
บทท่ี 2 
แนวคิดทฤษฎีและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝากของลูกคาธนาคารอิสลาม    

แหงประเทศไทย สาขาลําปาง ในคร้ังนี้ ผูศึกษาไดคนควาเอกสาร รวมท้ังทบทวนงานวิจัยท่ี
เกี่ยวของ  เพื่อนําแนวคิดและทฤษฎีมาปรับใชในการศึกษาโดยครอบคลุมเนื้อหาภายใตหัวขอ
ดังตอไปนี้ 

 
แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมการตลาดบริการ 

กฤษณา   รัตนพฤกษ (2546) อธิบายสวนประสมการตลาดบริการไววา ธุรกิจบริการก็ใช 
สวนประสมการตลาดเชนเดียวกับสินคาท่ัว ๆ ไป คือ 4Ps แตเนื่องจากบริการนั้นมีลักษณะท่ี
แตกตางจากสินคาท่ัวไป คุณภาพของบริการจึงมีความเกี่ยวของใกลชิดกับผูใหบริการ การรับรูใน
คุณภาพอาจข้ึนอยูกับปจจัยแวดลอมอ่ืน ๆ ท่ีนําเสนอในการใหบริการ เชน ความพรอมของ
กระบวนการใหบริการ อาคารสถานท่ี บรรยากาศ อัธยาศัย และความรูความสามารถของ                
ผูใหบริการ ดังนั้น สวนประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) จึงมีสวนประกอบเพ่ิม
อีก 3 ประการ คือ คน (People) กระบวนการใหบริการ (Process) และลักษณะทางกายภาพท่ีปรากฏ 
(Physical Evidence) ซ่ึงมีรายละเอียด ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product)  ตองจะมีคุณภาพท่ีเหนือกวา มีภาพลักษณของตรายี่หอ (Brand 
Image) ท่ีดี เปนท่ีรูจักและไววางใจได มีการรับประกัน (Warrantee) มีจุดขายที่แตกตาง (Unique 
Sale Proposition) มีตัวตนเปนรูปธรรม (Tangible) มีการเพิ่มคุณลักษณะบางประการ (Additional 
Features) เชน การใหบริการเปนแพคเกจ หรือซ้ือต๋ัวโดยสารเคร่ืองบินช้ันธุรกิจ แถมท่ีพักฟรี 2  คืน  
เปนตน ในแงของธนาคารน้ัน ไดแก เงินฝากออมทรัพย  กระแสรายวัน  เงินฝากประจํา               
การรับประกันเงินฝากเต็มจํานวน และบัตร ATM เปนตน  

2. ราคา (Price) สวนประสมการตลาดดานราคา จะคํานึงถึง คุณคาเพิ่ม (Value Added) 
ซ่ึงจะทําใหต้ังราคาไดสูงตามคุณคาท่ีเพิ่ม การใหสวนลดพิเศษ และระยะเวลาการใหเครดิตนาน 
สําหรับธนาคารนั้น จะเปนอัตราผลตอบแทนเงินฝาก  คาธรรมเนียมบัตร ATM คาธรรมเนียมการ
โอนเงิน คาเชาตูนิรภัย คาธรรมเนียมการซ้ือดราฟท  และเช็คของขวัญ เปนตน 

3. การจัดจําหนาย (Place)  คือ ใหบริการกวางขวางท่ัวถึง ลูกคามาใชบริการไดสะดวก   
มีสถานท่ีหรือจุดใหบริการมากกวาคูแขงขัน มีวิธีการใหบริการรูปแบบใหม เชน บริการธนาคาร
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ทางโทรศัพท (Telephone Banking) เปนตน มีการเลือกชองทางการจดัจําหนายท่ีมีคุณภาพ มีสาขา
ของธนาคารกวางขวาง และมีตู ATM ใหบริการอยางท่ัวถึง เปนตน 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดบริการจะประกอบไปดวย 
การรณรงคโฆษณารูปแบบใหม ๆ โปรแกรมการสงเสริมการตลาดไปยังลูกคาประจํา เชน          
สายการบินสะสมไมลแกผูท่ีเดินทางบอย ๆ เปนตน มีขอเสนอพิเศษ (Special Offers) การ
ประชาสัมพันธ และการสนับสนุนกิจกรรม (Sponsorship) จดหมายสงตรง (Direct Mail) ในแงของ
ธนาคาร ไดแก การโฆษณา ประชาสัมพันธ การออกบูธในมหกรรมการเงิน การแจกของท่ีระลึก 
เพื่อชักจูงใจใหลูกคาเปดบัญชีใหม หรือเปดบัญชีเงินฝากเพ่ิมข้ึน 

5. คน (People) สวนประสมการตลาดบริการดานคน คือ การฝกอบรมพนักงาน              
ผูใหบริการ การดูแลเอาใจใสลูกคาใหดีข้ึน พนักงานทํางานมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน ใหการดูแล    
เอาใจใสเปนสวนตัว (Personal Attention) และพนักงานมีทักษะความรูความชํานาญ 

6. กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง เทคโนโลยีทันสมัย เชน รับบัตรคิวโดย
เคร่ืองอัตโนมัติ เปนตน ระบบและข้ันตอนของการบริการ และเวลาตอบสนองลูกคาโดยเร็ว 

7. ลักษณะทางกายภาพท่ีปรากฏ (Physical Evidence) ประกอบไปดวยสภาพแวดลอม   
ท่ีสะดวกสบาย  การตกแตงท่ีโดดเดน มีหลักฐานประกาศนียบัตร รับรองความรูความชํานาญหรือ
สมาชิกภาพดานวิชาชีพ มีภาพลักษณขององคการท่ีแข็งแกรงเปนท่ียอมรับ เชน มีเคร่ืองแบบ
พนักงาน หรือแบบอาคารที่มีเอกลักษณเฉพาะ เปนตน หลักฐานเอกสารหนังสือแสดงใหเห็นถึง
บริการมีคุณภาพ และความม่ันคงของธนาคาร 

 
แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคและขัน้ตอนในการตัดสินใจซ้ือ 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541) อธิบายโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค ไววา เปนการศึกษาถึงเหตุ
จูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทํา
ใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือ  
การตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ดังรูปท่ี 1 ตอไปนี้  
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รูปท่ี 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ (ผูบริโภค) 

 ท่ีมา : ศิริวรรณ   เสรีรัตน.  กลยุทธการตลาดและการบริหารการตลาด,  2541 : 82 
  

จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎีดังนี้ 

1. ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุนจาก
ภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภค
เกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

 1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับ
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ ส่ิงกระตุนดานผลิตภณัฑ ราคา การจัดชองทางการ
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด 

 1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนซ่ึงควบคุมไมได ไดแก       
ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี กฎหมาย การเมือง และวัฒนธรรม  

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
ท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจ        
ของผูซ้ือ  

 2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristic) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  

 2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย     
5 ข้ันตอน คือ การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ
ซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  

สิ่งกระตุน 
(Stimulus=S) 

กลองดําหรือความรูสึกนึก
คิดของผูซื้อ (Buyer’s 
Black Box) 

การตอบสนองของ
ผูซื้อ (Response=R) 
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3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึง
ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ (1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)          
(2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice) (3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) (4) การเลือกเวลาในการ
ซ้ือ (Purchase Timing) (5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) เปนลําดับข้ันตอนในการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน ดังรูปท่ี 2 ตอไปนี้ 

 

 

 

รูปท่ี 2  แสดงโมเดล 5 ข้ันตอน ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ท่ีมา : ศิริวรรณ   เสรีรัตน.  กลยุทธการตลาดและการบริหารการตลาด,  2541 : 96  
 

1. การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem 
Recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการของรางกาย (Psysiological Need) และความตองการ
ท่ีเปนความปรารถนา (Aegvired Need) อันเปนความตองการดานจิตวิทยา (Psychological Need)  

2. การคนหาขอมูล (Information Search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และส่ิงท่ี
สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที 
ดังนั้นนักการตลาดจึงตองใหความสนใจเกี่ยวกับแหลงขอมูลซ่ึงผูบริโภคแสวงหา และอิทธิพลท่ี
เกี่ยวของกับพฤติกรรมการเลือก แหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 4 กลุม คือ แหลงบุคคล 
แหลงการคา แหลงชุมชน แหลงประสบการณ และแหลงทดลอง 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคจะประเมินทางเลือก
ตาง ๆ ดังนี้ คือ  คุณสมบัติผลิตภัณฑ การใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับผลิตภัณฑแตกตางกัน 
พัฒนาความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคา และผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา  

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลในข้ันท่ี 3 จะชวยให
ผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ท่ีเปนทางเลือกโดยท่ัว ๆ ไป ผูบริโภคจะ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมากท่ีสุด 

5. ความรูสึกภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Feeling) หลังจากซ้ือและทดลองใช
ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ ซ่ึงนักการ
ตลาดจะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซ้ือ   

การรับรู
ปญหา 

การคนหา
ขอมูล 

การประเมิน 
ผลทางเลือก 

การ
ตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรม
หลังการซื้อ 
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แนวคิดเก่ียวกับดอกเบ้ียในทัศนะอิสลาม 

บรรจง   บินกาซัน (2520) อธิบายทัศนะของอิสลามเร่ืองดอกเบ้ีย ไววา ในภาษาอังกฤษ 
คําท่ีมีความหมายวาดอกเบ้ียมีอยู 2 คําดวยกัน คือ Usury และ Interest  คําวา Usury คือ การกูยืมเงิน        
ในอัตราดอกเบ้ียท่ีถือวาสูงเกินควร สวนคําวา Interest คือ เงินท่ีคิดหรือจายสําหรับเงินท่ีกู  

ท้ัง 2 คําในภาษาอังกฤษตรงกับคําวา “ริบา” ในภาษาอาหรับ ซ่ึงมีความหมายวา
“สวนเกิน” หรือ “สวนท่ีเพิ่มข้ึน”  

แตอะไรก็ตามท่ีเพิ่มข้ึนมาจากกิจการคาและอุตสาหกรรมนั้นไมเปนส่ิงตองหาม แตริบา
ท่ีอิสลามหามนั้น หมายถึง การรับเอาส่ิงท่ีเพิ่มข้ึนจากจํานวนเงินท่ียืมไปซ่ึงนิยมปฏิบัติการอยาง
แพรหลายในหมูพวกอาหรับ สมัยการลงคัมภีรอัลกุรอานนั้นนักปราชญท่ัวไปตางก็ยอมรับวามัน
เปนส่ิงท่ีไมอนุมัติ เพราะมีฮะดีษ (คําพูดของทานศาสดามุฮํามัด) ระบุวา “ทองกับทอง เงินกับเงิน 
ขาวกับขาว อินทผลัมกับอินทผลัม เกลือกับเกลือ (แลกเปล่ียนกัน) ตองมีจํานวนเทากัน ทํากันตอ
หนา ผูใดเพิ่มหรือขอเพิ่ม แทจริงเขาเอาดอกเบ้ีย”  

ริบาซ่ึงแพรหลายในสมัยกอนอิสลามนั้นเกิดจากการขยายกําหนดเวลา และเพิ่มข้ึนใน
จํานวนหนี้เพื่อใหลูกหนี้จะไดจายคืนมากกวาจํานวนเงินตนท่ียืมไป ไมวาจะเปนเทาไหรก็ตาม 

 
แนวคิดธุรกิจของธนาคารอิสลาม 

บรรจง   บินกาซัน (2543) อธิบายธุรกิจของธนาคารอิสลาม ไววา ธนาคารปลอดดอกเบ้ีย
หรือธนาคารอิสลามสามารถกอต้ังโดยอาศัยหลักการชะรีกะฮฺอีนาน นั้น คือ การท่ีบุคคลจํานวน
หนึ่งจัดหาทุนมาลงทุนรวมกันซ่ึงหลังจากนั้นบุคคลเหลานี้จะถูกเรียกวา “ผูถือหุน” หุนสวนเหลานี้
จะจัดหาเงินมาดําเนินกิจการตามหลักการของหุนสวนหรือมุฎอเราะบะฮฺและใหบริการอื่น ๆ โดย
คิดคาธรรมเนียมหรือนายหนา 

การแบงกําไรของธนาคารจะเปนไปตามสัดสวนทุนท่ีนํามาลงทุน (จํานวน) ดวยเหตุนี้ 
กําไรทั้งหมดจะตองถูกแบงโดยการลงทุนท้ังหมดในธนาคารเพ่ือกําหนดเปอรเซ็นตท่ีจะจายใหแกผู
ถือหุนแตละคน อยางไรก็ตามก็มีเหตุผลบางประการในการท่ีจะกําหนดสูตรแบงกําไรที่ไมเปนไป
ตามอัตราสัดสวน โดยใหหุนสวนบางคนมีสิทธ์ิไดรับมากกวาคนอ่ืนเล็กนอย ท้ังนี้เพื่อเปนการ
สงเสริมธุรกิจใหมีประสิทธิภาพและมีความรับผิดชอบในดานการจัดการ แตเพื่อเห็นแกการ
ดําเนินงานท่ีราบร่ืนของธนาคารและเพ่ือสรางระบบบัญชีท่ีถูกตอง การแบงผลกําไรจะเปนไปตาม
จํานวนของหุนท่ีชําระแลวโดยคํานึงวา (ตามหลักการอิสลามเก่ียวกับเร่ืองหุนสวน) ถาหากปใด
ธนาคารขาดทุน ผูถือหุนทุกคนจะตองรับผิดชอบในการขาดทุนรวมกันตามสัดสวนของหุนท่ีถืออยู 
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กิจกรรมธนาคาร แบงออกเปน 3 ประเภทดงันี้ 
1. การบริการตาง ๆ ท่ีธนาคารคิดคาธรรมเนียม คานายหนา หรือคาใชจายท่ีไดถูก 

กําหนดไว 
2. การนําเงินไปลงทุนตามหลักการหุนสวนหรือมุฎอเราะบะฮฺ 
3. บริการตาง ๆ โดยไมคิดมูลคา 

 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

ณฤทธ์ิ  เลิศศิวเวท (2547) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการดานเงินฝากของผูใชบริการธนาคารพาณิชยในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดสมุทรสาคร” 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุไมเกิน 30 ป สถานภาพโสด จบการศึกษา
ระดับอนุปริญญาหรือปริญญาตรี  มีอาชีพเปนลูกจางบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 
บาท ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญฝากเงินประเภทออมทรัพย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใชเปนบัญชี
เงินเดือน มีการฝาก-ถอนเงิน 1-2 คร้ัง/เดือน ธนาคารท่ีใชบริการ คือ ธนาคารกสิกรไทย ระยะเวลาท่ี
ใชบริการมากกวา 5 ปข้ึนไป และสวนใหญเปนบุคคลธรรมดา โดยติดตอขอใชบริการดวยตนเอง  
ลูกคาใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดโดยเรียงลําดับจากมากไปนอย คือ ปจจัยดาน
บุคลากร โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานพนักงานมีน้ําใจ มีมนุษยสัมพันธ 
และมีมารยาทท่ีดี ปจจัยดานสถานท่ีใหบริการ โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย
ดานทําเลที่ต้ังของธนาคารอยูใกลท่ีทํางาน สะดวกตอการเดินทาง ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานการใหบริการที่รวดเร็ว ปจจัยดานการ
สรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานมี
โทรทัศนใหลูกคาระหวางรอคอยการใหบริการ ปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญตอปจจัยยอยดานมีบริการเสริม เชน บัตรเอ.ที.เอ็ม., บัตรเครดิต ปจจัยดานราคา โดย
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานคาธรรมเนียมในการจัดทําบัตรเอ.ที.เอ็ม. และ
ปจจัยดานสงเสริมการตลาด โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานขอมูลการ
ใหบริการของธนาคารทันสมัย และครบถวน ตามลําดับ 

บรม   สีลวานิช (2547) ศึกษาเร่ือง “ทัศนคติของชาวไทยมุสลิมในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม ท่ีมีตอบริการรับฝากเงินของธนาคารตามหลักศาสนาอิสลาม” พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศชาย อายุ 40-49 ป มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี  มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มี
รายไดตอเดือนของครอบครัวไมเกิน 15,000 บาท ผูบริโภคมีความเขาใจและความเช่ือในบริการรับ
ฝากเงินของธนาคารตามหลักศาสนาอิสลาม ในระดับมากเกือบทุกดาน แตดานการไมเขาไป
เกี่ยวของกับดอกเบ้ียในทุกรูปแบบ และการนําเงินฝากไปลงทุนใด ๆ นั้นตองถูกตองตามกฎหมาย
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อิสลาม มีความเช่ือในระดับมากท่ีสุด ผูใชบริการมีความชอบตอการบริการรับฝากเงินในดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการในระดับมาก 
และมีความชอบในดานการสงเสริมการตลาด และชองทางการจําหนายในระดับปานกลาง  โดยผูท่ี
ใชบริการสวนใหญมีแนวโนมท่ีจะแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการรับฝากเงินของธนาคารตามหลักศาสนา
อิสลามในอนาคต สวนผูท่ียังไมเคยใชบริการ สวนใหญมีแนวโนมท่ีอาจจะใชบริการในอนาคต 

สุกฤตา   สาเส็น (2547) ศึกษาเร่ือง “การบริการทางการเงินตามหลักศาสนาอิสลามของ
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย” พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 31-40 ป มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีอาชีพขาราชการ มีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท และมาใช
บริการเงินฝากรักษาทรัพยสิน ซ่ึงลูกคากลุมตัวอยางของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ใหการ
ยอมรับการบริหารงานของธนาคารใน 3 อันดับแรก คือ ในดานของความถูกตองตามหลักศาสนา
อิสลามมากท่ีสุด รองลงมาคือ ธนาคารไดนําเงินฝากไปลงทุนในธุรกิจท่ีถูกตองตามหลักศาสนา
อิสลาม และตอมาคือ การดําเนินงานของธนาคารท่ีไมเกี่ยวของกับดอกเบ้ีย  สวนการใหบริการของ
ธนาคาร ลูกคายอมรับในดานการบริการของพนักงานธนาคาร  ความสะดวกสบายของการเขารับ
บริการทางการเงิน และความรวดเร็วของการใหบริการ ตามลําดับ ในสวนรูปลักษณและสถานท่ีต้ัง 
ลูกคายอมรับรูปลักษณของธนาคาร สัญลักษณเห็นไดชัดเจน และสถานท่ีต้ังของธนาคาร ตามลําดับ 

จันทรจิรา   สุริยะชัยพร (2541)  ศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการเลือกใชบริการ
เงินฝากของลูกคาธนาคารนครหลวงไทย จํากัด (มหาชน) จังหวัดเชียงใหม”  พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 31-40 ป มีสถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  
มีอาชีพเปนลูกจางบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบริการเงินฝากกับธนาคารนครหลวงท่ีสําคัญมากอันดับแรก คือ ความมั่นคงของธนาคาร  
การคํ้าประกันเงินฝากเต็มจํานวน รองลงมาคือ การจายอัตราดอกเบ้ียเงินฝากสูง  แตปจจัยท่ีมี
ความสําคัญเพียงเล็กนอย คือ ช่ือเสียงของผูบริหารดี นาเช่ือถือ การบริหารของผูบริหารและ
พนักงานสาขาทันสมัย สะดวก รวดเร็ว ทําเลที่ต้ังไปมาสะดวก มีจํานวนสาขามากเพียงพอ และมี
บริการเสริมอื่น ๆ การเปรียบเทียบความคิดเห็นตอความตองการใหบริการเงินฝากทุกประเภทของ
ธนาคารนครหลวงไทย และธนาคารขนาดใหญ พบวาในดานสถานท่ี ลูกคามีความคิดเห็น            
ไมแตกตางกัน แตเห็นดวยท่ีเคร่ืองมือเคร่ืองใชของธนาคารขนาดใหญมีความทันสมัยมากกวา 
ลูกคาธนาคารขนาดใหญมีความพอใจและเห็นดวยท่ีธนาคารขนาดใหญมีการปรับปรุงการ
ใหบริการที่มากกวาและหลากหลายกวาธนาคารนครหลวงไทย 

 
 

 


