ญาติ เพ่ือน 20.77* 0.00 
      สื่อวิทยุ โทรทัศน์ 3.57 0.47 
      หนังสือพิมพ์ วารสาร นิตยสาร แผ่นผับ 6.60 0.16 
      อินเตอร์เน็ต 17.98* 0.00 
      เจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน 20.28* 0.00 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 45 พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่

แตกต่างกัน กับพฤติกรรมการซื้อสลากออมสิน มีความสัมพันธ์กันในด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อ  

สลากออมสิน (เพ่ือรับผลตอบแทนท่ีแน่นอน เพ่ือการเสี่ยงโชค เพ่ือเป็นของขวัญ เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย 

และวางแผนการเกษียณ) ด้านงบประมาณในการซื้อต่อครั้ง ด้านความถี่ในการซื้อเฉลี่ยต่อปี        

ด้านโอกาสในการซื้อ ด้านระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ และด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ

(ญาติ เพ่ือน อินเตอร์เน็ต และเจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่แตกต่างกัน กับ

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสิน ไม่มีความสัมพันธ์กันในด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน (เพ่ือ

การออมทรัพย์) และด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ(สื่อวิทยุ โทรทัศน์ และหนังสือพิมพ์ วารสาร

นิตยสาร แผ่นผับ)  
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ตารางที่ 46 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ 

สลากออมสินพิเศษ  ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามด้านบุคลากร 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ 
ด้านบุคลากร 

 ଶ Sigݔ
วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน    
      เพ่ือการออมทรัพย์ 20.13* 0.00 
      เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน 18.02* 0.00 
      เพ่ือการเสี่ยงโชค 11.38* 0.01 
      เพ่ือเป็นของขวัญ 39.49* 0.00 
      เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย 7.34 0.06 
      วางแผนการเกษียณ 7.62 0.06 
งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง 92.90* 0.00 
ความถี่ในการซื้อเฉลี่ยต่อปี 23.18* 0.00 
โอกาสในการซื้อ 11.06 0.09 
ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ 36.33* 0.00 
แหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ   
      ญาติ เพ่ือน 22.01* 0.00 
      สื่อวิทยุ โทรทัศน์ 4.00 0.26 
      หนังสือพิมพ์ วารสาร นิตยสาร แผ่นผับ 14.25* 0.00 
      อินเตอร์เน็ต 11.93* 0.01 
      เจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน 28.83* 0.00 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  

 จากตารางที่ 46 พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรที่แตกต่างกัน 

กับพฤติกรรมการซื้อสลากออมสิน มีความสัมพันธ์กันในด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน  

(เพ่ือการออมทรัพย์ เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน เพ่ือการเสี่ยงโชค และเพ่ือเป็นของขวัญ)         

ด้านงบประมาณในการซื้อต่อครั้ง ด้านความถี่ในการซื้อเฉล่ียต่อปี ด้านระยะเวลาถือครองสลากออม
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สินพิเศษ และด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ(ญาติ เพ่ือน หนังสือพิมพ์ วารสารนิตยสาร แผ่นผับ 

อินเตอร์เน็ต และเจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรที่แตกต่างกัน กับพฤติกรรมการซื้อ

สลากออมสิน ไม่มีความสัมพันธ์กันในด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน (เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย 

และวางแผนการเกษียณ) ด้านโอกาสในการซื้อ และด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ (สื่อวิทยุ 

โทรทัศน์)  

ตารางที่ 47 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ 

สลากออมสินพิเศษ  ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามด้านลักษณะทางกายภาพ 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 

 ଶ Sigݔ
วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน    
      เพ่ือการออมทรัพย์ 16.63* 0.00 
      เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน 16.70* 0.00 
      เพ่ือการเสี่ยงโชค 4.83 0.19 
      เพ่ือเป็นของขวัญ 5.95 0.11 
      เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย 7.19 0.07 
      วางแผนการเกษียณ 11.51* 0.01 
งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง 104.76* 0.00 
ความถี่ในการซื้อเฉลี่ยต่อปี 14.57* 0.02 
โอกาสในการซื้อ 5.67 0.46 
ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ 30.63* 0.00 
แหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ   
      ญาติ เพ่ือน 38.33* 0.00 
      สื่อวิทยุ โทรทัศน์ 4.92 0.18 
      หนังสือพิมพ์ วารสาร นิตยสาร แผ่นผับ 8.16 0.43 
      อินเตอร์เน็ต 0.20 0.98 
      เจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน 8.00* 0.05 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 47 พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ  

ที่แตกต่างกัน กับพฤติกรรมการซื้อสลากออมสิน มีความสัมพันธ์กันในด้านด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อ

สลากออมสิน (เพ่ือการออมทรัพย์ เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน และวางแผนการเกษียณ)         

ด้านงบประมาณในการซื้อต่อครั้ง ด้านความถี่ในการซ้ือเฉล่ียต่อปี ด้านระยะเวลาถือครองสลากออม

สินพิเศษ และด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ (ญาติ เพ่ือน และเจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน)        

อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพที่แตกต่างกัน กับ

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสิน ไม่มีความสัมพันธ์กันในด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน (เพ่ือ

การเสี่ยงโชค เพ่ือเป็นของขวัญ และเพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย) ด้านโอกาสในการซื้อ และด้านแหล่งศึกษา

ข้อมูลการในซื้อ (สื่อวิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ วารสารนิตยสาร แผ่นผับ และอินเตอร์เน็ต) 

 

ตารางที่ 48 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ 

สลากออมสินพิเศษ  ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามด้านกระบวนการให้บริการ 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ 
ด้านกระบวนการให้บริการ 

 ଶ Sigݔ
วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน    
      เพ่ือการออมทรัพย์ 13.87* 0.00 
      เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน 14.70* 0.00 
      เพ่ือการเสี่ยงโชค 22.30* 0.00 
      เพ่ือเป็นของขวัญ 9.84* 0.02 
      เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย 12.34* 0.01 
      วางแผนการเกษียณ 10.80* 0.01 
งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง 51.22* 0.00 
ความถี่ในการซื้อเฉลี่ยต่อปี 4.06 0.67 
โอกาสในการซื้อ 3.77 0.71 
ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ 60.93* 0.00 
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ตารางที่ 48 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ 

สลากออมสินพิเศษ  ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามด้านกระบวนการให้บริการ (ต่อ) 

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสนิพิเศษ 
ด้านกระบวนการให้บริการ 

 ଶ Sigݔ
แหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ   
      ญาติ เพ่ือน 13.50* 0.00 
      สื่อวิทยุ โทรทัศน์ 13.49* 0.00 
      หนังสือพิมพ์ วารสาร นิตยสาร แผ่นผับ 6.33 0.10 
      อินเตอร์เน็ต 5.95 0.11 
      เจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน 18.32* 0.00 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 48 พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ 

ที่แตกต่างกัน กับพฤติกรรมการซ้ือสลากออมสิน มีความสัมพันธ์กันในด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อ

สลากออมสิน (เพ่ือการออมทรัพย์ เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน เพ่ือการเสี่ยงโชค เพ่ือเป็นของขวัญ 

เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย และวางแผนการเกษียณ) ด้านงบประมาณในการซื้อต่อครั้ง ด้านระยะเวลาถือ

ครองสลากออมสินพิเศษ และด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ (ญาติ เพ่ือน สื่อวิทยุ โทรทัศน์ และ

เจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการที่แตกต่างกัน กับ

พฤติกรรมการซื้อสลากออมสิน ไม่มีความสัมพันธ์กันในด้านความถี่ในการซ้ือเฉล่ียต่อปี ด้านโอกาส   

ในการซื้อ และด้านแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ (หนังสือพิมพ์ วารสารนิตยสาร แผ่นผับ และ

อินเตอร์เน็ต) 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจยั อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกค้าธนาคาร

ออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์ 

 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสลากออมสินพิเศษ ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขต

ธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร  

 เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสํารวจลูกค้าธนาคารออมสิน

ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล

จากแบบสอบถาม และการศึกษาเอกสารที่เก่ียวข้อง มีรายละเอียดดังน้ี 

 

1. สรุปผลการวิจัย 

ตอนท่ี 1 วิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

 พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 73.00 ส่วนใหญ่มีอายุ

ระหว่าง 21 - 30 ปี จํานวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.75 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จํานวน     

278 คน คิดเป็นร้อยละ 69.50 ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 271 คน คิดเป็นร้อย

ละ 67.75 ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานเอกชนและรัฐวิสาหกิจจํานวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.25 

ส่วนใหญ่รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท จํานวน179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.75 
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ตอนท่ี 2 วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสลากออมสินพิเศษ 

 พบว่าลูกค้าที่ตัดสินใจซื้อสลากออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

ส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์เพ่ือการออมทรัพย์ จํานวน 380 คน คิดเป็นร้อยละ 98.00 ส่วนใหญ่          

มีงบประมาณในการซื้อเฉลี่ยต่อครั้ง ไม่เกิน 5,000 บาท จํานวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00    

ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซื้อสลากออมสินพิเศษเฉลี่ยใน 1 ครั้ง ต่อปี จํานวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ

65.75 ส่วนใหญ่มีโอกาสในการซื้อสลากออมสินพิเศษเมื่อสะสมเงินได้มากพอ จํานวน 307 คน คิด

เป็น 76.75 ส่วนใหญ่มีระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ ครบกําหนด 3 ปี จํานวน 327 คน คิด

เป็นร้อยละ 81.75 ส่วนใหญ่มีแหล่งศึกษาข้อมูลในการซื้อสลากออมสิน ทางอินเตอร์เน็ต จํานวน 249 

คน คิดเป็นร้อยละ 62.25 

 

ตอนท่ี 3 วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลาก

ออมสินพิเศษ ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

 พบว่าภาพรวมของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

สลากออมสินพิเศษ ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร อยู่ใน

ระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70  

 เมื่อพิจารณาผลของแต่ละด้านแล้วพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษมากที่สุด คือ ด้านกระบวนการให้บริการ อยู่ในระดับมาก     

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 รองลงมา คือ ด้านการจัดจําหน่าย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 

ด้านราคา อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86 ด้านบุคลากร อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.79 ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.54 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.50 และด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.19 ตามลําดับ 

 ด้านผลิตภัณฑ์ มีระดับความสําคัญอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.19 ผลการ

วิเคราะห์ พบว่า ค่าเฉล่ียสูงที่สุด ได้แก่ จํานวนอายุสลากออมสินพิเศษ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.91 

รองลงมาคือ ถอนคืนก่อนครบอายุสลาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.23 เป็นหลักทรัพย์ค้ําประกันเงินกู้กับ

ธนาคารออมสิน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.17 รูปแบบและความสวยงามของสลากออมสินพิเศษ มีค่าเฉล่ีย
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เท่ากับ 3.16 และเป็นหลักทรัพย์ประกันผู้ต้องหาในช้ันสอบสวนของตํารวจและอัยการและประกันตัว

จําเลยในช้ันศาล มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.50 ตามลําดับ 

 ด้านราคา มีระดับความสําคัญอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86 ผลการวิเคราะห์ 

พบว่า ค่าเฉล่ียสูงที่สุด ได้แก่ ดอกเบ้ียและเงินรางวัล ไม่หักภาษี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.23 รองลงมา   

คือ ราคาสลากออมสินพิเศษต่อหน่วย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 ความเสี่ยงตํ่า ไม่มีความเสี่ยงในการ

ขาดทุน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90 ผลตอบแทนของสลากออมสินพิเศษ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.73 อัตรา

ดอกเบ้ียของสลากออมสินพิเศษ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.64 และความเหมาะสมของค่าส่วนลดการถอน

สลากออมสินก่อนครบกําหนด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.59 ตามลําดับ 

 ด้านการจัดจําหน่าย มีระดับความสําคัญอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 ผลการ

วิเคราะห์ พบว่า ค่าเฉล่ียสูงที่สุด ได้แก่ การรับรางวัลสลากออมสินพิเศษ ได้ที่ธนาคารออมสินทุก

สาขา หรือโอนเข้าบัญชีเผื่อเรียกของธนาคารออมสิน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.34 รองลงมาคือ สามารถซื้อ

ได้ที่ธนาคารออมสินทุกสาขา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.31 ลูกค้ารับสลากออมสินพิเศษได้ทันที หลงัการซื้อ 

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 การซื้อผ่านระบบ Mymo (Mobile Banking) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.26 และ 

การซื้อผ่านระบบ Internet Banking มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.27 ตามลําดับ 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับความสําคัญอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.50  

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ค่าเฉล่ียสูงที่สุด ได้แก่ มีข้อมูลสลากออมสินพิเศษประชาสัมพันธ์ทางเว็บไซด์ 

ของธนาคารออมสิน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.74 รองลงมาคือ ลูกค้าสามารถติดตามข่าวการออกสลาก

ออมสินพิเศษได้ทางสื่อสิ่งพิมพ์ สื่อโทรทัศน์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66 มีข้อมูลแนะนําสลากออมสินพิเศษ

ผ่านทางแผ่นพับของธนาคาร มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.47 จัดกิจกรรมลุ้นของสัมนาคุณ เช่น ทองคํา 

รถยนต์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.46 และการออกบูธประชาสัมพันธ์ และจําหน่ายสลากออมสินพิเศษ      

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.18 ตามลําดับ 

 ด้านบุคลากร มีระดับความสําคัญอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.79 ผลการ

วิเคราะห์ พบว่า ค่าเฉล่ียสูงที่สุด ได้แก่ มีความรู้ความสามารถในการให้คําแนะนําที่ถูกต้องครบถ้วน 

ตอบสนองความต้องการได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90 รองลงมาคือ มารยาท บุคลิกภาพ ความน่าเช่ือถือ

ของพนักงาน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84 ความสามารถในการแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.84 ความกระตือรือร้น เอาใจใส่ในการบริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.82 ให้บริการลูกค้าอย่างเท่าเทียม
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กัน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.73 และจํานวนพนักงานในการให้บริการเพียงพอ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61 

ตามลําดับ 

 ด้านลักษณะทางกายภาพ มีระดับความสําคัญอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.54   

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ได้แก่ การเดินทางได้สะดวก ด้วยระบบขนส่งมวลชนได้      

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.77 รองลงมาคือ ทําเลท่ีต้ังสาขาของธนาคารออมสิน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.76 

บรรยากาศภายในธนาคารปลอดโปร่ง เย็นสบาย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.72 ที่นั่งสําหรับรองรับการ

บริการอย่างเพียงพอ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.59 สิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ เช่น หนังสือ บริการ

เครื่องด่ืม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.21 และที่จอดรถสะดวก และเพียงพอ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.19 ตามลําดับ 

 ด้านกระบวนการให้บริการ มีระดับความสําคัญอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ได้แก่ สลากออมสินมีความถูกต้อง ครบถ้วน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

4.34 รองลงมาคือ มีกระบวนการซื้อที่เป็นรูปแบบ แน่นอน ตรวจสอบได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27     

ใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการออกสลากออมสินพิเศษ เช่น คอมพิวเตอร์ เป็นต้น มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

4.04 มีระบบคิวในการรอรับบริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 และขั้นตอนในซื้อสลากออมสินพิเศษ

สะดวก รวดเร็ว มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89 ตามลําดับ 

  

ตอนที่ 4 การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสลากออมสินพิเศษ ด้าน

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกัน 

 พบว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างด้านสถานภาพและระดับการศึกษา มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมไม่แตกต่าง

กัน ส่วนปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมแตกต่างกัน  

 เพศ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัด

จําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านลักษณะทางกายภาพ ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านราคา ด้าน

บุคลากร และด้านกระบวนการให้บริการ แตกต่างกัน 

 อายุ มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านกระบวนการให้บริการ   

ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน

บุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกัน 
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 อาชีพ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน

กระบวนการให้บริการ แตกต่างกัน 

 รายไ ด้ เฉลี่ ย ต่อ เ ดือน  มี ปัจจัย ท่ีมี ผล ต่อการ ตัดสินใจซื้ อสลากออมสินพิ เศษ                

ด้านกระบวนการให้บริการ ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้าน

การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกัน 

 

ตอนท่ี 5 การวิเคราะห์หาความสมัพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรม

การออมและการลงทุน ของลกูค้าธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับวัตถุประสงค์ใน

การซื้อสลากออมสิน (เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน เพ่ือการเสี่ยงโชค เพ่ือเป็นของขวัญ และ         

เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย) งบประมาณในการซ้ือต่อครั้ง ความถี่ในการซื้อเฉลี่ยต่อปี ระยะเวลาถือครอง

สลากออมสินพิเศษ และแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ (สื่อวิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ วารสาร 

นิตยสาร  แผ่นผับ  อินเตอร์เน็ต และเจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน) 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับวัตถุประสงค์ในการซื้อ

สลากออมสิน (เพ่ือการออมทรัพย์ เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน และเพ่ือการเสี่ยงโชค) งบประมาณ

ในการซื้อต่อคร้ัง ความถี่ในการซื้อเฉล่ียต่อปี โอกาสในการซื้อ ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ   

และแหล่งศึกษาข้อมูลการในซ้ือ (ญาติ เพ่ือน สื่อวิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ วารสาร นิตยสาร     

แผ่นผับ  และอินเตอร์เน็ต) 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดจําหน่าย มีความสัมพันธ์กับ

วัตถุประสงค์ในการซ้ือสลากออมสิน(เพ่ือการออมทรัพย์ เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน เพ่ือการเสี่ยง

โชค และวางแผนการเกษียณ) งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง ความถี่ในการซื้อเฉล่ียต่อปี ระยะเวลาถือ

ครองสลากออมสินพิเศษ และแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ(ญาติ เพ่ือน อินเตอร์เน็ต และเจ้าหน้าที่

ธนาคารออมสิน) 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ

วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน(เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน เพ่ือการเสี่ยงโชค เพ่ือเป็นของขวัญ 

เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย และวางแผนการเกษียณ) งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง ความถี่ในการซื้อเฉล่ียต่อ
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ปี โอกาสในการซื้อ ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ และแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ(ญาติ 

เพ่ือน อินเตอร์เน็ต และเจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน) 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร มีความสัมพันธ์กับวัตถุประสงค์ใน

การซื้อสลากออมสิน (เพ่ือการออมทรัพย์ เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน เพ่ือการเสี่ยงโชค และเพ่ือ

เป็นของขวัญ) งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง ความถี่ในการซื้อเฉล่ียต่อปี ระยะเวลาถือครองสลากออม

สินพิเศษ และแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ (ญาติ เพ่ือน หนังสือพิมพ์ วารสารนิตยสาร แผ่นผับ 

อินเตอร์เน็ต และเจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน) 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับด้าน

วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน (เพ่ือการออมทรัพย์ เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน และวางแผน

การเกษียณ) งบประมาณในการซ้ือต่อครั้ง ความถี่ในการซ้ือเฉล่ียต่อปี ระยะเวลาถือครองสลากออม

สินพิเศษ และแหล่งศึกษาข้อมูลการในซื้อ (ญาติ เพ่ือน และเจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน) 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ มีความสัมพันธ์กับ

วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน (เพ่ือการออมทรัพย์ เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน เพ่ือการเสี่ยง

โชค เพ่ือเป็นของขวัญ เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย และวางแผนการเกษียณ) งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง 

ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ และแหลง่ศึกษาข้อมูลการในซื้อ (ญาติ เพ่ือน สื่อวิทยุ โทรทัศน์ 

และเจ้าหน้าที่ธนาคารออมสิน) 

 

2. อภิปรายผลการวิจัย 

 การวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกค้าธนาคาร

ออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร สามารถนําผลการวิเคราะห์ข้อมูลมาอภิปราย

ผลได้ดังน้ี 

 1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 292 

คน คิดเป็นร้อยละ 73.00 ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21 - 30 ปี จํานวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.75 

ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จํานวน 278 คน คิดเป็นร้อยละ 69.50 ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี จํานวน 271 คน คิดเป็นร้อยละ 67.75 ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานเอกชนและรัฐวิสาหกิจ 

จํานวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.25 ส่วนใหญ่รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท จํานวน

179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.75 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รัฐนันท์ วิริยะอ่องศรี (2557) ที่ได้ศึกษา
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เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 66.8 ส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 

43.0 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 61.8 ส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีคิด

เป็นร้อยละ 70.0 ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทคิดเป็นร้อยละ 45.5 และส่วนใหญ่มีรายได้ 

10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33.3 และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชาลินี เอ้ือเศษวัฒนา 

(2553) เร่ืองปัจจัยการลงทุนและพฤติกรรมการลงทุนที่ส่งผลต่อรูปแบบการออมประเภทเงินฝาก

ประจาํและการลงทุนในกองทุนรวมของผู้ลงทุนรายย่อย ซึ่งพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 249 

คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 - 40 ปี จํานวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.80 

ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จํานวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 66.50 ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี จํานวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.80 ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานเอกชน จํานวน 276 คน 

คิดเป็นร้อยละ 69.00 ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป จํานวน 112 คน คิดเป็น

ร้อยละ 28.00  

 2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ ได้แก่ 

วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน งบประมาณในการซื้อเฉลี่ยต่อครั้ง ความถี่ในการซื้อสลากออม

สินพิเศษเฉล่ียใน 1 ปี โอกาสในการซื้อสลากออมสินพิเศษ ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ 

และ แหล่งศึกษาข้อมูลในการซื้อสลากออมสิน พบว่า ส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์เพ่ือการออมทรัพย์ 

จํานวน 380 คน คิดเป็นร้อยละ 98.00 ส่วนใหญ่มีงบประมาณในการซื้อเฉลี่ยต่อครั้งไม่เกิน      

5,000 บาท จํานวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซื้อสลากออมสินพิเศษ

เฉลี่ยใน 1 ครั้ง ต่อปี จํานวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 65.75 ส่วนใหญ่มีโอกาสในการซื้อสลากออมสิน

พิเศษเมื่อสะสมเงินได้มากพอ จํานวน 307 คน คิดเป็น 76.75 ส่วนใหญ่มีระยะเวลาถือครองสลาก

ออมสินพิเศษ ครบกําหนด 3 ปี จํานวน 327 คน คิดเป็นร้อยละ 81.75 ส่วนใหญ่มีแหล่งศึกษาข้อมูล

ในการซื้อสลากออมสิน ทางอินเตอร์เน็ต จํานวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.25 ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ วรินดา แก้วพิจิตร (2556) เร่ืองปัจจัยในการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษของธนาคาร

ออมสิน สาขานครชัยศรี จังหวัดนครปฐม ซึ่งพบว่าส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสิน

พิเศษเพ่ือการเสี่ยงโชค จํานวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 70.00 มีความถี่ในการซื้อสลากออมสินพิเศษ

น้อยกว่า 1 ปี ครั้ง จํานวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 45.40 งบประมาณในการซื้อสลากออมสินพิเศษ
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เฉลี่ยต่อครั้งไม่เกิน 5,000 บาท ครั้ง จํานวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 49.60 และช่วงเวลาที่นิยมไป

ซื้อสลากออมสินพิเศษคือ ตามความสะดวก จํานวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 44.60  

 อธิบายได้ว่าพฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษของลูกค้าธนาคารออมสิน มีความ

แตกต่างกันไป สอดคล้องแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ

ขึ้นอยู่กับลักษณะของผู้ซื้อ (Comsumer’s Characteristics) ได้แก่ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ด้านสังคม 

ด้านบุคคล และด้านจิตวิทยา รวมถึงกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค ได้แก่ การรับรู้ถึงความ

ต้องการ การค้นหาข้อมูลข่าวสาร การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลัง

การซ้ือ เห็นได้ว่าลูกค้าที่เลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ให้ความสําคัญกับการออมทรัพย์และวางแผน

การเงิน เมื่อสามารถจัดสรรรายได้ที่มีและเก็บสะสม จึงนํามาซื้อสลากออมสินพิเศษที่นอกจากจะเป็น

การออมทรัพย์เพ่ือรับดอกเบ้ียเมื่อครบอายุสลาก และลูกค้าสามารถลุ้นรางวัลจากสลากออมสินพิเศษ  

 3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ พบว่าในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.70 โดยปัจจัยที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษมากที่สุด คือ ด้านกระบวนการให้บริการ อยู่ในระดับมาก    

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 รองลงมา คือ ด้านการจัดจําหน่าย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 

ด้านราคา อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86 ด้านบุคลากร อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.79 ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.54 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.50 และด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.19 ตามลําดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อภิษ์ฐา เดชะกุลกําจร (2555) เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อการเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษของลูกค้าธนาคารออมสินสาขามหาดไทย พบว่าปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดมีอิทธิผลต่อการเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้

ความสําคัญกับปัจจัยด้านการบริการมากที่สุด รองลงมาคือด้านกระบวนการให้บริการ และด้าน

ผลิตภัณฑ์ มีความสําคัญน้อยที่สุด 

 อธิบายได้ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการการตลาด ที่สามารถตอบสนองความต้องการของ

ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ทําให้ผู้บริโภคเกิดการยอมรับและเลือกซื้อสินค้าและบริการ จากผลการ

วิเคราะห์ทําให้ทราบว่า ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับสลากออมสินมี

ความถูกต้อง ครบถ้วน มีกระบวนการซื้อที่เป็นรูปแบบ แน่นอนตรวจสอบได้ อาจเน่ืองจากเป็นสลาก

ออมสินพิเศษเป็นผลิตภัณฑ์ทางการเงิน ผู้บริโภคจึงต้องการความเช่ือมั่นมากที่สุด ส่วนปัจจัยด้าน
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ผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคให้ความสําคัญน้อยสุด แสดงว่าผู้บริโภคเห็นว่าสลากออมสินพิเศษมีเหมาะสมตรง

กับความต้องการสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคได้  

 4. ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน พบว่าปัจจัย

ด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างด้านสถานภาพและระดับการศึกษา มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

สลากออมสินพิเศษด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมไม่แตกต่างกัน ส่วนปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ที่แตกต่างด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อการตัดสินใจเลือก

ซื้อสลากออมสินพิเศษด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมแตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ วรินดา แก้วพิจิตร (2556) เร่ืองปัจจัยในการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษของธนาคาร

ออมสิน สาขานครชัยศรี จังหวัดนครปฐม ซึ่งพบว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างด้านอายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษด้าน

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมไม่แตกต่างกัน กัน ส่วนปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่

แตกต่างด้านเพศ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษด้านปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดในภาพรวมแตกต่างกัน  

 อธิบายได้ว่าการนําเสนอผลิตภัณฑ์และบริการให้กับ ผู้บริโภคท่ีมีพ้ืนฐานปัจจัยด้าน

ประชากรที่มีความแตกต่าง การให้ความสําคัญด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดย่อมแตกต่างกันไป

ด้วย สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค การพัฒนาผลิตภัณฑ์และราคาให้สามารถ

แข่งขันได้ในสภาวะการณ์แข่งขันที่เพ่ิมมากขึ้นของผลิตภัณฑ์ทางการเงิน ผู้บริโภคจึงเลือกผลิตภัณฑ์ที่

ให้ความเหมาะสมกับความต้องการและวัตถุประสงค์ในการออม จากปัจจัยต่อไปน้ี ผลตอบแทนหรือ

ดอกเบ้ีย อัตราเงินเฟ้อ ระยะเวลาในการออม และสภาพคล่องทางการเงินของผลิตภัณฑ์ ตามแนวคิด

และทฤษฎีการออมของศูนย์คุ้มครองผู้ใช้บริการทางการเงิน (2557) รวมถึงการสร้างช่องทางจัด

จําหน่ายและการส่งเสริมการตลาด สร้างภาพลักษณ์การให้บริการที่ดี มีคุณภาพ เป็นสิ่งสําคัญในการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการและสร้างความพึงพอใจกับผู้บริโภค ทําให้เกิดแรงจูงใจในการซื้อสินค้าและ

บริการ 

 5. ผลการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด         

กับ พฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้าน              

มีความสัมพันธ์และมีความสําคัญต่อพฤติกรรมในการเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ซึ่งสอดคล้อง       
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กับงานวิจัยของ อภิษ์ฐา เดชะกุลกําจร (2555) เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสลากออมสิน

พิเศษของลูกค้าธนาคารออมสินสาขามหาดไทย ซึ่งพบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบริการ            

ด้านสถานที่ในการให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ 

ด้านลักษณะภายนอก มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสิน สาขา

มหาดไทย แตกต่างกัน ในด้านเคยซื้อสลากออมสิน ด้านเหตุผลการซื้อสลากออมสิน ด้านการแนะนํา

ต่อเก่ียวกับการซื้อสลากออมสิน ด้านการกลับมาซื้อสลากซ้ํา และด้านวันส่วนใหญ่ที่นิยมไปใช้บริการ  

 อธิบายได้ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้านมีความสัมพันธ์และ              

มีความสําคัญต่อพฤติกรรมในการเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ             

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ที่กล่าวว่าการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหาหรือวิจัย

เก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใช้ของผู้บริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการ และพฤติกรรม

การซื้อ และการใช้ของผู้บริโภค เพ่ือให้เข้าใจตลาดของผู้บริโภคจะช่วยให้สามารถจัดกลยุทธ์การตลาด 

ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 

 

3. ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

 1. กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุเฉลี่ยน้อย เป็นวัยทํางาน มีรายได้ประจําและแน่นอน ซึ่งมี

ความสามารถเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ทางการเงินได้อย่างหลากหลาย ดังน้ันธนาคารควรกําหนดกลยุทธ์

ทางการตลาดเพ่ิม เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มดังกล่าว จะทําให้เป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิม 

และเพ่ิมฐานลูกค้าใหม่ได้ ในอนาคต 

 2. ด้านเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออม

สินพิเศษ ธนาคารสามารถนําข้อมูลไปใช้ปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์และบริการ ดังน้ี 

  ด้านผลิตภัณฑ์ ควรกําหนดระยะเวลาในการรับฝาก ให้เหมาะสมสอดคล้องกับสภาพ

เศรษฐกิจ รวมถึงการประชาสัมพันธ์ ถึงเกณฑ์การถอนคืนสลากก่อนครบอายุสลาก การใช้เป็น

หลักทรัพย์ค้ําประกันในการกู้เงินกับธนาคารออมสิน เพ่ือเป็นทางเลือกให้กับลูกค้า ที่ต้องการรักษา

สภาพคล่องและหมุนเวียนค่าใช้จ่าย 

  ด้านราคา เป็นปัจจัยที่ลูกค้าให้ความสําคัญมากที่สุด ธนาคารควรกําหนดราคาสลาก

ออมสินพิเศษต่อหน่วยให้ลูกค้าทุกประเภทสามารถเข้าถึงการออมสลากออมสินได้ทุกคน และ

ประชาสัมพันธ์ในช่องทางต่างๆ ให้ลูกค้าได้ทราบถึงคุณสมบัติของสลากออมสินพิเศษ ทั้งด้านดอกเบ้ีย
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และเงินรางวัลไม่หักภาษี ไม่มีความเสี่ยงในการออม หรือการ ส่วนลดการสลากออมสินก่อนครบ

กําหนด เพ่ือให้ลูกค้าเข้าใจและสนใจในการเลือกซื้อสลากออมสินเพ่ิมขึ้น 

  ด้านการจัดจําหน่าย จากกลุ่มตัวอย่างอยู่ในช่วงอายุเฉลี่ยน้อย แนวโน้มการใช้ระบบ

อิเล็กทรอนิกส์มีความสําคัญมากขึ้น การพัฒนาระบบ Internet Banking และ Mymo ให้สามารถใช้

งานได้ง่าย มีรูปแบบธุรกรรมครบถ้วน การแจ้งเตือนความเคลื่อนไหวบัญชีรวดเร็วและแม่นยํา จะ

สามารถเข้าถึงลูกค้ากลุ่มคนรุ่นใหม่ได้ง่ายข้ึน ทําให้ลูกค้าสามารถซื้อสลากออมสินได้ทุกที่ทุกเวลา 

ทราบผลการถูกรางวัลและรับเงินรางวัลเข้าบัญชีเผื่อเรียกของธนาคารได้ทันที ซึ่งเป็นปัจจัยที่ลูกค้าให้

ความสําคัญมากที่สุด 

  ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรพัฒนาเว็บไซด์ให้มีความสวยงาม ใช้งานได้ง่าย และมี

รายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของธนาคารอย่างครบถ้วน หรือการคํานวณอัตราดอกเบ้ียที่ได้รับ เพ่ือ

ความสะดวกในการค้นคว้าข้อมูลประกอบการตัดสินใจของลูกค้าปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้อ

สลากออมสินพิเศษ 

  ด้านบุคลากร ลูกค้าต้องการพนักงานที่สามารถให้คําแนะนํา แก้ไขปัญหาที่ตอบสนอง

ต่อความต้องการ มีบุคลิกภาพ มารยาท และความน่าเช่ือถือ ธนาคารควรจัดให้พนักงานทุกคนการ

อบรมเกี่ยวกับธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ กระบวนการทํางานของธนาคาร และการเข้าใจถึงงานบริการ ก่อน

การปฏิบัติงานจริง เพ่ือสามารถตอบสนองความของลูกค้า ทําให้ลูกค้ามีความสุข พึงพอใจในการทํา

ธุรกรรม และกลับมาใช้บริการซ้ําอีก 

  ด้านลักษณะทางกายภาพ สําหรับสาขาเปิดใหม่ตําแหน่งที่ต้ังสาขาควรสามารถการ

เดินทางได้สะดวก มีที่จอดรถบริการ และหรือปรับปรุงสภาพแวดล้อมในภายสาขาให้มีความปลอด

โปร่ง เย็นสบาย เพ่ือให้ลูกค้ามีความสะดวกในการเข้าใช้บริการ 

  ด้านกระบวนการให้บริการ เน่ืองจากเป็นสลากออมสินพิเศษเป็นผลิตภัณฑ์ทาง

การเงินขั้นตอนการซื้อสลากต้องมีรูปแบบแน่นอนตรวจสอบได้ ใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยการออกสลาก

ออมสินพิเศษ และพนักงานผู้ปฏิบัติงานต้องตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วนของสลากออมสินพิเศษ 

ก่อนส่งมอบให้ลูกค้าทุกครั้ง เพ่ือสร้างความน่าเช่ือ และความมั่นใจในการใช้บริการ 
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4. ข้อเสนอแนะการวิจัยครั้งต่อไป 

 1. ควรศึกษาถึงปัจจัยในด้านอ่ืนๆ ให้มีความหลากหลายมากย่ิงขึ้น เช่น ปัจจัยทาง

จิตวิทยา ปัจจัยทางวัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม ทั้งน้ีเพ่ือทราบถึงปัจจัยอ่ืนๆ ที่จะส่งผลต่อพฤติกรรม

ของผู้บริโภคต่อไป 

 2. การศึกษาเก่ียวกับภาพลักษณ์ และการรับรู้การให้บริการด้านเงินฝากประเภทอื่นๆ 

ของลูกค้าธนาคารออมสินเขตธนาคารออมสินภาค 3 เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนาภาพลักษณ์ ความ

น่าเช่ือถือของธนาคารให้ทราบแนวทางปรับปรุง พัฒนา กลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างเหมาะสม สร้าง

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
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แบบสอบถาม 

งานวิจัย เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อสลากออมสินพเิศษ 

ของลูกคา้ธนาคารออมสินในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

 

คําชี้แจง แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหนึ่งของการทําวิจัยในระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต สาขาวิชาการประกอบการ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรโดยมี

วัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษของลูกค้าธนาคาร

ออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานครโดยแบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 4 ส่วน 

รวม 5 หน้า ดังน้ี 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสลากออมสินพิเศษ 

 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ 

 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามสําหรับแสดงความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 

 โปรดตอบคําถามในแบบสอบถามตามสภาพความเป็นจริงของท่าน หรือตามความ

คิดเห็นของท่านให้ครบทุกข้อ คําตอบของท่านมีคุณค่าต่องานวิจัยอย่างย่ิง ผู้วิจยัจะเก็บข้อมูลที่ได้รับ

จากท่านเป็นความลับ โดยจะนําไปสรุปผลการวิจัยเป็นภาพรวมเท่าน้ัน ข้อมูลที่ตรงกับความเป็นจริง 

และสมบูรณ์ จะช่วยให้การวิจัยดําเนินไปด้วยความถูกต้องแม่นยํา 

 หากมีข้อสงสัยหรือข้อปัญหาที่ไม่เข้าใจในประเด็นคําถามประการใด โปรดติดต่อผู้วิจัย  

ได้ทาง e-mail : panklang_k@su.ac.thผู้วิจัยขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงที่ท่านให้ความร่วมมือใน

การตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 

 

 

      กิตติยา ป่ันกลาง 

นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจรมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการประกอบการ 

   บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร ์

คําช้ีแจง : โปรดให้ทําเคร่ืองหมาย ลงใน  เพียง 1 คาํตอบ ให้ตรงกับความเป็นจริง 

1. เพศ 

 ชาย      หญิง 

2. อายุ 

 ไม่เกิน 20 ปี     21-30 ปี 

 31-40 ปี     41-50 ปี 

 51-60 ปี     61 ปีขึ้นไป 

3. สถานภาพ 

  โสด      สมรส 

  หม้าย      หย่าร้าง 

4. ระดับการศึกษา 

 ไม่เกิน ม.6 หรือเทียบเท่า   อนุปริญญา หรือ ปวส. 

 ปริญญาตรี     สูงกว่าปริญญาตร ี

5. อาชีพ 

 นักเรียน/นักศึกษา     ข้าราชการ/พนักงานองค์กรของรัฐ 

 พนักงานบริษัทเอกชน/รัฐวิสาหกิจ  เจ้าของกิจการ/อาชีพอิสระ 

 ข้าราชการบํานาญ/เกษียณอายุ/แม่บ้าน 

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 ไม่เกิน 5,000 บาท     10,001-20,000 บาท 

 20,001-30,000 บาท    30,001-40,000 บาท 

 ต้ังแต่ 40,001 บาท ขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 พฤตกิรรมการซื้อสลากออมสนิพเิศษ 

คําช้ีแจง : โปรดให้ทําเคร่ืองหมาย ลงใน  หน้าคําตอบที่ต้องการเลือก 

1. วัตถุประสงค์ในการซื้อสลากออมสินพิเศษ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 เพ่ือการออมทรัพย์     เพ่ือรับผลตอบแทนที่แน่นอน 

  เพ่ือการเสี่ยงโชค    เพ่ือเป็นของขวัญ 

 เพ่ือสํารองค่าใช้จ่าย    วางแผนการเกษียณ 

2. งบประมาณในการซื้อสลากออมสินพิเศษเฉลี่ยต่อครั้ง 

 ไม่เกิน 5,000 บาท    5,001- 30,000 บาท 

 30,001- 50,000 บาท   50,001- 70,000 บาท 

 70,001- 100,000 บาท   ต้ังแต่ 100,001 บาท ขึน้ไป 

3. ความถี่ในการซื้อสลากออมสินพิเศษเฉลีย่ใน 1 ปี 

 1 ครั้ง/ปี     2 - 3 ครั้ง/ปี  

 มากกว่า 3 ครั้ง/ปี 

4. โอกาสใดที่ท่านซื้อสลากออมสินพิเศษ 

 ซื้อเป็นปกติ / ซื้อประจํา    ซื้อเมื่อสะสมเงินได้มากพอ 

 โอกาสพิเศษ เช่น วันเกิด   อ่ืนๆ ................................. 

5. ระยะเวลาถือครองสลากออมสินพิเศษ 

 น้อยกว่า 3 เดือน     1 ปี  

 2 ปี      ครบกําหนด 3 ปี 

6. ศึกษาข้อมลูในการออมและการลงทุนจากแหล่งใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 ญาติหรือเพ่ือน     สื่อวิทยุ โทรทัศน์ 

 หนังสือพิมพ์ วารสาร นติยสาร แผ่นพับ   อินเตอร์เน็ต 

 เจ้าหน้าทีธ่นาคารออมสิน   
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อสลากออมสินพเิศษ

ของลูกคา้ธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย ลงในช่องว่างที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง

(3) 

น้อย 

 

(2) 

น้อย

ที่สุด

(1) 

ด้านผลิตภัณฑ์      

1. จํานวนอายุสลากออมสินพิเศษ      

2. ถอนคืนก่อนครบอายุสลาก      

3. เป็นหลักทรัพย์ค้ําประกันเงินกู้กับธนาคารออมสิน      

4. เป็นหลักทรัพย์ประกันผู้ต้องหาในช้ันสอบสวนของ

ตํารวจและอัยการและประกันตัวจําเลยในช้ันศาล 

     

5. รูปแบบและความสวยงามของสลากออมสินพิเศษ      

ด้านราคา      

6. ราคาสลากออมสินพิเศษต่อหน่วย      

7. อัตราดอกเบ้ียของสลากออมสินพิเศษ      

8. ผลตอบแทนของสลากออมสินพิเศษ      

9. ความเสี่ยงตํ่า/ไม่มีความเสี่ยงในการขาดทุน      

10. ดอกเบ้ียและเงินรางวัล ไม่หักภาษี      

11 ความเหมาะสมของค่าส่วนลดการถอนสลากออมสิน

ก่อนครบกําหนด 

     

ด้านการจัดจําหน่าย      

12. สามารถซื้อได้ที่ธนาคารออมสินทุกสาขา      

13. การซื้อผ่านระบบ Internet Banking      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง

(3) 

น้อย 

 

(2) 

น้อย

ที่สุด

(1) 

14. การซื้อผ่านระบบ Mymo (Mobile Banking)      

15. ลูกค้ารับสลากออมสินพิเศษได้ทันที หลังการซื้อ      

16. การรับรางวัลสลากออมสินพิเศษได้ที่ธนาคารออมสิน

ทุกสาขา หรือโอนเข้าบัญชีเผื่อเรียกของธนาคารออมสิน 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

17. มีข้อมูลสลากออมสินพิเศษประชาสัมพันธ์ทางเว็บไซด์ 

ของธนาคารออมสิน 

     

18. ลูกค้าสามารถติดตามข่าวการออกสลากออมสินพิเศษ

ได้ทางสื่อสิ่งพิมพ์ สื่อโทรทัศน์ 

     

19. มีข้อมูลแนะนําสลากออมสินพิเศษผ่านทางแผ่นพับ

ของธนาคาร 

     

20. การออกบูธประชาสัมพันธ์ และจําหน่ายสลากออมสิน 

พิเศษ 

     

21. จัดกิจกรรมลุ้นของสัมนาคุณ เช่น ทองคํา รถยนต์      

ด้านบคุลากร      

22. มีความ รู้  ความสามารถในการให้คําแนะนําที่

ตอบสนองความต้องการได้ 

     

23. มารยาท บุคลิกภาพ ความน่าเช่ือถือของพนักงาน      

24. ความกระตือรือร้น เอาใจใส่ในการบริการ      

25. ความสามารถในการแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้า      

26. จํานวนพนักงานในการให้บริการเพียงพอ      

27. ให้บริการลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง

(3) 

น้อย 

 

(2) 

น้อย

ที่สุด

(1) 

ด้านลักษณะทางกายภาพ      

28. ทําเลท่ีต้ังสาขาของธนาคารออมสิน      

29. การเดินทางได้สะดวก ด้วยระบบขนส่งมวลชนได้      

30. ที่นั่งสําหรับรองรับการบริการอย่างเพียงพอ      

31. บรรยากาศภายในธนาคารปลอดโปร่ง เย็นสบาย      

32. ที่จอดรถสะดวก และเพียงพอ      

33. สิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ เช่น หนังสือ บริการ

เครื่องด่ืม 

     

ด้านกระบวนการให้บริการ      

34. มีระบบคิวในการรอรับบริการ      

35. ขั้นตอนในซื้อสลากออมสินพิเศษสะดวก รวดเร็ว      

36. สลากออมสินมีความถูกต้อง ครบถ้วน      

37. มีกระบวนการซื้อที่เป็นรูปแบบ แน่นอน ตรวจสอบได้      

38. ใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการออกสลากออมสินพิเศษ 

เช่น คอมพิวเตอร์ เป็นต้น 

     

 

ส่วนที่ 4 ความคิดเหน็และข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 

 ……………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

 

ขอบคุณค่ะ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

หนังสือขอเชญิผู้เชี่ยวชาญตรวจเครื่องมือวิจัย 
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ประวัติผู้วิจยั 

 

ช่ือ – สกุล   นางสาวกิตติยา ป่ันกลาง 

ที่อยู่  530 ถ .จรัญสนิทวงศ์  ซ .44 แขวงบาง ย่ีขัน  เขตบางพลัด 

กรุงเทพมหานคร 

อาชีพ    พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

ประวัติการศึกษา  

 พ.ศ. 2548   สําเร็จการศึกษาวิทยาศาสตรบัณฑิต  

     วิชาเอกวิทยาการคอมพิวเตอร์ มหาวิทยาลัยราชภัฎนครราชสีมา 

 พ.ศ. 2557 ศึกษาต่อระดับปริญญามหาบัณฑิต 

  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ประวัติการทํางาน 

 พ.ศ. 2548 – 2555  ลูกจ้างปฏิบัติงาน สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 

 พ.ศ. 2555 – 2556  ลูกจ้างปฏิบัติงานแทน ธนาคารออมสินสาขาจรัญสนิทวงศ์ 

 พ.ศ. 2556 – ปัจจุบัน พนักงานตรวจสอบภายใน หน่วยตรวจสอบภายในภูมิภาค 3 

ธนาคารออมสิน 

 

 




