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บทคัดยอ 
   
  การศึกษาคนควาแบบอิสระน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการออมลูกคา
รายใหญ ของธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ทําการเก็บขอมูลโดยใช
แบบสอบถามจากบุคคลท่ีมีเงินออมรวมทุกประเภทต้ังแต 500,000 บาทข้ึนไป จํานวน 200 ราย  
โดยคัดเลือกกลุมตัวอยาง ดวยวิธีการกําหนดสัดสวนจากบุคคลท่ีมีเงินออมท่ีธนาคารพาณิชยขนาด
ใหญ 5 แหง คือ ธนาคารกรุงเทพ จํานวน 59  คน  ธนาคารกรุงไทย จํานวน 48 คน ธนาคารกสิกร
ไทย จํานวน 32 คน ธนาคารไทยพาณิชย จํานวน 32 คน และธนาคารทหารไทย จํานวน 29 คน สถิติ
ท่ีใชไดแก คาความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย 
   จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 36-45 ป   
สถานภาพสมรส   มีระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน  และมีระดับ
รายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 15,001-30,000 บาท มีพฤติกรรมการออมรอยละ 10-20 ของรายได  
วัตถุประสงคของการออมเงินก็เพื่อสรางความม่ันคงใหกับตัวเอง โดยใชวิธีฝากเงินกับสถาบัน
การเงินในประเภทเงินฝากออมทรัพย  และรับทราบขอมูลขาวสารการฝากเงิน และบริการตาง ๆ 
จากพนักงานธนาคาร 
  การศึกษาส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีมีผลกระทบตอการออม พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญของส่ิงกระตุนทางการตลาดดานราคาในระดับมากท่ีสุด ในเร่ืองอัตรา
ดอกเบ้ียพิเศษ  รองลงมาดานสถานท่ีหรือการจัดจําหนาย ในเร่ืองทําเลที่ต้ังอยูใกลท่ีบาน/ท่ีทํางานมี
ความสะดวก  ดานสงเสริมการตลาด ในเร่ืองพนักงานมีมนุษยสัมพันธ มารยาท และใหบริการที่ดี  
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ดานอ่ืน ๆ ในเร่ืองความม่ันคงของเงินออม  และดานผลิตภัณฑ ในเร่ืองช่ือเสียงหรือภาพลักษณของ
สถาบันการเงิน   
   การศึกษาปญหาส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีมีผลกระทบตอการออม พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญปญหาส่ิงกระตุนทางการตลาดระดับมาก เรียงตามลําดับคาเฉล่ียคือ 
ดานสถานท่ีหรือการจัดจําหนาย ในเร่ืองมีจํานวนเครือขายสาขานอย  ดานสงเสริมการตลาด ใน
เร่ืองพนักงานไมมีมารยาท และใหบริการท่ีไมดี  ดานราคา ในเรื่องคาธรรมเนียมบริการตาง ๆ สูง 
และใหความสําคัญระดับปานกลางดานผลิตภัณฑ ในเร่ืองรายการฝาก-ถอนในสมุดคูฝากเขาใจยาก 
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ABSTRACT 

   
  The objective of this independent study was to study key customers saving 
behavior of commercial bank in Bangkok Metropolitan. The data was collected by using 
questionnaires completed by 200 samples who have saving money less than 500,000 baht in every 
sort. The sample group was selected from the portion of general people saving money in 5 big 
commercial banks; 59 samples from Bangkok bank, 48 samples from Krung Thai bank, 32 
samples from Kasikorn bank, 32 samples from Siam Commercial bank and 29 samples from 
TMB Bank. Then, frequency, percentage and mean were used to analyze the data. 
  The study found that the majority of the respondents were married female aged 
between 36 to 45 years old and hold Bachelor’s Degree. Most of them were officers in private 
corporations. They earned 15,001- 30,000 baht/month and 10-20% of their income was deposited. 
The purpose of saving money was to ensure their life. They deposited saving account in financial 
institution. They got the data of deposit money and services from bank officers.  
  The marketing motivated factors found that the price was the highest marketing 
motivated factor for respondents. The explanation of marketing motivated factors were as follow. 
For price factor, saving deposit rate which was the special rate was interested in the highest level.  
For place, the convenience was the highest factor in which the respondents were interested in the 
highest level. For promotion factor, human relations and services were in the highest level. For 
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other factors, the saving money security was at the highest level and for product factor, the 
respondents selected the image of financial institution at the highest level. 
  The study of marketing motivated problems influencing to saving money found 
that the respondents paid attention to place, promotion and price problems, averagely, in high 
level. For product problem, they paid attention in the moderate level. The explanation of each 
marketing motivated problem was as follow. For place factor, few branches were the problems for 
the respondents at the high level. For promotion factor, the respondents considered good service 
at the high level.  For price factor, the expensive fee of service was the problem for them in high 
level. And for product factor, the deposit-withdraw in bank book which made them confuse was 
the problem in high level. 
 
 


