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บทคัดย่อ 
การศึกษาในคร้ังน้ีเพ่ือหาแนวทางการเพ่ิมยอดผูส้มคัรใชบ้ริการระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect : 

กรณีศึกษาธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรจงัหวดัขอนแก่น วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรม และ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพื่อหาสาเหตุปัญหาของยอดการสมคัรผลิตภณัฑแ์ละบริการระบบการเตือนอตัโนมติั 
BAAC Connect ซ่ึงเป็นระบบการแจง้เตือนอตัโนมติัท่ีมีอยูใ่นระบบ BAAC Family โดยปัจจุบนัธนาคารไดท้ า
การตลาดดว้ยการประชาสัมพนัธ์ผา่นระบบ Line Official BAAC Family และช่องทาง Youtube  ซ่ึงพบวา่ยอดการ
สมคัรระบบการแจง้เตือนอตัโนมติักย็งัมีจ านวนนอ้ยเม่ือเทียบกบัจ านวนยอดสมาชิกผูใ้ชบ้ริการ BAAC Family ท่ีมีอยู่
จ  านวนมาก และเพ่ือหาแนวทางแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึน พร้อมเสนอทางเลือกการแกปั้ญหา การศึกษาน้ีใชร้ะเบียบวิธีการ
วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 398 คน ดว้ยเคร่ืองมือ
แบบสอบถามส ารวจลูกคา้ท่ีเขา้มารับบริการ ธ.ก.ส. จงัหวดัขอนแก่น ท่ีไม่ใชบ้ริการระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC 
Connect ผา่น Line Official:BAAC Family และสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน จากการศึกษาพบวา่ปัญหายอดสมคัรระบบการเตือนอตัโนมติัท่ีไม่เป็นไปตามเป้าประสงคข์อง
ธนาคาร สาเหตุส่วนหน่ึงมาจากลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่รู้จกัระบบ BAAC Connect และเม่ือสอบถามถึงการตดัสินใจส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจสมคัรใชง้าน โดยอิทธิพลในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
ดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ และดา้นพนักงาน การศึกษาน้ีน าอิทธิพลทั้ง 3 ดา้น มาใชเ้ป็นแนว
ทางการแกปั้ญหา โดยทางเลือกการแกปั้ญหาเพ่ือการเพ่ิมยอดผูส้มคัรใช้บริการระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC 
Connect ก าหนดทางเลือกการแกปั้ญหาทั้งกลยทุธ์ระดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจ และระดบัหนา้ท่ี โดยใช ้TOWS Matrix 
เพ่ือพิจารณาถึงปัจจยัภายนอกและภายในองคก์ร การศึกษาน้ีจึงเสนอทางเลือกกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี  แบบผสมผสานกล
ยุทธ์ ประกอบดว้ย กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) กลยุทธ์ความภกัดีในตราสินคา้ (Brand 
Loyalty) และกลยทุธ์การจดัจ าหน่าย (Place Strategy) ก าหนดกิจกรรมการตลาดใหพ้นกังานออกไปเปิดบริการรับ
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สมคัร BAAC Connect นอกสถานท่ี และประชาสัมพนัธ์การรับสมคัร BAAC Connect ผา่นส่ือช่องทางต่างๆ เช่น 
สถานีวิทยชุุมชน สถานีโทรทศัน์ Facebook และ Line เพ่ือใหก้ารแกปั้ญหาน้ีบรรลุผลส าเร็จ  
ค าส าคัญ: ระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect, ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรจงัหวดัขอนแก่น, 

พฤติกรรม, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, Line Official: BAAC Family 
 

ABSTRACT 
This research was conducted to find the guidelines for increasing number of subscribers of BAAC 

Connect Automatic Alarm System: Case Study of Bank for Agriculture and Agricultural Cooperatives, Khon Kaen 
Province. The objectives of this research are: to studying on behaviors and marketing mix factors in order to find 
the problems on number of subscribing for products and services of BAAC Connect Automatic Alarm System that 
is the automatic alarm system in BAAC Family System. Currently, the bank does marketing via Line Official 
BAAC Family and Youtube. It was found that number of subscribing for automatic alarm system is low compared 
to number of subscribers of BAAC Family; and to find the guidelines for solving such occurred problems as well as 
proposing solutions. The methodology of this research is quantitative research conducted by collecting primary data 
from 398 samples by using questionnaires to survey customers who used services of Bank for Agriculture and 
Agricultural Cooperatives, Khon Kaen Province, who did not use BAAC Connect Automatic Alarm System via 
Line Official: BAAC Family. Statistics used for analysis were frequency, percentage, mean, and Standard 
Deviation. From the study, it was found that the problem on number of subscribing of automatic alarm system that 
failed to meet with the goal of the bank was partially caused by the fact that most customers had no recognition on 
BAAC Connect Automatic Alarm System. When asking marketing mix factors (7P’s) influencing on decision 
making to subscribe, it was found that factors with the highest level of influence were Process, Product, and People. 
In this research, those 3 influential dimensions were applied as the guidelines for solving problem. Alternatives for 
solving problem in order to increase number of subscribers of BAAC Connect Automatic Alarm System included 
strategies in organization level, business level, and fictional level. TOWS Matrix was applied to consider on 
external and internal factors. Therefore, this research proposed alternative of functional mixed strategies including 
Promotion Strategy, Brand Loyalty Strategy, and Place Strategy. For marketing activity, staffs were assigned to 
provide BAAC Connect subscribing services in the form of onsite service and publicize BAAC Connect 
subscribing via various media channels, for example, community radio stations, television stations, Facebook, and 
Line in order to solve this problem successfully.   
Keywords:  BAAC Connect Automatic Alarm System, Bank for Agriculture and Agricultural Cooperatives, Khon 

Kaen Province, behaviors, marketing mix factors, Line Official: BAAC Family 
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1. บทน า 
ปัจจุบนั ธ.ก.ส. เปิดให้บริการผลิตภณัฑ์ดา้นการเงินจ านวนมากข้ึน เพ่ือเพ่ิมศกัยภาพในการแข่งขนัให้

ทดัเทียมกบัสถาบนัการเงินอ่ืน ธ.ก.ส. จึงตอ้งปรับเปล่ียนบทบาทธนาคารให้มีความทนัสมยั ธนาคารไดก้ าหนด
ยทุธศาสตร์ท่ี 2 เพ่ิมขีดความสามารถขององคก์รและบุคลากรรองรับภารกิจ มุ่งเนน้การเพ่ิมขีดความสามารถองคก์รสู่
การเป็นองคก์รประสิทธิภาพสูง ปฏิรูปองค์กรในลกัษณะ Business Transformation ภายใตก้ารสนับสนุนระบบ
สารสนเทศท่ีบูรณาการฐานขอ้มูลกบัเครือข่ายพนัธมิตร และเป็นไปตามแนวทาง Data Governance น าไปเป็น
นโยบายท่ีส าคญัของธนาคาร เพ่ือให้เกิดประโยชน์ในการพฒันาธนาคารให้มีความยัง่ยืนในหลายมิติ ซ่ึงปัจจุบนั
เทคโนโลยส่ืีอสังคมออนไลน์มีบทบาทต่อสังคม ธนาคารจึงเลง็เห็นความส าคญั จึงจดัท า Application LINE Official: 
BAAC Family ข้ึนมาก่อน เพ่ือส่ือสารเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารจากธนาคารไปยงัลูกคา้และประชาชนท่ีมีความสะดวก 
รวดเร็ว ถูกตอ้ง เช่ือถือได ้และเปิดใหบ้ริการส่งขอ้ความแจง้เตือนความเคล่ือนไหวของบญัชีเงินฝาก BAAC Connect 
ผา่น LINE Official: BAAC Family เนน้การแจง้เตือนเม่ือท าธุรกรรมผา่นบญัชีเงินฝากและแจง้ยอดเงินฝากคงเหลือ 
ระบบดงักล่าวเปิดให้สมคัรใชบ้ริการฟรี ลูกคา้สามารถสมคัรใชบ้ริการ BAAC Connect  ไดต้ั้งแต่วนัท่ี 20 ตุลาคม 
2563 เป็นตน้ไป พบวา่ปัจจุบนัผูส้มคัร BAAC Connect ธ.ก.ส. จงัหวดัขอนแก่น ยงัมีจ านวนนอ้ย อาจไม่ครอบคลุม
สมาชิก BAAC Family ท่ีมีสมาชิกอยูจ่  านวนมากไดอ้ยา่งรวดเร็ว ดงันั้นการศึกษาน้ีจึงตอ้งหาแนวทางการเพ่ิมยอด
ผูส้มคัรระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect ผา่น Line Official: BAAC Family: กรณีศึกษาธนาคารเพื่อ
การเกษตรและสหกรณ์การเกษตรจงัหวดัขอนแก่น 

 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีตดัสินใจสมคัรใชบ้ริการระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect ผา่น Line 
Official: BAAC Family กรณีศึกษา: กรณีศึกษาธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรจงัหวดัขอนแก่น 

2) เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีตดัสินใจสมคัรใชบ้ริการระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC 
Connect ผ่าน Line Official: BAAC Family: กรณีศึกษาธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรจงัหวดั
ขอนแก่น 

3) เพ่ือศึกษาหาสาเหตุท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหายอดการสมคัรระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect ผา่น 
Line Official: BAAC Family: กรณีศึกษาธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรจงัหวดัขอนแก่น 
 
3. ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
การศึกษาคร้ังน้ีไดศึ้กษาถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดเก่ียวกบังานบริการ 7P’s (Marketing Mix) 

ประกอบดว้ย 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 2. ราคา (Price) 3. สถานท่ีหรือช่องทางในการจดัจ าหน่าย (Place) และ 4. การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5. กระบวนการ (Process)  6. หลกัฐานทางกายภาพ (Physical evidence) และ 7. บุคคล 
(People) เป็นกลยุทธ์ท่ีจ าเป็นส าหรับธุรกิจบริการท่ีจะตอ้งบูรณาการให้ร่วมกนัเพ่ือความส าเร็จในการแข่งขนั         
(อรจนัทร์ ศิริโชติ, 2556) นอกจากน้ีไดศึ้กษาทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัแนวทางการแกไ้ขปัญหาดว้ยกล
ยทุธ์ โดยไดศึ้กษา ทฤษฎี SWOT Analysis และ TOWS Matrix เพื่อหากลยทุธ์ ซ่ึงการศึกษาทฤษฎี SWOT Analysis 
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เป็นการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองคก์ร ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีแต่ละอยา่งจะช่วยใหเ้ขา้ใจไดว้า่
มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานขององคก์รอยา่งไร จุดแข็งขององคก์รจะเป็น ความสามารถภายในท่ีถูกใชป้ระโยชน์
เพ่ือการบรรลุเป้าหมาย ในขณะท่ีจุดอ่อนขององค์กรจะเป็นคุณลกัษณะภายในท่ีอาจจะท าลายผลการด าเนินงาน 
โอกาสทางสภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์ท่ีให้โอกาสเพ่ือการบรรลุเป้าหมายองคก์ร ในทางกลบักนัอุปสรรคทาง
สภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์ท่ีขดัขวางการบรรลุเป้าหมายขององคก์ร ผลจากการวิเคราะห์ SWOT น้ีจะใชเ้ป็น
แนวทางในการก าหนดวิสัยทัศน์ การก าหนดกลยุทธ์เ พ่ือให้องค์กรเกิดการพัฒนาไปในทางท่ีเหมาะสม 
(มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2564)  ส่วนทฤษฎี (TOWS Matrix) เป็นการวิเคราะห์ทางเลือกท่ีเหมาะสม จากการ
วิเคราะห์ปัจจยัของเคร่ืองมือทางธุรกิจ ดว้ยเคร่ืองมือ SWOT และ TOWS  ส าหรับการเตรียมการท่ีจะวิเคราะห์ความ
แตกต่างกนัของ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภยัคุกคามดว้ยการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (ภยัคุกคามและ
โอกาส) และสภาพแวดลอ้มภายใน (จุดอ่อนและจุดแข็ง) สามารถใช้เทคนิคเหล่าน้ีวิเคราะห์กลยุทธ์ขององค์กร 
หน่วยงาน หรือยงัสามารถใชว้ิเคราะห์กระบวนการท างานแคมเปญการตลาด (ละเอียด ศิลานอ้ย, 2550) นอกจากน้ียงั
ไดศึ้กษาการวางแผนกลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy) กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business-Level Strategy) และ 
ในส่วนของกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี (Functional-Level Strategy) หรือกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ หมายถึง วิธีการหรือ
รูปแบบท่ีองค์การน าไปใช้ในการด าเนินงานขององค์การ  โดยมุ่งเน้นไปท่ีการใช้ทรัพยากรขององค์การให้เกิด
ประโยชน์สูงสุดในทุกกิจกรรมการด าเนินงานของหน่วยต่างๆ ภายในองคก์ารโดยตอ้งก่อให้เกิดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลสูงสุด จึงกล่าวไดว้่าการกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ีเป็นกลยุทธ์ระดบัฝ่ายงานหรือหน่วยงานทางธุรกิจของ
องคก์ารในดา้นต่างๆ เช่น ดา้นการผลิตและด าเนินงาน ดา้นการตลาด ดา้นการเงิน ดา้นการจดัทรัพยากรมนุษยแ์ละ
ดา้นการวิจยัและพฒันา เป็นตน้ การวางแผนกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ีจะอยู่ในความรับผิดชอบของผูบ้ริหารระดบักลาง 
โดยอาจด าเนินการร่วมกบัผูบ้ริหารระดบัสูงหรือผูบ้ริหารระดบัตน้ก็ไดโ้ดยร่วมกนัก าหนดแผนการด าเนินงานของ
หน่วยงานภายในองคก์ารเพ่ือให้เกิดการท างานท่ีสอดคลอ้งและเป็นไปในทิศทางเดียวกนัโดยตอ้งระลึกเสมอว่ากล
ยทุธ์ระดบัหนา้ท่ีท่ีถูกตอ้งและเหมาะสมจะตอ้งมีส่วนสนบัสนุนกลยทุธ์ระดบัธุรกิจและกลยทุธ์ระดบัองคก์าร (อนิวสั 
แกว้จ านงค,์ 2551) 

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
การศึกษาคร้ังน้ีไดศึ้กษางานวิจยัของกรรณ์ทิยา สังฆะมณี และสุทธาวรรณ ซาโต ้(2562) ท่ีไดศึ้กษาแนว

ทางการเพ่ิมยอดผูส้มคัรใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ MyMo ของธนาคารออมสินสาขาหนองพอกจงัหวดัร้อยเอด็ พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจสมคัร คือ ปัจจยัดา้นกระบวนการ รองลงมาคือ ปัจจยั
ดา้นราคา นอ้ยท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ และงานวิจยัขององัคณา ใหม่วงษ ์(2554) ไดศึ้กษาการก าหนด
กลยทุธ์การตลาดของธุรกิจคา้ปลีกขนาดเลก็–กรณีศึกษาร้านสะดวกซ้ือ 7-Eleven บริษทั ซีพีออลล์ จ ากดั (มหาชน) 
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อความพึงพอใจของลูกคา้ คือ ปัจจัยดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ นอ้ยท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด สามารถก าหนดกล
ยทุธ์ 3 ระดบั คือ ระดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจ และระดบัหนา้ท่ี 

กรอบแนวคิดการวจิยั 
จากการทบทวนแนวคิดและทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งผูศึ้กษาไดน้ ามาประยุกตใ์ชแ้ละก าหนดกรอบ

แนวคิดของการวจิยัดงัรูปท่ี 1 
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รูปท่ี 1 แสดงกรอบแนวคิดในการท าวจิยั 
 
4. การด าเนินการวจิัย 

วธีิการเกบ็ขอ้มูล (Data Collection) 
การเก็บขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) การศึกษาน้ีใชว้ิธีแจกแบบสอบถามส ารวจลูกคา้ผูเ้ขา้มารับบริการ    

ธ.ก.ส. ท่ีไม่ใช ้BAAC Connect  ไดแ้ก่ ธ.ก.ส. สาขาขอนแก่น จ านวน 215 ชุด, ธ.ก.ส. สาขาตลาดกลางสินคา้
การเกษตรขอนแก่น จ านวน 113 ชุด, ธ.ก.ส. สาขาศรีจนัทร์ จ านวน 70 ชุด  รวมเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถาม
จ านวนทั้งส้ิน 398 ชุด 

การเกบ็ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) การศึกษาน้ีเกบ็ขอ้มูลเพ่ิมเติมจากเอกสาร ขอ้มูลธนาคาร บทความ 
แนวคิด ทฤษฎี งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา (Study Instrument) 
การศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชก้ารศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Research) และเกบ็รวบรวม

ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 3 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมท่ีตดัสินใจสมคัรใชบ้ริการระบบเตือนอตัโนมติั BAAC Connect ไดแ้ก่ เหตุผลท่ีลูกคา้

ไม่ใชร้ะบบการเตือนเงินเขา้ออกบญัชีผา่น Line BAAC Connect ของ ธ.ก.ส. 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีตดัสินใจสมคัรใชบ้ริการระบบเตือนอตัโนมติั BAAC 

Connect ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 2) ดา้นราคา 3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4) ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด 5) ดา้นพนกังาน 6) ดา้นกระบวนการ และ 7) ดา้นสภาพแวดลอ้มกายภาพ 

วิธีการวเิคราะห์ขอ้มูล (Data Analysis) 
วิเคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ดว้ยสถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เพื่อใชอ้ธิบายขอ้มูล

ความสัมพนัธ์เบ้ืองตน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ความถ่ีร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ขอ้มูล
ทุติยภูมิ (Secondary Data)  เพื่อหาสาเหตุของปัญหา น าผลท่ีได ้สาเหตุของปัญหา มาสรุปจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและ
อุปสรรค ใชท้ฤษฎี SWOT Analysis หลงัจากวิเคราะห์และสรุปสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกดว้ยการวิเคราะห์
จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคแลว้กจ็ะน าขอ้มูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพนัธ์แบบเมตริกซ์โดย

ปัจจยัส่วนบุคคล 
/พฤติกรรม 

พฤติกรรม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และแนวทางการเพิ่มยอดผูส้มคัรใช้
บริการระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect ผา่น Line Official:BAAC Family 

: กรณีศึกษาธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรจงัหวดัขอนแก่น 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 7P’s  

สาเหตุของปัญหา 
ท่ีมีต่อการสมคัร 

สภาพแวดลอ้มภายในและ
ภายนอกท่ีมีผลต่อการสมคัร 
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ใชต้าราง TOWS Matrix วิเคราะห์ทางเลือกออกมาเป็นกลยทุธ์ในการแกปั้ญหาหรือแนวทางแกปั้ญหาเพ่ือการเพ่ิมยอด
ผูส้มคัรใชบ้ริการระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect 
 
5. ผลการวิจัย 

ผลการเกบ็รวบรวมขอ้มูลปฐมภมิู 
ตารางท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ สถานภาพสมรส อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 

และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ความถี(่คน) ร้อยละ 

 เพศ   
     ชาย 161 40.5 
     หญิง 237 59.5 
     รวม 398 100 
สถานภาพสมรส   
    โสด 104 26.1 
    แต่งงาน 259 65.1 
     หมา้ย 35 8.8 
     รวม 398 100 
อายุ   
    15-25 ปี 69 17.3 
    26-35 ปี 81 20.4 
    36-50 ปี 129 32.4 
    มากกวา่ 50 ปี 119 29.9 
     รวม 398 100 
ระดบัการศึกษา   
    ต  ่ากวา่ปริญญาตรี             258 64.8 
    ปริญญาตรี 131 32.9 
    สูงกวา่ปริญญาตรี    9   2.3 
     รวม 398 100 

อาชีพ   

    นกัเรียน/นกัศึกษา            66 16.6 
    เจา้ของธุรกิจ/อาชีพส่วนตวั 135 33.9 
    พนกังานบริษทัเอกชน            50 12.6 
    พนกังานรัฐวสิาหกิจ/ขา้ราชการ   40 10.1 
    อ่ืนๆ 107 26.9 
     รวม 398 100 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน   

    ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 225 56.5 
    15,001- 30,000บาท 145 36.4 
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ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ความถี(่คน) ร้อยละ 
    30,001- 50,000บาท   24   6.0 
    มากกวา่ 50,000 บาท    4   1.0 
     รวม 398 100 

จากตารางท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 59.5  มี
สถานภาพแต่งงานเป็นส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 65.1 รองลงมาคือ มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 26.1 และส่วนใหญ่
มีอาย ุ36-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.4  รองลงมาคือ มีอายมุากกวา่ 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 29.9 และนอ้ยท่ีสุดคือ มีอาย ุ15-
25 ปี คิดเป็นร้อยละ 17.3  ส่วนใหญ่ มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 64.8  รองลงมาคือ ระดบั
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 32.9  และส่วนใหญ่เป็นเจา้ของธุรกิจ/อาชีพส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 33.9  รองลงมาคือ 
ประกอบอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 26.9 และนอ้ยท่ีสุดคือ ประกอบอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ คิดเป็นร้อย
ละ 10.1  ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 56.5 รองลงมา มีรายได ้เฉล่ีย
ต่อเดือน 15,001-30,000บาท คิดเป็นร้อยละ 36.4 และนอ้ยท่ีสุดคือ มีรายได ้เฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาทคิดเป็น
ร้อยละ 1.0 

 
ตารางท่ี 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจสมคัรใชบ้ริการระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect ผา่น Line 

Official: BAAC Family 
เหตุผลท่ีลูกคา้ไม่ใชร้ะบบการเตือนเงินเขา้ออกบญัชีผา่น Line BAAC Connect 
ของ ธ.ก.ส. 

ความถ่ี(คน) ร้อยละ 

ไม่รู้จกั BAAC Connect     224 56.3 

กลวัการใชร้ะบบออนไลน์         29   7.3 
มีความรู้สึกไม่ปลอดภยั กลวัขอ้มูลหลุด         9   2.3 
ไม่มีความมัน่ใจในระบบ BAAC Connect          24   6.0 
มีความเช่ือวา่การสมคัรใชง้านยุง่ยาก            57 14.3 
การประชาสมัพนัธ์นอ้ยเกินไป       46 11.6 
อ่ืนๆ         9   2.3 
     รวม      398 100 

จากตารางท่ี 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจสมคัรใชบ้ริการระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect 
เก่ียวกบัเหตุผลท่ีลูกคา้ไม่ใชร้ะบบการเตือนเงินเขา้ออกบญัชีผา่น Line BAAC Connect ของ ธ.ก.ส. ส่วนใหญ่คือ ไม่
รู้จกั BAAC Connect คิดเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมาคือ มีความเช่ือวา่การสมคัรใชง้านยุง่ยาก คิดเป็นร้อยละ 14.3 และ
นอ้ยท่ีสุดคือ มีความรู้สึกไม่ปลอดภยั กลวัขอ้มูลหลุด และอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 2.3 เท่ากนั 
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ตารางท่ี 3 สรุปปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีตดัสินใจสมคัรใชบ้ริการระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC 
Connect ผา่น Line Official: BAAC Family โดยภาพรวม 

ส่วนประสมการตลาด (7P’s)     ̅ S.D. ระดบัการตัดสินใจ 
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product) 4.21 0.811 มากท่ีสุด 
ดา้นราคา (Price) 4.19 0.844 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.04 0.877 มาก 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 4.06 0.829 มาก 
ดา้นพนกังาน (People) 4.21 0.793 มากท่ีสุด 
ดา้นกระบวนการ (Process) 4.30 0.793 มากท่ีสุด 
ดา้นสภาพแวดลอ้มกายภาพ (Physical Environment) 4.16 0.879 มาก 

รวม 4.17 0.832 มาก 

จากตารางท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีตดัสินใจสมคัรใชบ้ริการระบบการเตือนอตัโนมติั 
BAAC Connect โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก (X=4.17) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้น
กระบวนการ (X=4.30) รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ และดา้นพนกังาน (X=4.21) เท่ากนั และดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าสุดคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X=4.04)  

จากการศึกษาน้ีท าให้ทราบวา่สาเหตุหลกัคือการท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่รู้จกัระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC 
Connect ดงันั้นจึงตอ้งน าขอ้มูลทั้งดา้นปฐมภูมิและดา้นทุติยภูมิมาประกอบกนั เพื่อหาสาเหตุของปัญหาและแนวทาง
แกปั้ญหา 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทุติยภูมิ 
 
ตารางท่ี 4  การวิเคราะห์ SWOT ระดบัหนา้ท่ี (Functional Level) ของ ธ.ก.ส.  
จุดแขง็ (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 
1. มีสาขาใกลแ้หล่งชุมชน ลูกคา้เขา้ถึงไดง่้าย 
2. พนกังานมีความผกูพนักบัลูกคา้ท่ีดี 
3. ผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอ เป็นท่ีตอ้งการและมีประโยชน์ต่อ
ลูกคา้ 
4. ใหบ้ริการฟรี ไม่มีค่าใชจ่้าย 

1. ลูกคา้รับรู้ขอ้มูลในการรับสมคัรไดน้อ้ย 
2. แอปพลิเคชัน่ Line Connect ยงัเป็นเร่ืองใหม่  
3. ลูกคา้ยงัติดภาพลกัษณ์ในอดีตดา้นเทคโนโลยขีอง 
ธ.ก.ส. ท่ีไม่ทนัสมยั 
4. ธนาคารเร่ิมน าระบบแอปพลิเคชัน่บนมือถือมาใชไ้ดไ้ม่นาน 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 
1. ปัจจุบนัลูกคา้เปิดรับขอ้มูลไดห้ลายช่องทาง จึงสามารถ
ประชาสมัพนัธ์ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ไดม้ากข้ึน 
2. แหล่งชุมชนอยูใ่กลส้าขา ท าให้สามารถเพิ่มการรับสมคัร
ได ้โดยออกใหบ้ริการนอกพื้นท่ีได ้ 
3. เทคโนโลยดีา้นส่ือมีความทนัสมยัและมีตน้ทุนต ่าสามารถ
ท าไดห้ลายช่องทาง เช่น วทิยชุุมชน Facebook ,Line 

1. คู่แข่งมีผลิตภณัฑใ์นระบบออนไลน์ท่ีหลากหลายและมีความ
ช านาญมากกวา่ 
2. ผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งอาศยัระบบออนไลน์เขา้ถึงไดเ้ฉพาะลูกคา้บาง
กลุ่มท่ีทนักบัเทคโนโลย ี
3. ความเช่ือมั่นในระบบความปลอดภัยด้านเทคโนโลยี
สารสนเทศของลูกคา้ยงันอ้ย 
 

 
 



 การประชมุน าเสนอผลงานวจัิยบณัฑิตศกึษาระดับชาติ 
ครัง้ท่ี ๑๖  ปีการศกึษา ๒๕๖๔ 
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แนวทางเลือกการแกปั้ญหา 
จากการศึกษาขอ้มูลทั้งดา้นปฐมภูมิและดา้นทุติยภูมิมาประกอบ พบวา่ดา้นปฐมภูมิมีสาเหตุหลกัของ

ปัญหาคือการท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่รู้จกัระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect และจากขอ้มูลทุติยภูมิโดยการ
วิเคราะห์ SWOT เพ่ือก าหนดกลยทุธ์โดย TOWS Matrix สามารถก าหนดแนวทางเลือกในการแกปั้ญหาดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 5 ก าหนดกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี (Functional Level) โดยใช ้TOWS Matrix 

 
      ปัจจัยภายใน 

 
 

 
      ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths) 
S1. มีสาขาใกลแ้หล่งชุมชน ลูกคา้เขา้ถึงได้
ง่าย 
S2. พนกังานมีความผกูพนักบัลกูคา้ท่ีดี 
S3. ผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอ เป็นท่ีตอ้งการและ
มีประโยชน์ต่อลกูคา้ 
S4. BAAC Connect ใหบ้ริการฟรี 

จุดอ่อน (Weaknesses) 
W1. ลกูคา้รับรู้ขอ้มูลในการรับสมคัรไดน้อ้ย 
W2. แอปพลิเคชัน่ Line Connect เป็นเร่ืองใหม่ 
W3. ลูกคา้ยงัติดภาพลกัษณ์ในอดีตดา้นเทคโนโลยีของ 
ธ.ก.ส. ท่ีไม่ทนัสมยั 
W4. ธนาคารเร่ิมน าระบบแอปพลิเคชั่นบนมือถือมา
ใชไ้ดไ้ม่นาน 

โอกาส (Opportunities) 
O1. ปัจจุบนัลูกคา้เปิดรับขอ้มูลได้
ห ล า ย ช่ อ ง ท า ง  จึ ง ส า ม า ร ถ
ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ได้
มากข้ึน 
O2. แหล่งชุมชนอยู่ใกลส้าขา ท า
ใหส้ามารถเพิ่มการรับสมคัรไดโ้ดย
ออกใหบ้ริการนอกพื้นท่ีได ้
O3.  เทคโนโลยีด้านส่ือมีความ
ทนัสมยัและมีตน้ทุนต ่าสามารถท า
ไดห้ลายช่องทาง เช่น วิทยุชุมชน 
Facebook , Line 

1. กลยุทธ์ SO Strategy 2. กลยุทธ์ WO Strategy 

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategy) 
- เพื่อสร้างความสัมพนัธ์และสร้างความ
เช่ือมั่นให้กับลูกค้าในการตัดสินใจสมัคร
บริการ BAAC Connect หรือผลิตภณัฑแ์ละ
บริการอ่ืนๆของธนาคาร ธ.ก.ส.  มีความ
ได้เปรียบสถาบันการเงินอ่ืน เน่ืองจากมี
สาขาอยู่ใกลแ้หล่งชุมชน พนักงานมีความ
ผูกพนักบัลูกคา้มานานท าให้เขา้ถึงลูกคา้ได้
ง่ ายในการท่ีจะน า เสนอผลิตภัณฑ์และ
บริการใหม่ๆ ไดห้ลายช่องทางทั้งออนไลน์
และออฟไลน์ ซ่ึงบริการ BAAC Connect 
ให้บริการฟรี จึงส่งเสริมการตัดสินใจให้
ลู ก ค้ า ใ น ก า ร ส มั ค ร ไ ด้ ง่ า ย ข้ึ น 
(S1,S2,S3,S4,O1,O2,O3) 

กลยุทธ์ความภักดีในตราสินค้า(Brand Loyalty) 
- บริการ BAAC Connect ลูกคา้รับรู้ขอ้มูลในการรับ
สมัครได้น้อย เน่ืองจากเพิ่งเปิดให้บริการได้ไม่นาน 
และลูกค้ายงัติดภาพลกัษณ์ในอดีตด้านเทคโนโลยีท่ี
ลา้สมยักว่าธนาคารพาณิชยท์ัว่ไป ซ่ึงปัจจุบนัไม่ไดเ้ป็น
เ ช่นนั้ น  ปั จ จุบัน  ธ .ก .ส .  ส ามารถพัฒนาระบบ
เทคโนโลยีสารสนเทศให้ทันสมัยทัดเทียมธนาคาร
พาณิชยท์ัว่ไป โดย ธ.ก.ส. สามารถใชขี้ดความสามารถ
ท่ีเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ในการประชาสัมพนัธ์ให้ลูกคา้รับรู้
ถึงผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยการออกไปใหบ้ริการนอก
พื้นท่ี ใหเ้ขา้ถึงแหล่งชุมชนหรือผ่านช่องทาง ตน้ทุนต ่า 
เช่น วิทยชุุมชน Facebook, Line เพื่อเพิ่มยอดการสมคัร
ผลิตภณัฑแ์ละบริการได ้(W1,W2, W3,O1,O2,O3) 

อุปสรรค (Threats) 
T1.  คู่แ ข่งมีผลิตภัณฑ์ในระบบ
ออนไลน์ท่ีหลากหลายและมีความ
ช านาญมากกวา่ 
T2. ผลิตภัณฑ์ท่ีต้องอาศัยระบบ
ออนไลน์เขา้ถึงไดเ้ฉพาะลูกคา้บาง
กลุ่มท่ีทนักบัเทคโนโลย ี
T3. ความเช่ือมั่นในระบบความ
ป ล อ ด ภั ย ด้ า น เ ท ค โ น โ ล ยี
สารสนเทศของลกูคา้ยงันอ้ย 

3. กลยุทธ์ ST Strategy 4. กลยุทธ์ WT Strategy 

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategy) 
- เน่ืองจาก ธ.ก.ส. มีสาขาจ านวนมาก และ
ส่วนใหญ่อยู่ ในแหล่ง ชุมชนท่ีห่างไกล 
พนักงานอยู่ใกลชิ้ดลูกค้าจึงมีความผูกพนั 
ถึงแม้ว่าคู่แข่งจะมีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลาย
และมีความช านาญในการท าการตลาด
ออนไลน์มากกวา่ แต่ลกูคา้ส่วนใหญ่ของ  
ธ.ก.ส. เป็นเกษตรกร ดังนั้ นการเข้าถึงตัว
ลกูคา้โดยตรงยงัมีความส าคญักวา่ 
(S1,S2,S3,T1,T3) 

กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
- แอปพลิเคชัน่ Line Connect ยงัเป็นเร่ืองใหม่ ท าให ้
BAAC Connect ของ ธ.ก.ส. ลูกคา้รับรู้ขอ้มูลไดน้อ้ย
ตามไปดว้ย เพราะติดภาพภาพลกัษณ์ในอดีต ของ  
ธ.ก.ส. ด้านเทคโนโลยี ท่ีไม่ทันสมัย แต่เ น่ืองจาก
แอปพลิเคชัน่ BAAC Connect เป็นระบบการเตือนเงิน
เ ข้ า ออกบัญ ชีอัต โนมั ติ ท่ี มี ป ระโยช น์ ต่อลู กค้ า 
โดยเฉพาะลูกค้ากลุ่มใหญ่ เช่น เกษตรกร ท่ีต้องการ
ทราบเงินสินเช่ือเขา้บญัชี โดยไม่ตอ้งเดินทางมาท่ีสาขา
เพื่อท าการปรับสมุดบญัชี ดงันั้นพนกังานสินเช่ือจึงตอ้ง
ท าหนา้ท่ีส่ือสารใหก้บัลกูคา้ไดรั้บทราบขอ้มูลดงักล่าว  



 การประชมุน าเสนอผลงานวจัิยบณัฑิตศกึษาระดับชาติ 
ครัง้ท่ี ๑๖  ปีการศกึษา ๒๕๖๔ 
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      ปัจจัยภายใน 

 
 

 
      ปัจจัยภายนอก 

 ส่วนลูกคา้อ่ืนๆ เช่น ผูป้ระกอบธุรกิจ หรือลูกคา้ทัว่ไป 
ธ.ก.ส. ตอ้งจดัพนักงานเพื่อท าการประชาสัมพนัธ์ผ่าน
ช่องทางต่างๆ ทั้งออนไลน์และออฟไลน์ ให้ ธ.ก.ส. มี
ความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่งท่ีมีความช านาญ
ใ น ก า ร ท า ก า ร ต ล า ด อ อ น ไ ล น์ ม า ก ก ว่ า
(W1,W2,W3,T1,T3) 

 
แนวทางเลือกการแกปั้ญหา ใชก้ารก าหนดกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี (Functional Level) โดย TOWS Matrix ได้

ทางเลือก 3 แนวทาง ดงัตารางท่ี 6 
 
ตารางท่ี 6 แนวทางเลือกการแกปั้ญหา ขอ้ดีและขอ้เสีย แต่ละแนวทางเลือก 

แนวทางเลือกการแกปั้ญหา มีขอ้ดี มีขอ้เสีย 
1. กลยทุธ์การจดัจ าหน่าย  
(Place Strategy) 

1) เขา้ถึงลูกคา้ไดโ้ดยตรงและทัว่ถึง 
2) ประหยดัต่อขนาด 

1) ใชเ้วลามากในการเขา้ถึงลูกคา้ไดห้มด 

2. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategy) 

1) ลูกคา้เขา้ถึงผลิตภณัฑแ์ละบริการไดง่้าย 
2) ลูกคา้เห็นคุณค่าในตวัผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
3) ลูกคา้เกิดความภกัดีในตราสินคา้มากยิง่ข้ึน 

1) ใชเ้วลามากในการเขา้ถึงลูกคา้ไดห้มด 
2) มีตน้ทุนมากในการจดักิจกรรม 

3. กลยทุธ์ความภกัดีในตราสินคา้ 
(Brand Loyalty) 

1) ลูกคา้เกิดความภกัดีในตราสินคา้มากยิง่ข้ึน 
2) เพิ่มยอดสมคัรใชง้านผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

1) มีตน้ทุนมากในการจดักิจกรรม 
 

 
6. การอภิปรายผล 

จากผลการศึกษาสามารถอภิปรายได้ว่า พฤติกรรมท่ีตัดสินใจสมัครระบบการเตือนอัตโนมัติ BAAC 
Connect ผา่น Line Official: BAAC Family  ท่ี เกิดจากพฤติกรรมการตดัสินใจสมคัร โดยลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่รู้จกั
ระบบ BAAC Connect  รองลงมา มีความเช่ือวา่การสมคัรใชง้านยุง่ยาก แสดงใหเ้ห็นวา่การส่งเสริมการตลาดบริการ
มาใช้เป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดดว้ยการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือช่องทางต่างๆ สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของกรรณ์ทิยา สังฆะมณี และสุทธาวรรณ ซาโต ้(2562) ท่ีว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการและการเพ่ิมยอดการสมคัรใชบ้ริการระบบ MyMo ของธนาคารออมสิน ไดแ้ก่ พนกังานออกให้บริการนอก
สถานท่ี และการสร้างการรับรู้และประชาสัมพนัธ์อย่างต่อเน่ือง จากส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีตดัสินใจ
สมคัรระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect ผา่น Line Official: BAAC Family ส่วนใหญ่เกิดจากปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ดา้นกระบวนการ รองลงมา ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ และดา้นพนกังาน สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของกรรณ์ทิยา สังฆะมณี และสุทธาวรรณ ซาโต ้(2562) ท่ีวา่ลูกคา้ใหค้วามส าคญัในเร่ืองการแจง้ผลการโอน
เงินท่ีรวดเร็ว ท าใหเ้กิดความมัน่ใจ ส่วนดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีเนน้ใหค้วามส าคญัในเร่ืองความสะดวกต่อการใช้
งาน ส่วนดา้นพนักงานให้ความส าคญัในเร่ืองความกระตือรือร้นของพนักงานในการช่วยแกปั้ญหา ส่วนสาเหตุท่ี
เก่ียวขอ้งกบัปัญหายอดการสมคัรระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect ผา่น Line Official: BAAC Family เกิด
จากปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ในส่วนปัจจยัส่วนบุคคล สอดคลอ้ง
กบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ท่ีวา่คนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั 
ในส่วนพฤติกรรมผูบ้ริโภคสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของสุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) ท่ีว่าผลิตภณัฑ์หรือการ
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ให้บริการสามารถเลือกประยุกตใ์ห้สอดคลอ้งกบัแรงจูงใจและพฤติกรรมการการเลือกใชบ้ริการของตลาดเป้าหมาย 
ท าใหลู้กคา้เป้าหมายพอใจถึงคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีจะไดรั้บ ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกรรณ์ทิยา สังฆะมณี และสุทธาวรรณ ซาโต ้(2562) ท่ีวา่พฤติกรรมและปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7 P’s) ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการระบบ Mobile Banking  ส่วนเหตุผลท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์
ระดบัหนา้ท่ี แบบผสมผสานกลยทุธ์ ประกอบดว้ย กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด กลยทุธ์ความภกัดีในตราสินคา้ และ
กลยุทธ์การจดัจ าหน่าย แสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์แบบผสมผสานสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและทัว่ถึงในทุก
ช่องทาง รวมถึงสร้างความยัง่ยนืใหก้บัองคก์ร สอดคลอ้งกบังานวิจยัขององัคณา ใหม่วงษ ์(2554) ท่ีวา่การผสมผสาน
กลยทุธ์ทุกทางเลือกเขา้ดว้ยกนั เน่ืองจากในแต่ละทางเลือกเป็นกลยทุธ์ท่ีอยูใ่นส่วนประสมการตลาดบริการ (7P’s) ซ่ึง
จะช่วยท าใหล้กูคา้มี Brand Loyalty 
 
7. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

การศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลปฐมภูมิพบว่าเหตุผลท่ีลูกคา้ไม่ใช้ระบบการเตือนเงินเขา้ออกบญัชีผ่าน BAAC 
Connect ธ.ก.ส. มีสาเหตุจากลูกคา้ไม่รู้จกับริการดงักล่าว มากท่ีสุด จ านวน 224 คน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีตดัสินใจสมคัรใชบ้ริการ พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นกระบวนการ (Process) ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
(Product) และดา้นพนกังาน (People) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.30 และ 4.21 
ตามล าดบั และจากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลทุติยภูมิจากแหล่งต่างๆ ท าการสรุปและประมวลผลโดยใชก้ารวิเคราะห์
สถานการณ์ (Situational Analysis: SWOT) เพ่ือก าหนดกลยทุธ์การแกปั้ญหา (Strategic Alternative) และตดัสินใจ
เลือกกลยทุธ์เพ่ือแกไ้ขปัญหา (Strategic Choice) แบ่งกลยทุธ์เป็น 3 ระดบั คือระดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจ และระดบั
หนา้ท่ี โดยใช ้TOWS Matrix เป็นเคร่ืองมือในการก าหนดกลยทุธ์ น ามาสร้างทางเลือกส าหรับแกปั้ญหา ซ่ึงปัญหาใน
คร้ังน้ีคือแนวทางการเพ่ิมยอดผูส้มคัรใชบ้ริการระบบการเตือนอตัโนมติั BAAC Connect: กรณีศึกษาธนาคารเพื่อ
การเกษตรและสหกรณ์การเกษตรจงัหวดัขอนแก่น เพ่ือให้สอดคลอ้งกบับริบทการแกปั้ญหา การศึกษาน้ีจึงตดัสินใจ
เลือกเฉพาะกลยุทธ์ระดบัหนา้ท่ี (Functional Level) แกปั้ญหาแบบผสมผสานกลยุทธ์ ประกอบดว้ย กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)  กลยทุธ์ความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty) และกลยทุธ์การจดัจ าหน่าย 
(Place Strategy) เน่ืองจากกลยุทธ์ดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกบันโยบายธนาคาร แต่ยงัขาดการน าไปปฏิบติัอย่าง
จริงจัง การศึกษาน้ีจึงแนะน ากลยุทธ์แก่ส่วนงานท่ีเก่ียวข้องเพื่อน าไปปฏิบัติ เช่น ส านักส่ือสารการตลาดและ
ประชาสัมพนัธ์ และ ธ.ก.ส. สาขาในพ้ืนท่ีบริการ ซ่ึงกิจกรรมการตลาด คือ การให้พนักงานออกไปเปิดบริการรับ
สมคัร BAAC Connect นอกสถานท่ี และการประชาสัมพนัธ์การรับสมคัร BAAC Connect ผา่นส่ือช่องทางต่างๆ โดย
มีการควบคุมและการประเมินผลแนวทางเลือก เพ่ือให้กิจกรรมการตลาดในการเพ่ิมยอดผูส้มคัรใชบ้ริการระบบการ
เตือนอตัโนมติั BAAC Connect มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากท่ีสุด 

ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัประโยชน์ในการประยกุตผ์ลการวจิยั 
1) การออกผลิตภณัฑแ์ละบริการใหม่ๆ ศูนยว์ิจยัและพฒันานวตักรรมตอ้งศึกษาลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ศึกษา

ความตอ้งการของลูกคา้ ต าแหน่งทางการตลาด ศึกษาขอ้มูลลูกคา้ทั้งดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค
และส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
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2) ส านกัส่ือสารการตลาดและประชาสัมพนัธ์ควรวางกลยทุธ์การตลาดในการน าเสนอผลิตภณัฑแ์ละบริการ
ให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายลูกคา้ให้มากท่ีสุด และสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ให้มากข้ึน เพ่ือสร้างความยัง่ยืนของ
องคก์ร 

3) ธ.ก.ส. ควรน ากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) มาใชป้รับปรุงคุณภาพการให้บริการ 
แอปพลิเคชัน่บนมือถือ ดงัน้ี 

- ดา้นสินคา้และบริการ (Product) ลกูคา้ตอ้งไดรั้บบริการอยา่งต่อเน่ืองไม่ติดขดัตลอด 24 ชัว่โมง 

- ดา้นราคา (Price) ลกูคา้ตอ้งไดรั้บบริการฟรีหรือมีการแจง้ค่าธรรมเนียมใหล้กูคา้ทราบอยา่งชดัเจน 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ลกูคา้ตอ้งสมคัรบริการไดห้ลายช่องทางทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 

- ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ลูกคา้ตอ้งไดรั้บของสมนาคุณเม่ือสมคัรใชบ้ริการแอปพลิเคชัน่หรือ
มีเกมส์ชิงรางวลัเม่ือตอ้งการส่งเสริมการขายสินคา้ใหม่ๆ 

- ดา้นพนกังาน (People) ลูกคา้ตอ้งไดรั้บบริการท่ีดีจากพนกังาน Call Center และสามารถแกไ้ขปัญหาการ
ใชง้านไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

- ดา้นกระบวนการ (Process) ลกูคา้ตอ้งเขา้ถึงการใชง้านแอปพลิเคชัน่ท่ีไม่ยุง่ยากซบัซอ้นเขา้ใจไดง่้าย 

- ดา้นสภาพแวดลอ้มกายภาพ (Physical Environment) มีการออกแบบแอปพลิเคชัน่ให้มีความน่าสนใจ 
ทนัสมยั สีสันสวยงาม น่าดึงดูด ไม่สลบัซบัซอ้น 

ขอ้เสนอแนะแนวทางการวจิยัคร้ังต่อไป 
1) หากสามารถด าเนินการเกบ็ขอ้มูลดว้ยวธีิออนไลน์ได ้จะท าใหป้ระหยดัเวลาในการเกบ็ขอ้มูลการท าวจิยั 
2) งานวิจยัท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการดา้นระบบธุรกรรมออนไลน์ ยงัมีอีกหลากหลายผลิตภณัฑ์ท่ี

น่าสนใจ ผูท่ี้ท าการวิจัยคร้ังต่อไปควรน ามาศึกษาให้ทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการ
พฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการออนไลน์ใหดี้ยิง่ข้ึน 
 
กติติกรรมประกาศ  

การศึกษาคน้ควา้ในคร้ังน้ีขา้พเจ้าขอกราบขอบพระคุณท่าน ดร.อารดา มหามิตร อาจารยท่ี์ปรึกษากลุ่ม
วิชาการตลาด มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย ท่ีไดใ้หค้วามกรุณาแนะน าตรวจตราและแกไ้ขเน้ือหา  ขอขอบพระคุณท่าน
ผูบ้ริหารส่วนงานของขา้พเจา้และผูบ้ริหารส่วนงานท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงเพื่อนๆ พนกังานท่ีให้การสนบัสนุนขอ้มูลใน
การศึกษาคน้ควา้ ขอขอบคุณธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรท่ีใหก้ารสนบัสนุนทุนการศึกษา 
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