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บทคดัย่อ 
การศึกษาคร้ังน้ีแบบวิธีผสมผสานทั้งการวิจยัเชิงปริมาณและการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ดว้ยเคร่ืองมือแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 380 คน และการสัมภาษณ์ผูจ้ดัการสาขาและผูช่้วยผูจ้ดัการสาขา
ด้านเงินฝากและด้านสินเช่ือ 3 คน และสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์  ได้แก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหาด้วยทฤษฎีผงัก้างปลา วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน  
และภายนอกใช ้SWOT Analysis และหาแนวทางเลือกก าหนดกลยุทธ์ใชต้าราง TOWS Matrix  ผลการศึกษาพบว่า  
1)  สาเหตุของปัญหาท่ีมีต่อการสมคัรบตัร VISA DEBIT ไม่เป็นไปตามเป้าหมายของธนาคาร คือ  ช่องทางในการ
โฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ ท่ีส่งเสริมการตลาด การประชาสัมพนัธ์ผา่นพรีเซ็นเตอร์ดว้ยบุคคลท่ีมีช่ือเสียง สิทธิประโยชน์
ของผลิตภัณฑ์ไม่หลากหลายและไม่ตอบโจทย์ ไม่เข้าถึงกลุ่มลูกคา้ และธนาคารอ่ืนได้เปรียบเพ่ือการแข่งขนัใน
สภาพแวดล้อมพ้ืนท่ีเดียวกัน 2) ได้แนวทางแก้ไขปัญหาเพ่ือการเพ่ิมยอดการใช้บัตร VISA DEBIT 3 กลยุทธ ์
เป็นทางเลือก ไดแ้ก่ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์ความแตกต่าง และกลยทุธ์การเจริญเติบโต และเลือกเพียง
ทางเลือกเดียวท่ีน าไปสู่แผนปฏิบติังาน คือ ทางเลือกกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เป็นแผนการส่งเสริมการตลาด  
เนน้การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือดิจิตอลและบุคคล  
ค าส าคญั:  บตัรวีซ่าเดบิต, การเพ่ิมยอดการใชบ้ตัรวีซ่าเดบิต 

 

ABSTRACT 
This research is mixed method research based on the quantitative and qualitative research study of the 

information were collected using questionnaire from the samples of 380 people. Furthermore, 3 people of the branch 
manager and assistant branch manager on deposit and credit department were interviewed. The information were 
analyzed using statistics of frequency distribution, percentage, mean, and standard deviation. Also, fishbone diagram 
was used to find cause of problem, SWOT Analysis was used to examine the internal and external environments, and 
TOWS Matrix was used to find the ways of strategic formulation. The results of research found that 1) cause of 
problem on registration of Visa Debit Card did not accord to the bank target. Due to advertising for marketing 
promotion, famous presenters were used for public relations, product privileges did not various and did not accord to 
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the customer demands, did not access to the customers, other banks got the advantageous for competition in the same 
space environment. 2) The guidelines to solving problems of increasing the use of Visa Debit Card were obtained of 
3 strategies. They were the promotion strategy, the difference strategy, the growth strategy, and the finance in duty. 
The Promotion strategy was marketing promotion plan which emphasized the public relations through digital medias 
and persons.  
Keywords:  Visa debit card , Increasing the use of Visa debit cards  
 
1. บทน า 
 จากการด าเนินงานของธนาคารออมสินภายใตทิ้ศทางการเติบโตและการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมเข้าสู่  
ยุคดิจิทลัยุคใหม่ควบคู่ไปกบัการส่งเสริมการออม การสร้างวินัย และความรู้ทางการเงินในรูปแบบต่าง ๆ พร้อมกบั
การกระจายโอกาสผลิตภณัฑบ์ตัร VISA DEBIT เพ่ือให้เขา้ถึงบริการทางการเงินครอบคลุมทุกกลุ่มลูกคา้ของธนาคาร 
ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้บุคคล กลุ่มลูกคา้ฐานรากและสนับสนุนนโยบายรัฐ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจและหน่วยงาน โดยธนาคาร 
ออมสินส านักงานใหญ่ไดต้ั้งเป้าหมายให้ธนาคารสาขาทุกสาขา ตอ้งสร้างยอดการใชบ้ตัร VISA DEBIT หรือยอด 
การสมคัรให้ลูกคา้ไดเ้ขา้ถึงและเป็นไปตามเป้าหมาย  แต่ปัจจุบนัการด าเนินงานของธนาคารสาขา โดยเฉพาะธนาคาร
ออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล ไดรั้บผลกระทบจากยอดการสมคัรใช้บตัร VISA DEBIT ต ่ากว่าเป้าหมายท่ีก าหนด  
เม่ือเทียบกบัสาขาสวนจิตรลดาฯ ท่ีถือว่าอยู่ในสถานท่ีราชการเหมือนกนั โดยสาขาท าเนียบรัฐบาลไดรั้บเป้าหมาย
สัดส่วนใกลเ้คียงกนัสาขาสวนจิตรลดาฯ แต่สามารถท ายอดการสมคัรไดน้้อยกว่า  และไม่บรรลุเป้าหมายท่ีก าหนด 
ส่งผลให้การด าเนินงานของสาขาท าเนียบรัฐบาลดา้นยอดบตัรVISA DEBIT ตั้งแต่ของปี 2560 จนถึงตุลาคม 2561  
มีจ  านวนท่ีลดลงและต ่าท่ีสุด จนถูกจัดอยู่ในอันดับท้ายของภาคท่ี 1 ซ่ึงน าไปสู่การประชุมผลการด าเนินงาน 
รายไตรมาสงวด 6 เดือน และ 12 เดือน เพ่ือหาแนวทางท่ีขอเพ่ิมเป้าหมายให้สามารถท ายอดได้  (ธนาคารออมสิน 
สาขาท าเนียบรัฐบาล, 2561) 
  จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น  ท าให้ผู ้ศึกษาสนใจท่ีจะศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดบัตร VISA DEBIT  
ของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล  เพ่ือหาสาเหตุปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจในการสมัครใช้บตัร  
VISA DEBIT และน าไปสู่การหาแนวทางแกไ้ขปัญหาพฒันาตวัผลิตภณัฑ์บตัร VISA DEBIT ของธนาคารออมสิน 
สาขาท าเนียบรัฐบาล เพ่ือให้การสมคัรเป็นไปตามเป้าหมายของธนาคารออมสินส านกังานใหญ่ก าหนดต่อไป  
 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 
2.1 เพ่ือศึกษาสาเหตุของปัญหาท่ีมีต่อการสมคัรบตัร VISA DEBIT ของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบ

รัฐบาล 
2.2  เพ่ือศึกษาแนวทางในการเพ่ิมยอดการใชบ้ตัร VISA DEBIT ของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล 

 

3. การทบทวนทฤษฎแีละวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง  
 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

การศึกษาคร้ังน้ีไดศึ้กษาถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด
ใชศึ้กษาตวัแปรการตลาดท่ีควบคุมได้ เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
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2550) โดยมีการพฒันาจากส่วนประสมทางการตลาด 4Ps เป็น 7Ps  ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑแ์ละบริการ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด บุคลากรหรือพนักงาน กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ในส่วนดา้น
ผลิตภัณฑ์และบริการจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ด้านราคา เก่ียวกับมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพ่ือแลกกบั
ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บหรือการให้ส่วนลด การยกเวน้ค่าธรรมเนียม เป็นตน้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เก่ียวกบัการ
กระจายตวัสินคา้หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาดหรือเก่ียวกบัสถานท่ีตั้งท่ีสามารถใชบ้ริการ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด เก่ียวกบัการใชก้ารส่ือสารโฆษณาา ประชาสัมพนัธ์ การลดแลกแจกแถม ดา้นบุคลากรหรือพนกังาน 
เก่ียวกบัผูใ้ห้บริการทั้งในส่วนเจา้ของ ผูบ้ริหาร และพนกังานฝ่ายปฏิบติั ดา้นกระบวนการให้บริการเก่ียวกบักระบวน
การหรือขั้นตอนการท างานท่ีจะให้บริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ เก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้มและส่ิงอ านวยความ
สะดวกให้กบัผูม้าใชบ้ริการ (Etzel, Walker and Stanton, 2001) 

นอกจากน้ีไดศึ้กษาทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัการหาสาเหตุของปัญหาและแนวทางการแกไ้ข
ปัญหาด้วยกลยุทธ์หรือยุทธศาสตร์ โดยได้ศึกษาทฤษฎีผงัก้างปลา ทฤษฎี SWOT Analysis  และ TOWS Matrix  
เพ่ือหากลยุทธ์ ซ่ึงการศึกษาทฤษฎีกา้งปลาหรือผงัแสดงเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) เป็นแผนผงัท่ีแสดง
ถึงความสัมพนัธ์ระหว่างปัญหากับสาเหตุท่ีอาจก่อให้เกิดปัญหา โดยวิธีการ เขียนปัญหาท่ีหัวปลาลงทางขวามือ  
และเขียนกา้งปลาจากซา้ยไปขวาโดยเร่ิมจากกระดูกสันหลงัเพ่ืออธิบายสาเหตุหลกั ๆ ลงบนเส้นกระดูกสันหลงัทั้งบน
และล่าง พร้อมกบัตีกรอบส่ีเหล่ียมเพ่ือระบุสาเหตุหลกัในกา้งใหญ่ และใส่กา้งรองเมื่อเป็นสาเหตุรอง  ซ่ึงตอ้งพิจารณา
ทบทวนว่าการใส่สาเหตุต่าง ๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัตามระดบัชั้นถูกตอ้งหรือไม่ แลว้ใส่ขอ้มูลเพ่ิมเติมให้ครบถว้น
ตามขอ้มูลท่ีตอ้งการศึกษา (วนัรัตน์ จนัทกิจ, 2550) ส่วนทฤษฎี SWOT Analysis  เป็นทฤษฎีทางการตลาดวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอก โดยพิจารณาจากจุดแข็งหรือจุดเด่น จุดอ่อนหรือขอ้เสียเปรียบ โอกาสในการ
ด าเนินงานตามแผนงาน และอุปสรรคท่ีอาจเป็นปัจจยัท่ีส าคญัต่อการด าเนินงาน และสามารถน าไปวิเคราะห์ TOWS 
Matrix หรือเรียกว่า ตารางเมตริกซ์ สู่การหากลยุทธ์ท่ีเหมาะสม ออกเป็นกลยุทธ์เชิงรุก  กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์ 
เชิงรับ และกลยุทธ์เชิงป้องกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550)  และสามารถน าไปสู่การวางแผนระดบักลยุทธ์
ระดับองค์กร (Corporate Strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ  (Business-Level Strategy) และกลยุทธ์ระดับหน้า ท่ี  
(Functional-Level Strategy) ในส่วนของกลยุทธ์ระดบัองค์กร ไดแ้ก่  กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) กลยุทธ์ 
คงตวัหรือคงท่ีค่อยเป็นค่อยไป (Stability Strategy) และกลยุทธ์ปรับเปล่ียน (Renewal Strategy) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ 
ไดแ้ก่ กลยุทธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) และกลยุทธ์การ
มุ่งเน้น (Focus Strategy) และกลยุทธ์ระดับหน้าท่ี  ได้แก่ กลยุทธ์ด้านการผลิต (Production Strategy) กลยุทธ์ด้าน
การเงิน (Financial Strategy) กลยทุธ์ดา้นทรัพยากรมนุษย ์ (Human Resource Management Strategy) และกลยทุธ์ดา้น
การตลาด (Marketing Strategy)  (เอกชยั  อภิศกัด์ิกุล, 2553)   

 
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 การศึกษาคร้ังน้ีไดศึ้กษางานวิจยัของพจน์ ฉัว่ด  ารงกุล (2550) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ตัรเดบิต Krungsri Visa Electron พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ตัรคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมา ปัจจยัดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นพนักงาน ดา้นกระบวนการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ และงานวิจยัของสุพรรณิกา สาธุภาค 
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(2554) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ตัรเดบิต GSB Visaelectron ของธนาคารออมสิน พบว่า 
ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ตัรเดบิตอนัดบัแรก รองลงมา มีเคร่ืองมือใน
การให้บริการท่ีสะดวกและทนัสมยั และสถานท่ีให้บริการมีความสะดวกสบาย 
 กรอบแนวคดิการวจิัย 

จากการทบทวนแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้งผูศึ้กษาไดน้ ามาประยุกต์ใช้และก าหนดกรอบ
แนวคิดของการวิจยัดงัรูปท่ี 1  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 1  แสดงกรอบแนวคิดการวิจยั 
 

4. การด าเนินการวจิัย 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาแบบวิธีผสมผสานทั้งการวิจยัเชิงปริมาณและการวิจยัเชิงคุณภาพ ในส่วนการวิจยั

เชิงปริมาณ ประชากรเป็นลูกค้าท่ีใช้บริการของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล ท่ีได้เปิดบญัชีเงินฝากประเภท 
เผื่อเรียก ทั้ งหมด 6,481 คน (ข้อมูลจากธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล  ณ เดือนกุมภาพันธ์  2562)  
และใชก้  าหนดกลุ่มตวัอย่าง ใชสู้ตรการค านวณของ Taro Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 (บุญชม ศรีสะอาด, 2553)  
ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 380 คน และใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling)  วิธีการสุ่มตวัอย่าง
ตามความสะดวก (Accidental Selection) ในเก็บรวบรวมข้อมูล ส่วนการวิจัยเชิงคุณภาพ เป็นการเจาะจงผูจ้ ัดการสาขา 
และผูช่้วยผูจ้ดัการสาขาดา้นเงินฝากและดา้นสินเช่ือของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล จ านวน 3 คน 

 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
การคึกษาคร้ังน้ีใชแ้บบสัมภาษณ์และแบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการศึกษา  เพ่ือให้สามารถเก็บขอ้มูลได้

อย่างมีประสิทธิภาพและครอบคลุมตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา ผูศึ้กษาไดส้ร้างข้ึนจากการศึกษาเอกสาร ทฤษฎี
และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็นหลกัในการสร้างค าถาม โดยเฉพาะการเลือกใชท้ฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
น ามาใชใ้นการสร้างค าถามเพ่ือตอ้งการทราบความคิดเห็นสอดคลอ้งกบัความตอ้งหรือการการตดัสินใจในการสมคัร
ใชบ้ตัร VISA DEBIT ของลูกคา้  โดยน าไปสร้างเคร่ืองมือ 2 ชนิด คือ 1)  แบบสัมภาษณ์ โดยใชแ้บบสัมภาษณ์แนว

ปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 7Ps 

ปัญหาท่ีพบและ
ขอ้เสนอแนะใช้

บริการ 

สาเหตุของปัญหา 
ท่ีมีต่อการสมคัร 

สภาพแวดลอ้มภายใน
และภายนอก 

ท่ีมีต่อการสมคัร 

ขอ้เสนอแนะแนวทาง
การแกไ้ขปัญหาเพ่ือ

การเพ่ิมยอดการใชบ้ตัร 

แนวทางการเพ่ิมยอดบตัร VISA DEBIT ของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล 
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ค าถามการสัมภาษณ์ไม่มีโครงสร้าง  ออกแบบแนวค าถามสัมภาษณ์ออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 สาเหตุของปัญหา 
ท่ีมีต่อการสมคัรบตัร VISA DEBIT จากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่วนท่ี 2 สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอก และส่วนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะแนวทางการ
แกไ้ขปัญหาเพ่ือการเพ่ิมยอดการใชบ้ตัร VISA DEBIT ของธนาคารออมสิน  สาขาท าเนียบรัฐบาล 2) แบบสอบถาม 
สร้างแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะ
เป็นค าถามปลายปิดท่ีให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว ไดแ้ก่  เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ
ระยะเวลาการใชง้าน ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดบริการ 7Ps  ของ
บตัรออมสิน VISA DEBIT  7 ดา้น  ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ   โดยลกัษณะ
แบบสอบถามเป็นมาตราอตัราภาคหรือมาตรช่วง (Interval Scale) ท่ีเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
เป็นการวดัความคิดเห็น 5 ตัวเลือก ตามวิธีของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) ซ่ึงให้เลือกค าตอบเดียวใน 5 ระดับ คือ  
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด และส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัญหาท่ีพบและขอ้เสนอแนะ
ของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการบตัร VISA DEBIT ของธนาคารออมสิน มีลกัษณะเป็นค าถามปลายเปิด และน าเคร่ืองมือท่ีสร้าง
ข้ึนน้ีทั้งในส่วนแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาก่อนน าไปใช ้

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูศึ้กษาเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงคุณภาพดว้ยแบบสัมภาษณ์ และขอ้มูลเชิงปริมาณดว้ยแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน 

ซ่ึงเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสัมภาษณ์ดว้ยตนเองโดยสัมภาษณ์ผูจ้ดัการสาขาและผูช่้วยผูจ้ดัการสาขาดา้นเงินฝากและดา้น
สินเช่ือของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล   จ  านวน 3 คน และเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม โดยขอความ
อนุเคราะห์พนกังานธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล  ช่วยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 380 คน ท่ีมีบญัชี
เงินฝากประเภทเผือ่เรียกของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล จนครบตามจ านวนท่ีตอ้งการ 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
จากขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมได ้ผูศึ้กษาจะน ามาวิเคราะห์โดยอาศยัเคร่ืองมือท่ีน ามาวิเคราะห์สาเหตุของปัญหา

เพ่ือน าไปหาแนวทางแกไ้ขปัญหาในการเพ่ิมยอดการใชบ้ตัร VISA DEBIT ของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล 
โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 น าขอ้มูลวิธีวิจยัดว้ยเชิงคุณภาพท่ีเก็บรวบรวมดว้ยแบบสัมภาษณ์มาตรวจสอบขอ้มูลสามเส้า
ด้านบุคคลระหว่างผูจ้ ัดการสาขาและผูช่้วยผูจ้ ัดการสาขาด้านเงินฝากและดา้นสินเช่ือของธนาคารออมสิน สาขา
ท าเนียบรัฐบาล ก่อนน ามาวิเคราะห์เชิงเน้ือหา พร้อมทั้งแยกแยะจบัประเด็น และตดัค าพูดบางค าพูดท่ีไม่เหมาะสม
หรือไม่เก่ียวขอ้งกบัการวิจยัออกไป เพ่ือให้ได้ขอ้มูลท่ีถูกต้อง และสรุปประเด็นสาเหตุของปัญหาจากปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ 7Ps สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก และข้อเสนอแนะแนวทางการแกไ้ขปัญหา 
เพ่ือน าไปใชใ้นขั้นตอนต่อไป 

ขั้นตอนท่ี 2 ขอ้มูลวิธีวิจยัดว้ยเชิงปริมาณท่ีเก็บรวบรวมด้วยแบบสอบถาม น ามาตรวจสอบข้อมูลและลงรหัส 
ก่อนน ามาวิเคราะห์ดว้ยคอมพิวเตอร์ใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ คือ 1) ปัจจยัส่วนบุคคล หาค่าความถ่ี และค่าร้อยละ  
2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้วยสถิติค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)   
และ 3) ปัญหาท่ีพบและขอ้เสนอแนะของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการบตัร VISA DEBIT ของธนาคารออมสิน หาค่าความถ่ี 
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ขั้นตอนท่ี 3 น าผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นส่วนใหญ่สาเหตุของปัญหาจากขั้นตอนท่ี 1 และขั้นตอนท่ี  2  
สาเหตุของปัญหาพิจารณาจากค่าเฉล่ียอยู่ในระดับปานกลางถึงน้อยท่ีสุด  รวมถึงพิจารณาจากค่าความถ่ีค าถาม
ปลายเปิดของแบบสอบถามปัญหาท่ีพบท่ีใชบ้ริการบตัร มาสรุปและน าไปใชส้ร้างแผนผงักา้งปลาท่ีแสดงให้เห็นถึง
ความสัมพนัธ์ของสาเหตุของปัญหา เป็นสาเหตุหลกัและสาเหตุรอง  

ขั้นตอนท่ี 4 น าผลท่ีไดส้าเหตุของปัญหาจากขั้นตอนท่ี 3 และพิจารณาจากผลการวิเคราะห์ขั้นตอนท่ี 1 และ
ขั้นตอนท่ี 2 มาสรุปจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ใชท้ฤษฎี SWOT Analysis โดยใชข้อ้มูลจากการสัมภาษณ์
สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอก และขอ้เสนอแนะ และใชข้อ้มูลจากการตอบแบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ถา้เป็นจุดแข็งค่าเฉล่ียท่ีไดจ้ะอยูใ่นระดบัมากถึงมากท่ีสุด แต่ถา้เป็นจุดอ่อน
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลางถึงนอ้ยท่ีสุด  

ขั้นตอนท่ี 5 หลงัจากวิเคราะห์และสรุปสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกดว้ยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอุปสรรคแล้ว ก็จะน าข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพนัธ์แบบเมตริกซ์โดยใช้ตาราง 
TOWS  Matrix  วิเคราะห์ทางเลือกออกมาเป็นกลยทุธ์ในการแกไ้ขปัญหาหรือแนวทางแกไ้ขปัญหาเพ่ือการเพ่ิมยอด
การใชบ้ตัร VISA DEBIT ของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล 

 
5. ผลการวจิัย 

ผลการศึกษาน าเสนอตามวตัถุประสงคก์ารวิจยัออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี  
ส่วนท่ี 1  สาเหตุของปัญหามีต่อการสมคัรบตัร VISA DEBIT กบัธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล  

ไม่เป็นไปตามเป้าหมายของธนาคารออมสิน ส านักงานใหญ่ จากการวิเคราะห์ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นลูกค้า  
พบว่า จากข้อมูลการสอบถาม กลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี  ระดับการศึกษา 
ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั/ลูกจา้งบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,000 บาทข้ึนไป และระยะเวลาการใช้
งานท่ีเป็นลูกคา้ของธนาคาร มากกว่า 5 ปีข้ึนไป ให้ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.97 และรายดา้นระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก 
ทุกดา้นเรียงล าดบัคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.78 ดา้นบุคลากร 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.82 ด้านกระบวนการให้บริการ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.78  
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.00 ดา้นราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.99 ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.04 ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.54 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.95 และดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.45  ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 1.21  และเม่ือพิจารณารายประเด็นท่ีเป็นจุดอ่อนโดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียอยู่ในระดับปานกลาง 
ท่ีต ่าสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ประเด็นการโฆษณาตามส่ือต่างๆ เช่น นิตยสาร แผ่นพบั โปสเตอร์ ฯลฯ มีผล
ต่อการใชบ้ตัรเดบิต ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.02 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 1.22 รองลงมา ประเด็นการน าบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียงมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.10 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 1.23 นอกจากน้ีลูกค้าส่วนใหญ่ 
ให้ความเห็นว่า ปัญหาท่ีพบของการใช้บริการบตัร VISA DEBIT เกิดจากการไม่ประชาสัมพนัธ์และการโฆษณา 
ให้ลูกคา้เขา้ถึงการเปล่ียนแปลงขอ้มูลเก่ียวกบับตัรท่ีเป็นปัจจุบนั และการท าตลาดเพ่ือการแข่งขนักบัธนาคารอ่ืน  

ส่วนจากการสัมภาษณ์ผูจ้ดัการสาขาและผูช่้วยผูจ้ดัการสาขาด้านเงินฝากและดา้นสินเช่ือ ถึงสาเหตุของ
ปัญหาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ส่วนใหญ่เห็นว่าเกิดจากการไม่ประชาสัมพนัธ์และโฆษณาผ่านส่ือ
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ต่างๆ และใชบุ้คคลมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์น าเสนอผลิตภณัฑ ์เพ่ือส่งเสริมการตลาด การให้สิทธิประโยชน์จากการ
ใชบ้ตัรยงัไม่ตอบโจทยค์วามตอ้งการหากเทียบกบัธนาคารอ่ืนๆ ในดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ  และพนกังานน าเสนอ
ผลิตภณัฑย์งัไม่เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้และไม่ช านาญการขายบตัร หากเทียบกบัสาขาอ่ืนๆ และสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเกิด
จากการแข่งขนัและการใชอ้  านาจต่อรองของลูกคา้ท่ีจะเลือกใชบ้ริการธนาคารอ่ืนในพ้ืนท่ีเดียวกนั ท าให้เสียเปรียบ
การแข่งขนัการใชบ้ริการ ดงันั้นเม่ือน าสาเหตุของปัญหามาสรุปและเขียนสาเหตุของปัญหาดว้ยแผนผงักา้งปลา พบว่า 
สาเหตุหลกัของปัญหาส่วนใหญ่มาจากขอ้มูลการสอบถามลูกคา้คือ ช่องทางในการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ ท่ีส่งเสริม
การตลาด การประชาสัมพนัธ์ผา่นพรีเซ็นเตอร์ดว้ยบุคคลท่ีมีช่ือเสียง สิทธิประโยชน์ของผลิตภณัฑไ์ม่หลากหลายและ
ไม่ตอบโจทย ์และสาเหตุรองปัญหาส่วนใหญ่มาจากการสัมภาษณ์ผูจ้ดัการสาขาและผูช่้วยผูจ้ดัการสาขาดา้นเงินฝาก
และดา้นสินเช่ือคือ พนกังานไม่เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้และไม่ช านาญการขายบตัร และธนาคารอ่ืนไดเ้ปรียบเพ่ือการแข่งขนั
และการใชอ้  านาจต่อรองของลูกคา้ในสภาพแวดลอ้มพ้ืนท่ีเดียวกนั และเขียนแผนผงักา้งปลาไดด้งัรูปท่ี 2 

   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 2  แสดงผงักา้งปลาแสดงสาเหตุของปัญหา 
 
 ส่วนท่ี 2 แนวทางการเพ่ิมยอดการใช้บตัร VISA DEBIT ของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล พบว่า  
จากสาเหตุของปัญหามีต่อการสมคัรบตัร VISA DEBIT ไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ผูศึ้กษาตอ้งหาแนวทางเลือกเพ่ือแก้ไข
ปัญหา เพ่ือการเพ่ิมยอดการใช้บตัร VISA DEBIT ของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล โดยการน าข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์และการสอบถามวิเคราะห์ออกมาเป็นจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค เพ่ือน าไปหาขอ้สรุปโดยใชต้าราง TOWS 
Matrix เพ่ือก าหนดทางเลือกออกมาเป็นกลยทุธ์ในการแกไ้ขปัญหาดงัน้ี 

 
 
 

สาเหตุของ
ปัญหามีต่อการ
สมคัรบตัร 

VISA DEBIT  
ไม่เป็นไปตาม
เป้าหมาย 

 

สาเหตุหลกั/ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

สาเหตุรอง/ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ/ปัจจยัอืน่ๆ  
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
และบริการ 

ดา้นบุคลากร สภาพแวดลอ้มภายนอก 

ช่องทางการประชาสัมพนัธ์ 
และการโฆษณา 

สิทธิประโยชน์ 
ของผลิตภณัฑ ์

ไม่เขา้ถึง 
กลุ่มลูกคา้ 

การแข่งขนั 

พรีเซ็นเตอร์ 
ดว้ยบุคคล 

ไม่ช านาญขายบตัร 

อ านาจต่อรอง 
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ตารางที ่1 ก าหนดทางเลือกโดยใช้ TOWS Matrix 

ปัจจยัภายใน 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัภายนอก 

จุดแขง็ (S) 
S1 : เคร่ือง ATM มีความปลอดภยั 
S2 : บุคลากรให้บริการบตัรมีความรู้ 
s3 : ยกเวน้ค่าธรรมเนียมแรกเขา้และรายปี 
s4 : ค่าธรรมเนียมการท าบตัรที่ถูกกว่าธนาคารอื่น 
s5 :  แกปั้ญหาเร่ืองบตัรไดเ้ร็วและถูกตอ้ง 
s6 : เป็นธนาคารที่รัฐสนับสนุน 
s7 : มีฐานลูกคา้ที่มัน่คงและจ านวนมาก 

จุดอ่อน (W) 
W1 : ช่องทางการโฆษณาผา่นส่ือดิจิตอล 
W2 :  ไม่ใชบุ้คคลที่มีช่ือเสียงมาเป็น 
          พรีเซ็นเตอร์ 
W3 :  รูปแบบของบตัรไม่ตอบโจทย์ 
W4 :  ไม่มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือ 
W5 :   บุคลากรไม่เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้  
           และขาดความช านาญขายบตัร 

โอกาส (O) 
O1: พฒันาผลิตภณัฑน์ า   

เทคโนโลยีมาใช ้
O2: รัฐมีนโยบายคุม้ครอง 

ความปลอดภยัขอ้มูล 
O3: ลูกคา้เช่ือมัน่ช่ือเสียง 

และภาพลกัษณ์เป็นธนาคาร
ของรัฐ 

O4: ใชส่ื้อการประชาสัมพนัธ์ 
และโฆษณาหลากหลาย 

(SO Strategy) 
1. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
เน้นการส่งเสริมการตลาดดว้ยการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ทุกช่องทางให้ลูกคา้ไดเ้ขา้ถึง 
รวมถึงให้ความปลอดภยัการบริการและคุม้ครอง
ความปลอดภยัของขอ้มูล และให้ค  าแนะน าเพื่อ
สร้างความเช่ือมัน่ของธนาคารและการแข่งขนั
กบัธนาคารอื่น  
(S1, S2, O1, O2, O4)  
 
 
 
 
 
 

(WO Strategy) 
2. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
เน้นการส่งเสริมการตลาด ดว้ยการเพิ่มช่อง
ทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ การใช้
เทคโนโลยแีละการพฒันาผลิตภณัฑใ์น
รูปแบบใหม่ๆ โดยน าบุคคลภายนอกที่มี
ช่ือเสียงมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ผา่นส่ือ รวมถึง
ประชาสัมพนัธ์การสร้างความน่าเช่ือถือ
และสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีขอบุคลากรที่มี
ความช านาญขายบตัรของธนาคาร  
(W1-W5, O1,O3, O4) 
3. กลยุทธ์ความแตกต่าง 
ผลิตภณัฑข์องธนาคารมีรูปแบบที่แตกต่าง
ไปจากธนาคาร โดยมีรัฐสนับสนุน 
ท าให้มีขอ้ก าจดัการค ้าประกนัวงเงินฝาก 
เพื่อเพิ่มสิทธิประโยชน์ลกูคา้ 
(W1, W3, O1, O3) 

อุปสรรค (T)  
T1 : คู่แข่งมีบริการบตัรที่

หลากหลาย 
T2 :  คู่แข่งให้สิทธิประโยชน์

การตลาดที่ดีกวา่ 
T3 : การใชเ้ทคโนโลยีที่ทนัสมยั 
 
T4 : ใชง้บประมาณการลงทุน 

โฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 
  

(ST Strategy) 
4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
ให้ภาครัฐเขา้มาสนับสนุนงบประมาณ 
การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ที่ส่งเสริม
การตลาดเพื่อให้ประชาชนทุกกลุ่มเขา้ถึงการ
ให้บริการ และการน าเทคโนโลยีทนัสมยัมาใช้
เพือสร้างความปลอดภยัเคร่ือง ATM  เพิ่มสิทธิ
ประโยชน์ของผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
(S1, S3, S6, T3, T2, T4) 
 
 

(WT Strategy) 
5. กลยุทธ์การเจริญเติบโต 
เพื่อไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัทีรั่ฐ
สนับสนุน ควรลงทนุงบประมาณโฆษณา
และประชาสัมพนัธ์ ให้บริการบตัรและ 
สิทธิประโยชน์จากการใชท้ี่หลากหลาย
เพื่อเพิ่มสัดส่วนการแบ่งตลาดของ
ผลิตภณัฑ ์รวมถึงพฒันารูปแบบบตัรที่
ตอบโจทยด์ว้ยการใชเ้ทคโนโลยี เพือ่ให้
บุคลากรมีแรงเสริมในการสร้างยอดขาย 
เพิ่มผลก าไร ขยายฐานลูกคา้ สร้างเครือข่าย
พนัธมิตรทางธุรกิจ 
(W3, W5,T1,T2,T3, T4)  
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 จากการวิเคราะห์ตามตารางดังกล่าวท าให้ได้แนวทางเลือกในการแก้ไขปัญหาออกเป็น 3 ทางเลือก  
คือ  ทางเลือกท่ี 1 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ระดบัหน้าท่ี (กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) กลยุทธ์เชิงแกไ้ข (WO 
Strategy) กลยุทธ์เชิงรับ (ST Strategy)) ทางเลือกท่ี 2 กลยุทธ์ความแตกต่างระดับธุรกิจ  (กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO 
Strategy)) และทางเลือกท่ี 3  กลยทุธ์การเจริญเติบโตระดบัองคก์ร (กลยทุธ์เชิงป้องกนั (WT Strategy)) และเลือกเพียง
ทางเลือกเดียวคือ ทางเลือกกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ท่ีน าไปสู่การจดัท าแผนปฏิบติังานทั้งในส่วนของแผนระยะ
ยาวและแผนฉุกเฉิน เพราะว่าธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล เป็นธนาคารสาขาท่ีตั้งอยูใ่นส่วนราชการ สามารถ
เพ่ิมความสามารถในการแข่งขนัดว้ยการยกระดบัต าแหน่งทางการตลาดของบตัร VISA DEBIT โดยให้ความส าคญั 
แผนโครงการ/กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด เนน้การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือดิจิตอลและบุคคล  
 

6. การอภปิรายผล 
จากผลการศึกษาสามารถอภิปรายไดว้่า จากสาเหตุของปัญหามีต่อการสมคัรบตัร VISA DEBIT กบัธนาคาร

ออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล ไม่เป็นไปตามเป้าหมาย  ส่วนใหญ่เกิดจากจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด รองลงมา ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ แสดงให้เห็นว่าการน ากลยทุธ์การตลาดบริการมาใช้
เป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดดว้ยการการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ และการประชาสัมพนัธ์ผา่นพรีเซ็นเตอร์ดว้ย
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง สอดคล้องกับแนวคิดของ Etzel, Walker and Stanton (2001) ท่ีว่าการส่งเสริมการตลาดใชก้าร
ส่ือสารโฆษณาและประชาสัมพนัธ์สามารถเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด และเหมาะกบัการไป
ใช้เป็นเคร่ืองมือกับผลิตภัณฑ์ธุรกิจธนาคารท่ีมีการแข่งขัน ส่วนด้านผลิตภัณฑ์และบริการท่ีเน้นการเพ่ิมสิทธิ
ประโยชน์การสมคัรและเลือกใชบ้ตัร VISA DEBIT กบัธนาคารออมสิน สอดคลอ้งกบัแนวคิดของสุดาดวง เรืองรุจิระ 
(2543) ท่ีว่าผลิตภัณฑ์หรือการให้บริการสามารถเลือกประยุกต์ให้สอดคลอ้งกบัแรงจูงใจและพฤติกรรมการการ
เลือกใชบ้ริการของตลาดเป้าหมาย ท าให้ลูกคา้เป้าหมายพอใจถึงคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีจะไดรั้บ 
ส่วนเหตุผลท่ีเลือกกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เป็นทางเลือกใชเ้ป็นแนวทางการเพ่ิมยอดการใชบ้ตัร VISA DEBIT 
ของธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล  แสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดท่ีเป็นกลยุทธ์การตลาด 
บริการ 7Ps  เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดสามารถน าไปใช้วางแผนการเพ่ิมยอดการใช้บตัร VISA DEBIT สอดคล้องกับ
งานวิจยัของพจน์ ฉั่วด ารงกุล (2550) ท่ีว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ตัรเดบิต KRUNGSRI 
VISA ELECTRON ของธนาคารกรุงศรีอยุธยา และยงัสอดคลอ้งกับงานวิจยัของสุพรรณิกา สาธุภาค (2554)  ท่ีว่าปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ตัรเดบิต GSB VISAELECTRON ของธนาคารออมสิน 
 
7. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

บทสรุป 
ผลการศึกษาสาเหตุของปัญหามีต่อการสมคัรบตัร VISA DEBIT กบัธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล 

ไม่เป็นไปตามเป้าหมาย คือ ช่องทางในการโฆษณาผ่านส่ือต่าง  ๆท่ีส่งเสริมการตลาด การประชาสัมพนัธ์ ผา่นพรีเซ็นเตอร์
ดว้ยบุคคลท่ีมีช่ือเสียง สิทธิประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ไม่หลากหลายและไม่ตอบโจทย์ พนักงานไม่เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ 
และธนาคารอ่ืนไดเ้ปรียบเพ่ือการแข่งขนัในสภาพแวดลอ้มพ้ืนท่ีเดียวกนั ดงันั้นเม่ือน าสาเหตุของปัญหาเหล่าน้ีมา
วิเคราะห์หาทางเลือกแก้ไขปัญหา ได้แนวทางเลือกในการแก้ไขปัญหาออกเป็น 3 ทางเลือก คือ  ทางเลือกท่ี 1  
กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ระดบัหนา้ท่ี ทางเลือกท่ี 2 กลยทุธ์ความแตกต่าง ระดบัธุรกิจ และทางเลือกท่ี  3  กลยทุธ์



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาต ิ
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  679 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

การเจริญเติบโต ระดบัองค์กร  และเลือกทางเลือกเดียวท่ีใชเ้ป็นแนวทางการเพ่ิมยอดการใชบ้ตัร VISA DEBIT ของ
ธนาคารออมสิน สาขาท าเนียบรัฐบาล และน าไปสู่แผนปฏิบติังานและแผนฉุกเฉินคือ ทางเลือกกลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด ท่ีเน้นแผนส่งเสริมการตลาดเพ่ือการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือดิจิตอลและบุคคล เป็นอันดับแรก 
เพ่ือให้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ของธนาคารสาขาท าเนียบรัฐบาลและส านกังานใหญ่ในยคุปัจจุบนั 

ข้อเสนอแนะ 
จากผลการศึกษาผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะต่อการศึกษาคร้ังน้ีว่า การศึกษาเฉพาะธนาคารสาขาหรือสาขาใด

สาขาหน่ึง มีผลต่อการศึกษาสาเหตุของปัญหาท่ีอยู่ในวงจ ากัดต่อการน าไปหาทางแก้ไขปัญหาและการก าหนด
งบประมาณแต่ละทางเลือก และตอ้งเลือกเพียงทางเลือกเดียวท่ีเป็นกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ท่ีสามารถน าไปสู่
การปฏิบติังาน เพ่ือท าแผนปฏิบติังานโครงการ/กิจกรรมดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัธนาคารสาขา แต่อยา่งไร  
ก็ตามการแกไ้ขปัญหาจากสาเหตุของปัญหาดา้นการส่งเสริมการตลาด ยงัตอ้งด าเนินการตามนโยบายของธนาคาร
ออมสินส านักงานใหญ่เป็นหลกั ดงันั้นหากมีการศึกษาคร้ังต่อไป ควรศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดการใชบ้ตัร VISA 
DEBIT ของธนาคารออมสิน ส านักงานใหญ่เพ่ือเป็นทางเลือกในการใชก้ลยุทธ์ไดท้ั้งในระดับองค์กร ระดบัธุรกิจ 
ระดบัหนา้ท่ีเพ่ือการแข่งขนั หรือเปรียบเทียบความแตกต่างแนวทางการเพ่ิมยอดการใชบ้ตัร วีซาเดบิตกบับตัรเครดิต
ของธนาคารออมสิน 
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