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บทคัดย่อ 

             การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดออนไลน์ คุณภาพการบริการ และการรับรู้คุณค่าของ
เงินส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ปัจจัยได้แก่  
ปัจจัยส่วนบุคคล กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ คุณภาพการบริการและการรับรู้คุณค่าของเงิน โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ซื้อ
สลากออมสินพิเศษธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา จำนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานใช้สถิติการทดสอบแบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One - 
Way ANOVA) และสถิติการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression Analysis) 
 ผลการวิจัยพบว่า ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20-30 ปี การศึกษา
ระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือนต่ำกว่า 20,000 บาท  กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ 

โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง  (𝑋̅ = 3.40) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านเคร่ืองมือ

การสื่อสารการตลาด (𝑋̅ = 3. 67) คุณภาพการบริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑋̅ = 3.55) เมื่อพิจารณารายด้าน 

พบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านความเชื่อถือไว้วางใจ (𝑋̅ = 3.74) การรับรู้คุณค่าของเงินโดยภาพรวมอยู่ในระดับ

มาก (𝑋̅ = 3.81) และความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราโดย

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑋̅ = 3.66) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านความจงรักภักดี 

(𝑋̅ = 3.81)  
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 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า (1) ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราที่มีอายุระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ต่อ
เดือนต่างกัน ทำให้ความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินโดยภาพรวมต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (2) กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ ด้านการตลาดโดยใช้สื่อสังคมออนไลน์กับระบบการจัดการลูกค้าสัมพันธ์และ
ด้านการตลาดโดยใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผู้นำเสนอโฆษณา มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออม
สินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (3) คุณภาพการบริการ ด้านความเชื่อถือ
ไว้วางใจ ด้านการรู้จักและเข้าใจผู้รับบริการ และด้านการตอบสนองต่อผู้บริการ มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสิน
พิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ (4) การรับรู้
คุณค่าของเงิน มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราอย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
คำสำคัญ: ความตั้งใจซื้อซ้ำ 
 
Abstract 
 The purpose of this study is to examine online marketing strategy service quality and perceived 
value of money affects the repurchase intention Government Savings Bank's Special Salak  of people  
in Chachoengsao Province factors include demographic factors, online marketing strategy, service 
quality, perceived value of money. The 400 sample were drawn from people in Chachoengsao 
Province.  Data were analyzed by using the frequency, percentage, mean, and standard deviation and 
collected data from questionnaires with T-Test, F-Test (One way ANOVA), and Multiple Regression 
Analysis. 

 The study indicated that the most people in Chachoengsao Province of the respondents were 
female, aged 20-30 years, received Bachelor’s Degree, company employee and received monthly 

income lower 20,000 bath. Online marketing strategy were at moderate level (𝑋̅ = 3.40). When each 

aspect, it was found that the aspect has the highest mean was marketing communication tools ( 𝑋̅ = 

3.67). Service quality were at high level (𝑋̅ = 3.55). When each aspect, it was found that the aspect has 

the highest mean was trust (𝑋̅ = 3.74). Perceived value of money was at high level (𝑋̅ = 3 .81 ). The 
repurchase intention Government Savings Bank's Special Salak of people in Chachoengsao Province 

were rated at a high level (𝑋̅ = 3.66). When each aspect, it was found that the aspect has the highest 

mean was loyalty (𝑋̅ = 3.81). 

 The results of hypothesis test show that ( 1) the people in Chachoengsao Province with 
different age, education, occupation and income had different overall repurchase intention 
Government Savings Bank's Special Salak  at statistical significance of 0.05 levels.  (2) Online marketing 
strategy; marketing using social media with customer relationship management and marketing using the 
famous person to advertise had effect the repurchase intention Government Savings Bank's Special 
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Salak of people in Chachoengsao Province at statistical significance of 0.05 levels. (3) Service quality; 
reliability, empathy and responsiveness had effect the repurchase intention Government Savings 
Bank's Special Salak of people in Chachoengsao Province at statistical significance of 0.05 levels. (4) 
Perceived value of money had effect the repurchase intention Government Savings Bank's Special 
Salak of people in Chachoengsao Province at statistical significance of 0.05 levels. 
Keyword: Repurchase Intension 
บทนำ 

 การดำเนินชีวิตในปัจจุบันนั้นมีความไม่แน่นอน เหตุการณ์ที่ ไม่คาดคิดอาจเกิดขึ้นได้ตลอดเวลา ดังเช่น 
สถานการณ์การแพร่ระบาดโรคCOVID-19 ที่เกิดขึ้นตั้งแต่ช่วงต้นปี พ.ศ. 2563 เป็นสถานการณ์ที่ไม่มีใครคาดคิด มาก่อน
ว่าจะเกิดขึ้น ด้วยความไม่แน่นอนและสถานการณ์ที่ยากต่อการคาดเดาว่าจะจบลงเมื่อไหร่ หรือข่าวดีเรื่องการคิดค้น
วัคซีนจะสำเร็จเมื่อไหร่ การแพร่ระบาดโรค COVID-19 นี้ไม่ได้แค่สร้างความวิตกกังวลด้านสุขภาพร่างกายเท่านั้น แต่มี
ผลกระทบต่อเนื่องไปยังสุขภาพทางการเงินด้วย  

เศรษฐกิจในประเทศที่ยังชะลอตัว เศรษฐกิจทั่วโลกที่ซบเซา ภาคธุรกิจได้รับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงครั้ง 
พนักงานออฟฟิศบางแห่งโดนลดเงินเดือนลง มีการปลดพนักงานออกเป็นจำนวนมาก ประชาชนมีความรู้สึกชีวิตมีความ
เสี่ยงมากขึ้น ชีวิตไม่มั่นคงเหมือนแต่ก่อน ทำให้หลายท่านต้องเริ่มคิดทบทวน ควบคุมและระมัดระวังการใช้จ่ายให้มาก  
เงินออมถือเป็นสิ่งสำคัญและมีประโยชน์อย่างมาก ซึ่งส่วนใหญ่จะนิยมวางแผนการออมเงินไว้ใช้ในยามเกษียณ ออมเงิน
เพื่อใช้ในการศึกษาของตนเองหรือคนในครอบครัว ออมเงินเพื่อซื้อที่อยู่อาศัยหรือทรัพย์สินส่วนบุคคลเป็น  
             สถิติการออมประเภทเงินฝากของประชาชนคนไทยปรับเพิ่มขึ้นจากแต่และจากสถานการณ์ COVID-19  ที่ผ่าน
มาได้มีการประกาศใช้พระราชกฤษฎีกาเกี่ยวกับการคุ้มครองเงินฝาก เมื่อวันที่ 11 สิงหาคม 2564โดยสาบันการคุ้มครอง
เงินฝาก (ศคฝ.)ได้ประกาศปรับลดวงเงินฝากจากจำนวน 5 ล้านบาท เหลือคุ้มครองเงินฝากที่ได้รับการคุ้มครองอยู่ที่
จำนวน 1 ล้านบาท (สถาบันคุ้มครองเงินฝาก , 2564) ดังนั้นผู้ที่มีเงินออมในธนาคารพาณิชย์อาจต้องเปลี่ยนวิธีในการออม
อาจเป็นการลงทุนผ่านการซื้อกองทุนรวม การประกันชีวิต พันธบัตร รวมถึงการออมในรูปของสลากออมสินพิเศษที่ผู้ฝาก
สามารถถอนเงินฝากคืนได้เต็มมูลค่า  การออมในรูปแบบออมสินดิจิทัลที่มีความสะดวกและง่ายต่อการเข้าถึงก็ตาม ฝ่าย
บริหารต้องให้ความสำคัญต่อการปรับกลยุทธ์อยู่ตลอดเวลาโดยเฉพาะการปรับกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดออนไลน์เพื่อ
เพิ่มช่องทางการสื่อสารให้ลูกค้ารับรู้ถึงข่าวสารการออก ผลิตภัณฑ์ต่างๆของธนาคารเพื่อให้ลูกค้าได้รับข้อมูลที่เป็น
ประโยชน์ในการตัดสินใจซื้อสลากออมสินผ่านดิจิทัล ส่งผลให้ปริมาณลูกค้ารายใหม่เพิ่มขึ้นและรักษาลูกค้ารายเก่าให้
กลับมาซื้อซ้ำสลากออมสินด้วยความตั้งใจ  

จากที่กล่าวมาข้างต้นผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ คุณภาพการบริการ และการ
รับรู้คุณค่าของเงินที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
เพื่อให้ธนาคารออมสินนำข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์การตลาด พัฒนาและปรับปรุงคุณภาพการบริการ 
พัฒนาคุณภาพสลากออมสินพิเศษให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าและเพื่อให้ลูกค้ากลับมาซื้อสลากออมสินเศษซ้ำอีกใน
ครั้งถัดไป 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
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 2. เพื่อศึกษาความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราจำแนก
ตามปัจจัยบุคคล 
 3. เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดออนไลน์ คุณภาพการบริการ และการรับรู้คุณค่าของเงินที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
ซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
ขอบเขตงานวิจัย 
         งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนใน
จังหวัดฉะเชิงเทรา มีขอบเขตการวิจัย ดังนี้ 
 1. ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผู้ซื้อสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินประชาชนในจังหวัด
ฉะเชิงเทรา  

2. กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยในคร้ังนี้ คือ ผู้ซื้อสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินประชาชนในจังหวัด
ฉะเชิงเทรา โดยไม่ทราบจำนวน ใช้วิธีการกำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรของ Yamane (1973) ที่ระดับความ
เชื่อมั่น 95% และกำหนดค่าความคลาดเคลื่อนเท่ากับ 5% จะได้จำนวนกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 400 คน 
สมมติฐานของการวิจัย 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลต่างกันทำความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของ
ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราต่างกัน 
 สมมติฐานที่ 2 กลยุทธ์การตลาดออนไลน์มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของ
ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
 สมมติฐานที่  3 คุณภาพการบริการมีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของ
ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
 สมมติฐานที่ 4 การรับรู้คุณค่าของเงินมีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของ
ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. เพื่อนำข้อมูลไปใช้ในการปรับกลยุทธ์ด้านการตลาด กลุ่มลูกค้าและความคุ้มค่าในผลิตภัณฑ์สลากออมสิน
พิเศษ เพื่อเป็นการรักษาฐานลูกค้าของธนาคารออมสิน 
 2. เพื่อนำข้อมูลไปใช้ในการพัฒนาคุณภาพด้านการบริการให้ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าเพื่อให้ลูกค้า
กลับมาซื้อซ้ำอีกในครั้งถัดไป 
 3. เพื่อนำข้อมูลไปใช้ในการเตรียมความพร้อมในยุคเครือข่ายสังคมออนไลน์ พัฒนาช่องทางการสื่ อสารเพื่อ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้สะดวกรวดเร็ว 
แนวคิดและทฤษฎ ี
1.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อซ้ำ 
 Anderson, et al. (1994) ได้ให้ความหมายการกลับมาซื้อซ้ำว่าการที่ลูกค้าจะกลับมาซื้อซ้ำขึ้นอยู่กับการได้รับ
บริการในครั้งแรกของลูกค้า ถ้าการบริการครั้งแรกทำให้ลูกค้าพึงพอใจก็จะทำให้ลูกค้าเกิดความจงรักภักดี 
     Taylor and Baker (1994) ได้กล่าวว่าการกลับมาซื้อซ้ำ คือ การที่ผู้บริโภคเกิดประสบการณ์ในการใช้บริการจึง
เกิดความพึงพอใจจากการที่ได้รับบริการนั้นๆจากผู้ที่ให้บริการ รวมถึงการที่ผู้บริโภคมีความจงรักภักดีต่อการบริการ 
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2.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ 
          Jefkins (1992) ได้ให้ความหมายว่า การสื่อสารทางการตลาด หมายถึง การติดต่อในทุกช่องทางที่เกี่ยวพันกับ
การตลาด กลยุทธ์ทางด้านการสื่อสารการตลาดเป็นการติดต่อในลักษณะของการทำธุรกิจที่อาจจะมีการใช้ตราสินค้า ยี่ห้อ 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ การทำข้อมูลวิจัย รวมถึงการตลาดที่เรียกว่า 4Ps         

Kotler (2003) ได้ให้ความหมาย การสื่อสารการตลาด หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดในด้านต่างๆ ที่บริษัท
เป็นผู้ดำเนินการในการสื่อสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการให้ไปถึงกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งประกอบด้วย การโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใช้พนักงานในการขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
3.แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับคุณภาพการบริการ 

Parasuraman, et al. (1988) ได้กล่าวว่า คุณภาพบริการขององค์กรเป็นปัจจัยลำดับต้น ๆ ที่ผู้บริโภคนำมา
พิจารณาประกอบการตัดสินใจเลือกใช้บริการว่าผู้บริโภคจะได้รับการบริการที่มีคุณภาพตรงตามความต้องการจนเกิด
ความพอใจหรือไม่ ต่อมาได้มีการปรับปรุงและพัฒนาเป็นเคร่ืองมือประเมินคุณภาพการบริการที่เรียกว่า “SERVQUAL” 
มีการแปลคะแนนซึ่งทำได้โดยการนำคะแนนการรับรู้บริการลบด้วยคะแนนความคาดหวังในการบริการ สามารถแบ่งออก
ได้เป็น 5 มิติ ได้แก่ (1) ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่สามารถทำให้
เห็นได้ถึงสิ่งอำนวยความสะดวกต่าง ๆ (2) ด้านความน่าเชื่อถือ (Reliability) หมายถึง ในการบริการทุกครั้งผู้ให้บริการ
ต้องสามารถให้การบริการได้อย่างถูกต้อง แม่นยำ รวดเร็ว โปร่งใสมีความน่าเชื่อถือ มีความสม่ำเสมอในการบริการ และ
บริการที่ตรงกับสัญญาที่ให้ไว้  (3) ด้านการตอบสนองอย่างรวดเร็ว (Responsiveness) หมายถึง ผู้ให้บริการมีความ
กระตือรือร้นที่จะให้บริการแก่ผู้รับบริการ ผู้รับบริการไม่ต้องรอรับบริการนานเกินไป บริการด้วยความสะดวกรวดเร็ว (4) 
ด้านการให้ความมั่นใจ (Assurance) หมายถึง เป็นการสร้างความมั่นใจให้กับผู้รับบริการว่าจะได้รับการบริการที่เป็น
มาตรฐานและปลอดภัย เป็นการรับประกันว่าผู้ให้บริการนั้น มีความสามารถ มีจริยธรรมในการให้บริการ มีความสุภาพ 
อ่อนน้อมและมีความรู้ความเชี่ยวชาญ และ (5) การดูแลเอาใจใส่ (Empathy) หมายถึง ผู้ให้บริการมีการสื่อสารทำความ
เข้าใจกับผู้รับบริการชัดเจน และแสดงพฤติกรรมให้ความสนใจ ดูแลเอาใจใส่ผู้รับบริการ ถ้าเกิดมีปัญหารายบุคคลนั้น ผู้
ให้บริการต้องช่วยแก้ปัญหา และตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ 
4.แนวคิดเกี่ยวกับการรับรู้คุณค่าของเงิน 

 Spiller and Ariely (2014) ได้กล่าวว่า เงินมีมูลค่าทางเศรษฐกิจเพราะช่วยให้มีการบริโภคเพิ่มขึ้นหรือดีขึ้น 
การบริโภคมากขึ้นหรือดีขึ้นทำให้เกิดประโยชน์ใช้สอยมากที่สุด ความคุ้มค่าของเงินขึ้นอยู่กับอรรถประโยชน์สูงสุดภายใต้
ข้อจำกัดด้านงบประมาณ ความคุ้มค่าจึงเท่ากับประโยชน์ที่ได้รับซึ่งจะเป็นการเพิ่มศักยภาพการบริโภคและเกิดประโยชน์
ใช้สอยจากการบริโภคได้มากที่สุด 
วิธีดำเนินการวิธีวิจัย 
1. การออกแบบการวิจัย 
         การศึกษานี้เป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง เป็นการวิจัยที่มีการศึกษาตามสภาพที่เป็นไปตามธรรมชาติ โดยไม่มีการจัด
กระทำหรือควบคุมตัวแปรใดๆ เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามแบบวิจัยตัดขวาง คือเป็นการเก็บข้อมูลใดช่วง
ระยะเวลาในเวลาหนึ่งเพียงครั้งเดียว โดยใช้เครื่องมือการวิจัยเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) และทำการวิเคราะห์
ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิต ิ
 
 



6 
 

2. ประชากรที่ใช้ในการวิจัย          
 ประชากรในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราที่ซื้อสลากออมสินพิเศษของธนาคารออม
สิน ซึ่งไม่สามารถรู้จำนวนประชากรที่แน่นอนได้ ผู้วิจัยจึงได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenient Sampling) 
เนื่องจากไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอน ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจึงได้จากสูตรการคำนวณกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบ
จำนวนประชากร โดยการเปิดตารางหาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1973) เพื่อกำหนดจำนวนกลุ่มตัวอย่างเพื่อ
การศึกษา ซึ่งการเปิดตารางหาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง จะเปิดตารางที่ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ที่ 0.05 หรือคิด
เป็นค่าความคลาดเคลื่อนที่ 5% ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยผลจากการเปิดตารางขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Yamane 
(1973) ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน 

3. เครื่องมือใช้ในการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย แบบสอบถามนั้นเป็นเครื่องมือหลักที่
นำมาเก็บรวบรวมข้อมูล โดยทางผู้วิจัยก็ได้มีการศึกษาหาความรู้ ค้นคว้าทบทวนวรรณกรรม แนวคิดและทฤษฎีต่างๆ 
เอกสารทางวิชาการ รวมไปถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อที่จะนำความรู้ที่ได้มานั้นไปกำหนดกรอบแนวความคิดของงานวิจัยที่
ผู้วิจัยศึกษา ซึ่งแสดงให้เห็นตัวแปรที่เกี่ยวข้อง โดยตัวแปรที่ได้มานั้นจะช่วยพัฒนาการสร้างแบบสอบถามในการเก็บ
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่กำหนด โดยแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดังต่อไปนี้ 
 ส่วนที่ 1  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นคำถามที่เกี่ยวข้องกับ ปัจจัยส่วนบุคล ได้แก่ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีจำนวนข้อคำถามทั้งหมด 5 ข้อ 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์ตลาดออนไลน์ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสิน
ของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา เป็นคำถามที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์ตลาดออนไลน์ ซึ่งประกอบด้วย ด้านเคร่ืองมือการ
สื่อสารการตลาด  ด้านการตลาดโดยใช้สื่อสังคมออนไลน์กับระบบการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ และด้านการตลาดโดยใช้
บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผู้นำเสนอโฆษณา มีจำนวนข้อคำถามทั้งหมด 9 ข้อ           
 ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับคุณภาพการบริการส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสิน
ของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา เป็นคำถามที่เกี่ยวข้องกับคุณภาพการบริการ ซึ่งประกอบด้วย ด้านความเป็นรูปธรรม 
ด้านความเชื่อถือไว้วางใจ ด้านการตอบสนองต่อผู้บริการ ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการและด้านการความรู้จักและ
เข้าใจผู้รับบริการ มีจำนวนข้อคำถามทั้งหมด 22 ข้อ 
 ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับการรับรู้คุณค่าของเงินส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสิน
ของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา มีจำนวนข้อคำถามทั้งหมด 3 ข้อ 
          ส่วนที่ 5 ความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา เป็น
คำถามที่เกี่ยวข้องกับ ด้านตั้งใจใช้บริการซ้ำ ด้านความจงรักภักดี และด้านพฤติกรรมการบอกต่อ มีจำนวนข้อคำถาม
ทั้งหมด 9 ข้อ 
4. การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ได้มีการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย โดยผู้วิจัยได้มีการนำแบบสอบถามมาใช้เป็นเครื่องมือใน
การวิจัย ซึ่งการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย สามารถสรุปเป็นขั้นตอนได้ดังนี้  
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 1. การศึกษาค้นคว้าข้อมูลแนวคิดทฤษฎี เอกสารทางวิชาการ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง กับตัวแปรปัจจัยส่วน
บุคคล กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ คุณภาพการบริการ การรับรู้คุณค่าของเงิน และความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษ
ของธนาคารออมสิน 
 2. นิยามศัพท์เฉพาะของตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม ทำข้ึนเพื่อทำให้ความหมาย ของตัวแปรต่างๆ สามารถ
วัดผลได้อย่างชัดเจนยิ่งขึ้น 
 3. นำนิยามศัพท์เฉพาะที่ได้มาสร้างเป็นข้อคำถามที่มีความครอบคลุม และสัมพันธ์ กับนิยามศัพท์ของตัวแปร
ทั้งหมดที่จะใช้ในการดำเนินการวัดผล 
 4. จัดทำร่างแบบสอบถาม  

5. ผู้วิจัยได้นำแบบสอบถามที่จัดสร้างขึ้นให้อาจารย์ปรึกษาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
5.การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม   
     1. ผู้วิจัยดำเนินการการทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา และความน่าเชื่อถือ ก่อนนำแบบสอบถามไป
ดำเนินการวิจัยใช้งานจริง โดยนำร่างแบบสอบถามให้อาจารย์ที่ปรึกษาทำการตรวจสอบคำถาม การใช้ภาษาใน
แบบสอบถาม เพื่อความครอบคลุมเนื้อหาที่ต้องการศึกษา โดยใช้วิธีการวัดความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) 
ตามตารางตรวจสอบคุณภาความครอบคลุมด้านเนื้อหาการวิจัย รวมไปถึงใช้ภาษาที่ถูกต้องเหมาะสมหรือไม่ ซึ่งผู้วิจัยจะ
นำคำแนะนำของอาจารย์ที่ปรึกษามาปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถาม ก่อนนำไปใช้งานจริง  

 2. ผู้วิจัยได้มีการจัดทำแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างที่ทางผู้วิจัยใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูลการวิจัย จำนวน 30 คน เพื่อทำการตรวจสอบหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใช้วิธีการหาค่า
สัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ( Cronbach, 1974)  ค่าความเชื่อมั่นของกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ 
โดยภาพรวมเท่ากับ 0.881 ด้านเครื่องมือการสื่อสารการตลาดเท่ากับ 0.795 ด้านการตลาดโดยใช้สื่อสังคมออนไลน์กับ
ระบบการจัดการลูกค้าสัมพันธ์เท่ากับ 0.847 และด้านการตลาดโดยใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผู้นำเสนอโฆษณาเท่ากับ 
0.941 คุณภาพของการบริการ โดยภาพรวมเท่ากับ 0.958 ด้านความเป็นรูปธรรม เท่ากับ 0.937 ด้านความเชื่อถือ
ไว้วางใจเท่ากับ0.927ด้านการตอบสนองต่อผู้บริการเท่ากับ 0.716 ด้านการให้ความเชื่อมั่นแก่ผู้รับบริการเท่ากับ 0.716 
และด้านการความรู้จักและเข้าใจผู้รับบริการเท่ากับ 0.888 การรับรู้คุณค่าของ เท่ากับ 0.931 และค่าความเชื่อมั่นของ
ความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประขาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา โดยภาพรวมเท่ากับ 0.980 
ด้านตั้งใจใช้บริการซ้ำเท่ากับ 0.970 ด้านความจงรักภักดีเท่ากับ 0.901 และด้านพฤติกรรมการบอกต่อเท่ากับ 0.963  
 3. เมื่อผู้วิจัยนำข้อบกพร่องมาปรับปรุง แก้ไข โดยขอคำปรึกษาและผ่านความคิดเห็นและความเห็นชอบของ
อาจารย์ที่ปรึกษาอีกครั้ง จนได้เครื่องมือที่มีประสิทธิภาพ จึงนำแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ ไปสอบถามกลุ่มตัวอย่างตามที่
ได้กำหนดไว้ในงานวิจัย 
6. การเก็บรวบรวมข้อมูล   
 ผู้วิจัยได้นำแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ที่ผ่านการแก้ไขและผ่านความเห็นชอบจากอาจารย์ที่ปรึกษามาดำเนินการ
จัดทำแบบสอบถามออนไลน์ เพื่อทำการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่กำหนด จำนวน 400 คน ซึ่งกลุ่มตัวอย่าง คือ 
ประชาชนผู้ซื้อสลากออมสินพิเศษจังหวัดฉะเชิงเทรา โดยการสุ่มแบบบังเอิญหรือแบบสะดวก ซึ่งหลังจากเก็บรวบรวม
ข้อมูลครบ 400 ชุด จะดำเนินการในขั้นตอนต่อไป คือ การนำข้อมูลที่ได้มาไปวิเคราะห์คำนวณผลโดยผ่านโปรแกรม
คอมพิวเตอร์สำเร็จรูปทางสถิติ SPSS   
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7. เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูล  
          เมื่อผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยได้นำข้อมูลที่ได้มาทำการประมวลผลด้วยการ
วิเคราะห์ข้อมูล ดังต่อไปนี้ 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้  
           1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถี่ (Frequency) กับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิงกลุ่ม 
ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ต่อเดือน 
           1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กับตัวแปรที่มีระดับการ
วัดเชิงปริมาณ ได้แก่ กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ คุณภาพการบริการ การรับรู้คุณค่าของเงิน และความตั้งใจซื้อซ้ำ 
 2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้  
 2.1 ความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราจำแนกตาม
เพศ จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติการทดสอบ t-test 

2.2 ความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราจำแนกตาม
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ต่อเดือน จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – way 
ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนำไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ LSD 

 2.3 กลยุทธ์ตลาดออนไลน์ คุณภาพการบริการ และการรับรู้คุณค่าของเงินที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลาก
ออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราจะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติถดถอยพหุคูณ 
Multiple Regression Analysis 
ผลการวิจัย 
 การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามการวิจัย เรื่องกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ คุณภาพการบริการ และการรับรู้
คุณค่าของเงินส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20-
30 ปี มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้ต่อเดือน ต่ำกว่า 20,000 บาท
 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราโดยภาพรวม อยู่ในระดับ
ความสำคัญปานกลาง เมื่อพิจารณารายด้าน ด้านเครื่องมือการสื่อสารการตลาดและด้านการตลาดโดยใช้สื่อสังคม
ออนไลน์กับระบบการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ อยู่ในระดับสำคัญมาก ด้านการตลาดโดยใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผู้นำเสนอ
โฆษณา อยู่ในระดับปานกลาง 
 ผลการวิเคราะห์คุณภาพการบริการของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราโดยภาพรวม อยู่ในระดับความสำคัญ
มาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านเชื่อถือไว้วางใจด้านการรู้จักและเข้าใจ ด้านความเป็นรูปธรรม ด้านการตอบสนอง
ต่อผู้บริการและด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ อยู่ในระดับสำคัญมาก รองลงมาคือด้านการให้ความมั่นใจแก่
ผู้รับบริการอยู่ในระดับปานกลาง 
 ผลการวิเคราะห์การรับรู้คุณค่าของเงินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา อยู่ในระดับความสำคัญมาก 
 ผลการวิเคราะห์ความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
โดยภาพรวม อยู่ในระดับความสำคัญมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ทุกด้านอยู่ในระดับสำคัญมาก โดยเรียงตามลำดับ
ดังนี้ ด้านความจงรักภักดี ด้านด้านพฤติกรรมการบอกต่อ ด้านตั้งใจใช้บริการซ้ำ 
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ผลการเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
จำแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน สามารถสรุปการวิจัยได้ ว่า ประชาชนในจังหวัด
ฉะเชิงเทรา ที่มี อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนต่างกัน ทำให้ ความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของ
ธนาคารออมสิน โดยภาพรวมโดยภาพรวม ต่างกัน 

ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ ซึ่งประกอบด้วย ด้านเครื่องมือการสื่อสารการตลาด ด้านการตลาด
โดยใช้สื่อสังคมออนไลน์กับระบบการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ และด้านการตลาดโดยใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผู้นำเสนอ
โฆษณา ที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราสามารถสรุป
การวิจัย ได้ว่า ด้านการตลาดโดยใช้สื่อสังคมออนไลน์กับระบบการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ และ ด้านการตลาดโดยใช้บุคคล
ที่มีชื่อเสียงเป็นผู้นำเสนอโฆษณามีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัด
ฉะเชิงเทราโดยภาพรวม 

ผลการวิเคราะห์คุณภาพการบริการ ซึ่งประกอบด้วย ด้านความเป็นรูปธรรม ด้านความเชื่อถือไว้วางใจ  ด้านการ
ตอบสนองต่อผู้บริการ ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ และ  ด้านการรู้จักและเข้าใจผู้รับบริการ  ที่มีผลต่อความ
ตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา สามารถสรุปการวิจัย ได้ว่า ด้าน
ความเชื่อถือไว้วางใจ  ด้านการรู้จักและเข้าใจผู้รับบริการ และ ด้านการตอบสนองต่อผู้บริการ มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำ
สลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราโดยภาพรวม 

ผลการวิเคราะห์ การรับรู้คุณค่าของเงินมีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของ
ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา โดยภาพรวม 
บทสรุปและอภิปรายผล 
 1. ผลการวิเคราะห์ความตั้งใจซื่อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยน้อยสุดคือ ด้านตั้งใจใช้บริการซ้ำ ทั้งนี้อาจ
เป็นเพราะประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรามีรายได้ต่อเดือนน้อย จึงทำให้ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราต้องจัดสรร
ค่าใช้จ่ายให้เพียงพอต่อรายได้ที่ได้รับ ด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือด้านความจงรักภักดี  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ   
ปาริสา ชนะสิทธิ์ (2562) ได้ทำการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการใช้บริการรถโดยสารปรับอากาศชั้น 1 
ซ้ำและการสื่อสารการตลาดแบบปากต่อปากของผู้โดยสารรถประจำทางในจังหวัดนครศรีธรรมราช ผลการศึกษาพบว่า ผู้
ที่ใช้รถบริการรถโดยสารปรับอากาศชั้น 1 มีความตั้งใจใช้บริการรถโดยสารปรับอากาศชั้น 1 ซ้ำ โดยภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ถ้าต้องเดินทางในเส้นทางเดิมอีกในอนาคต จะเลือกทางเดินด้วยรถโดยสารปรับ
อากาศชั้น 1เป็นอันดับแรก มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด และ ยังคงเลือกเดินทางด้วยรถโดยสารปรับอากาศชั้น 1 อย่างสม่ำเสมอ 
แม้ว่ารถไฟหรือเครื่องบินจะจัดโปรโมชั่นลดราคาค่าโดยสารมีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด  
   2. ผลการศึกษาความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา
จำแนกตามปัจจัยบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 2.1 ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราที่มีเพศต่างกัน ทำให้ความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออม
สินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราโดยภาพรวมไม่ต่างกัน แสดงว่าเพศไม่มีผลต่อตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของ
ธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ดังนั้น ไม่ว่าเพศชายหรือเพศหญิง มีความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสิน
พิเศษของธนาคารออมสินโดยภาพรวมที่คล้ายคลึงกัน ซึ่งสอดคล้องกับวิจัยของ ภัทรกัญญา กิตติกูลขาวดี (2559) ได้ทำ
การวิจัยเรื่อง ความจงรักภักดีของค้าที่ใช้บริการธนาคารออมสินสาขานิคมอุตสาหกรรมอมตะนครจังหวัดชลบุรี โดยพบว่า 
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ปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้าที่มีเพศ  แตกต่างกันไม่มีผลต่อความจงรักภักดีของลูกค้าที่ใช้บริการธนาคารออมสิน สาขา
นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จังหวัดชลบุรีอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05     
 2.2 ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราที่มีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ต่อเดือน ต่างกัน ทำให้ตั้งใจซื้อซ้ำ
สลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราโดยภาพรวมต่างกัน  แสดงว่าอายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพและรายได้ต่อเดือน มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนใน
จังหวัดฉะเชิงเทรา ซึ่งสอดคล้องกับวิจัยของ กิติทัศน์ ทัศกุณีย์ และสุพรรณี อินทร์แก้ว (2559)ที่ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตั้งใจซื้อชุดชั้นในวาโก้ซ้ำของผู้หญิงที่ได้มาใช้บริการในห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร
โดยพบว่า อายุระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ต่อเดือน มีผลต่อการตั้งใจซื้อชุดชั้นในวาโก้วาโก้ซ้ำของผู้หญิงที่ได้มาใช้
บริการในห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
 3. ผลการศึกษากลยุทธ์การตลาดออนไลน์ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของ
ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 3.1 กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ ด้านเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาด ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสิน
พิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ให้
ความสำคัญต่อกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ด้านเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาด ในระดับมาก มีความเห็นว่า เครื่องมือการ
สื่อสารการตลาด เช่น Facebook Youtube และ Line เป็นแหล่งที่สามารถเข้าถึงข้อมูลได้ง่าย และมีความสะดวก 
รวดเร็วในการติดต่อสื่อสาร ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสารผ่านออนไลน์จากธนาคารออมสินผ่าน
แอพพลิเคชั่น MyMo อยู่แล้วอาจทำให้ระดับความคิดเห็นไม่มากพอที่จะมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำ  ซึ่งลูกค้าของ
ธนาคารออมสินเข้าถึงข่าวสารและทำธุรกรรมในการซื้อขายสลากออมสินพิเศษผ่านระบบออนไลน์ โดยมองว่า เป็นเรื่อง
ปกติในยุคดิจิทัลที่ทุกธนาคารต้องปรับกลยุทธ์ทางการตลาดเพิ่มช่องทางการสื่อสารสอดคล้องกับ Kotler (2003) ที่กล่าว
ว่าการสื่อสารการตลาด เป็นกิจกรรมทางการตลาด ประกอบด้วย การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย 
การตลาดทางตรง และการใช้พนักงานในการขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ  ที่บริษัทเป็นผู้ดำเนินการในการสื่อสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการให้ไปถึงกลุ่มเป้าหมาย   
 3.2 กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ ด้านการตลาดโดยใช้สื่อสังคมออนไลน์กับระบบจัดการลูกค้าสัมพันธ์ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิ งเทรา ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า 
ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราให้ความสำคัญต่อกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ด้านการตลาดโดยใช้สื่อสังคมออนไลน์กับ
ระบบการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ อยู่ในระดับมาก มีความเห็นว่า การที่มีติดต่อสื่อสารโดยผ่าน Line แอฟพลิเคชั่นหรือมี
การจัดกิจกรรมที่น่าสนใจเกี่ยวกับสลากออมสินโดยให้ลูกค้ามีส่วนร่วมหรือมีการลงโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าทราบ
โดยตรง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  ศิริวรรณ พันธุ (2562) ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตั้งใจซื้อซ้ำสมุนไพร
เสริมอาหารผ่านออนไลน์ โดยพบว่า กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ด้านการตลาดโดยใช้สื่อสังคมออนไลน์กับระบบการจัดการ
ลูกค้า มผีลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 3.3 กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ ด้านการตลาดโดยใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผู้นำเสนอโฆษณาส่งผลต่อความตั้งใจ
ซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชาชนใน
จังหวัดฉะเชิงเทราให้ความสำคัญต่อคุณภาพการบริการ ในระดับปานกลาง ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ถ้าธนาคารออมสินจะ
มีการใช้ดาราคานักแสดง บุคคลที่มีชื่อเสียงทางออนไลน์หรือบุคคลที่มีชื่อเสียงทางธุรกิจในการนำเสนอโฆษณาเพราจะทำ
ให้เกิดความต้องการที่จะซื้อซ้ำสลากออมสินในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  ศิริวรรณ พันธุ (2562) 
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ทำการศึกษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตั้งใจซื้อซ้ำสมุนไพรเสริมอาหารผ่านออนไลน์ โดยพบว่า กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ด้าน
การตลาดใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผู้นำเสนอโฆษณา  มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Maskuroha et Al (2022) ว่าการตลาดบนสื่อสังคมออนไลน์มีอิทธิพลต่อการกลับมาซื้อซ้ำของ
ลูกค้าและมีผลกระทบในเชิงบวก ประสบการณ์ของลูกค้าที่มีต่อตราสินค้าจะใช้ประโยชน์ในระยะยาวในการกลับมาซื้อซ้ำ
ของลูกค้า 
 4. ผลการศึกษาคุณภาพการบริการส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของ
ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา สามารถสรุปได้ดังนี้ 

 4.1 คุณภาพการบริการด้านความเป็นรูปธรรม  ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออม
สินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราให้ความสำคัญต่อคุณภาพ
การบริการ ในระดับมาก มีความเห็นว่าคุณภาพของการบริการที่ดี พนักงานจะต้องให้รายละเอียดหลักเกณฑ์อย่างชัดเจน
การดูแลเอาใจใส่ สลากออมสินต้องมีความถูกต้อง และการบริการต้องสะดวกรวดเร็วส่งผลต่อซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ ณัฐฎาพร สถิตย์ และ นิตนา ฐานิตธนกร( 2560) ได้ศึกษาคุณภาพบริการ และการอ้างอิงบอกต่อที่มีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจของลูกค้าในการกลับมาใช้บริการซ้ำที่ศูนย์มิตซูไทยธาดา (ฉะเชิงเทรา) สำนักงานใหญ่  โดยพบว่า คุณภาพ
บริการ ด้านความเป็นรูปธรรมของบริการ ไม่มีอิทธิพลต่อการกลับมาใช้บริการซ้ำของลูกค้าศูนย์มิตซูไทยธาดา 
(ฉะเชิงเทรา) สานักงานใหญ่อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  4.2 คุณภาพการบริการด้านความเชื่อถือไว้วางใจ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออม
สินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชาชนในจังหวัดฉะชิงเทรา ให้ความสำคัญต่อคุณภาพ
การบริการด้านความเชื่อถือไว้วางใจ ในระดับมาก มีความเห็นพนักงานต้องแสดงความจริงใจในการให้บริการ ต้องมี
ความรู้ความชำนาญรวมถึงตอบข้อสงสัยของลูกค้าได้ทุกข้อและผู้รับบริการต้องได้รับการเอาใจใส่ดูแลทุกครั้งที่ใช้บริการ 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  วรัสสิญา ศุภธนโชติพงศ์ (2562) ทำการศึกษาคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อความตั้งใจที่จะ
ใช้บริการซ้ำของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่ส่วนกลางกรุงเทพมหานคร ภาค203 โดยพบว่า 
คุณภาพการบริการด้านความเชื่อถือไว้วางใจ มีผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้ำ ของธนาคารกรุงศรีอยุธยา อย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล้องกับงานวิจัยของ Shiffa et al. (2021) ได้ทำการศึกษากลยุทธ์ของผู้ประกอบการบน
เพลตฟอร์มดิจิทัลที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำท่ามกลางการแพร่ระบาดโรคโควิด-19 โดยพบว่าความไว้วางใจมีผลต่อความ
ตั้งใจในการซื้อซ้ำ  
 4.3 คุณภาพการบริการ ด้านการตอบสนองต่อผู้บริการ ส่งผลต่อความตั้ งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของ
ธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา  ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ให้
ความสำคัญต่อคุณภาพการบริการด้านการตอบสนองต่อผู้บริการ ในระดับมาก มีความเห็นว่าพนักงานมีการเอาใจใส่ 
กระตือรือร้นในการให้บริการ ไม่ปฏิเสธที่จะตอบข้อสักถาม พร้อมที่จะให้บริการและแสดงออกถึงความตั้งใจที่จะ
ให้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วรัสสิญา ศุภธนโชติพงศ์ (2562) ทำการศึกษาคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อความ
ตั้งใจที่จะใช้บริการซ้ำของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่ส่วนกลางกรุงเทพมหานคร ภาค203 
โดยพบว่า คุณภาพการบริการ ด้านการตอบสนองต่อผู้บริการ  มีผลต่อความตั้งใจที่จะใช้บริการซ้ำของธนาคารกรุงศรี
อยุธยา อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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               4.4 คุณภาพการบริการ ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษ
ของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ให้
ความสำคัญต่อคุณภาพการบริการด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ ในระดับมาก มีความเห็นว่าพนักงานมีความมั่นใจ
ในการให้บริการสามารถอธิบายรายละเอียดได้ดีและสามารถให้ข้อมูลได้อย่างน่าเชื่อถือ ตอบข้อซักถามได้ทุกครั้ง ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ  ณัฐฎาพร สถิตย์ และ นิตนา ฐานิตธนกร( 2560) ได้ศึกษาคุณภาพบริการ และการอ้างอิงบอก
ต่อที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจของลูกค้าในการกลับมาใช้บริการซ้ำที่ศูนย์มิตซูไทยธาดา (ฉะเชิงเทรา) สำนักงานใหญ่  โดย
พบว่า คุณภาพบริการ ด้าน การสร้างความมั่น ใจ และความเอาใจใส่ ไม่มีอิทธิพลต่อการกลับมาใช้บริการซ้ำของลูกค้า
ศูนย์มิตซูไทยธาดา (ฉะเชิงเทรา) สานักงานใหญ่อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
         4.5 คุณภาพการบริการ ด้านการความรู้จักและเข้าใจผู้รับบริการ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของ
ธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ฉะเชิงเทรา ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
ให้ความสำคัญต่อคุณภาพการบริการด้านการความรู้จักและเข้าใจผู้รับบริการ ในระดับมาก มีความเห็นว่าพนักงานเอาใจ
ใส่กับการบริการซื้อซ้ำ มีความเข้าใจในความต้องการของลูกค้า แสดงความตั้งอกตั้งใจในการในการให้บริการ  ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ วรัสสิญา ศุภธนโชติพงศ์ (2562) ทำการศึกษาคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อความตั้งใจที่จะใช้
บริการซ้ำของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่ส่วนกลางกรุงเทพมหานคร ภาค203 โดยพบว่า 
คุณภาพการบริการด้านการรู้จักและเข้าใจผู้รับบริการ มีผลต่อความตั้งใจที่จะใช้บริการซ้ำของธนาคารกรุงศรีอยุธยา 
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05    
 5. ผลการศึกษาการรับรู้คุณค่าของเงินส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของ
ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 5.1 การรับรู้คุณค่าของเงินด้านการรับรู้คุณค่าของเงิน มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคาร
ออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ให้ความสำคัญต่อการ
รับรู้คุณค่าของเงินส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษ ในระดับมาก มีความเห็นว่าลูกค้าพึงพอใจกับราคาสลาก
ออมสิน และเห็นว่าการซื้อสลากออมสินคุ้มกว่าการเงินแบบสะสมทรัพย์ และเห็นว่าราคาสลากออมสินพิเศษมีความ
เหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปาริสา ชนะสิทธ์ (2562) ทำการศึกษา ปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจในการใช้บริการรถโดยสารปรับอากาศชั้น1ซ้ ำและการสื่อสารการตลาดแบบปากต่อปากของ
ผู้โดยสารรถประจำทางในจังหวัดนครศรีธรรมราช โดยพบว่า การรับรู้คุณค่าของเงินที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการใช้
บริการรถโดยสารปรับอากาศชั้น1ซ้ำ มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำในการใช้บริการรถโดยสารปรับอากาศชั้น1ซ้ำ อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ข้อเสนอแนะ 

 จากผลการวิจัยคร้ังนี้ มีข้อเสนอแนะในการวิจัย เพื่อใช้ให้เป็นประโยชน์เป็นข้อมูลพื้นฐานในการปรับกลยุทธ์
ด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์สลากออมสินพิเศษ พัฒนาคุณภาพด้านการบริการเพื่อเป็นการรักษาฐานลูกค้าของธนาคาร
ออมสิน และเพื่อพัฒนาช่องทางการสื่อสารในยุคเครือข่ายสังคมออนไลน์ให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้สะดวกรวดเร็ว ดังต่อไปนี้ 
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กลยุทธ์การตลาดออนไลน์   

 1. ด้านเครื่องมือการสื่อสารการตลาด จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ ด้านเครื่องมือ
การสื่อสารการตลาดมีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
ดังนั้น ธนาคารออมสินควรให้ความสำคัญเป็นอย่างมากในการพัฒนาเครื่องมือการสื่อสารการตลาดให้มีคุณภาพและ
ติดต่อสื่อสารได้รวดเร็วมากยิ่งขึ้น เพื่อให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงและเพื่อเตรียมความพร้อมในยุคเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
พัฒนาช่องทางการสื่อสารเพื่อเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้สะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น 

 2. ด้านการตลาดโดยใช้สื่อสังคมออนไลน์กับการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ด้าน
การตลาดโดยใช้สื่อสังคมออนไลน์กับการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคาร
ออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ดังนั้น ธนาคารออมสินก็ยังควรให้ความสำคัญความสำคัญกับการตลาดโดยใช้
สื่อสังคมออนไลน์กับการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ เนื่องจาก เนื่องจากเป็นวิธีที่ติดต่อถึงกลุ่มลูกค้าได้รวดเร็วและง่ายที่สุด 

 3. ด้านการตลาดโดยใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผู้นำเสนอโฆษณา จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ด้านการตลาด
โดยใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผู้นำเสนอโฆษณา มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของ
ประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา แต่ธนาคารยังควรให้ความสำคัญด้านใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผู้นำเสนอโฆษณา ความ
ประทับใจต่อบุคคลที่มีชื่อเสียง สามารถทำให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินได้ 

คุณภาพการบริการ  

 1. ด้านความเชื่อถือไว้วางใจ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า คุณภาพการบริการด้านความเชื่อถือไว้วางใจ มีผล
ต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา ดังนั้น ธนาคารยังคงที่
จะต้องให้ความสำคัญด้านความเชื่อถือไว้วางใจ เพราะเมื่อพนักงานให้ความจริงใจ มีความรู้ความชำนาญ ดูแลเอาใจใส่
ลูกค้าทุกครั้งลูกค้าเกิดความประทับใจจนกลับมาซื้อซ้ำอีก 

 2. ด้านการตอบสนองต่อผู้บริการ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ด้านการตอบสนองต่อผู้บริการ มีผลต่อความ
ตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา อย่างไรก็ตาม ธนาคารออมสินควร
ให้ความสำคัญด้านการตอบสนองต่อผู้บริการ เพราะการดูแลเอาใจใส่กระตือรือร้นที่จะให้บริการ ตอบทุกข้อคำถามจะทำ
ให้ลูกค้าเกิดความประทับใจจนกลับมาซื้อซ้ำอีก 

          3. ด้านการรู้จักและเข้าใจผู้รับบริการ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ด้านคุณภาพการด้านการความรู้จักและ
เข้าใจผู้รับบริการ มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
อย่างไรก็ตาม ธนาคารควรให้ความสำคัญด้านการความรู้จักและเข้าใจผู้รับบริการ เพราะการแสดงออกถึงความตั้งใจ การ
เอาใจใส่ใจรวมถึงเขา้ใจความต้องการของลูกค้าจะทำให้ลูกค้ารู้สึกอบอุ่นใจ เกิดความประทับและอยากกลับมาซื้อซ้ำอีก 

การรับรู้คุณค่าของเงิน 

 1. ด้านการรับรู้คุณค่าของเงิน จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นการรับรู้คุณค่าของเงิน มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำสลาก
ออมสินพิเศษของธนาคารออมสินของประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราดังนั้น ธนาคารออมสินควรให้ความสำคัญด้านการ
รับรู้คุณค่าของเงินเป็นอย่างมาก ควรมีการปรับมูลค่าเงินรางวัลและอัตราดอกเบี้ยเพื่อเป็นการจูงใจให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ำ  
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ข้อเสนอแนะเพื่อการทำวิจัยครั้งต่อไป 

 1. เนื่องจากการทำวิจัยครั้งนี้เป็นการทำวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีการสำรวจเฉพาะเฉพาะกลุ่มตัวอย่างมาใช้บริการ
ธนาคารออมสิน และเพื่อให้การศึกษาวิจัยมีความละเอียดชัดเจนยิ่งขึ้น ในการทำวิจัยครั้งต่อไปอาจมีการใช้วิธีสำรวจเชิง
คุณภาพร่วมด้วย กับทำการศึกษาในเขตพื้นที่อื่น 

 2. การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเฉพาะประชาชนในจังหวัดฉะเชิงเทราเท่านั้น ในการวิจัย ครั้งต่อไป ควรมีการ
ขยายขอบเขตการศึกษาให้กว้างและครอบคลุมมากขึน้ อาจเป็นธนาคารออมสินแต่ต่างพื้นที่หรืออาจเป็นธนาคารพาณิชย์
อ่ืน ที่อยู่ในพื้นที่เดียวกัน เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยต่างๆ ได้ชัดเจนมากยิ่งขึ้นและสมารถนำผลการศึกษาวิจัยไปใช้ในการ
ปรับปรุงคุณภาพได้อย่างเหมาะสม 
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