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การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามกับพฤติกรรมการใชบริการ
ของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการของ
ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยและระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามปจจัยสวนบุคคลและ
ระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยการวิจัยครั้งนี้ใชขอมูลทุติย
ภูมิและขอมูลปฐมภูมิซึ่งสํารวจจากลูกคาของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยจํานวน400 คน สวนสถิติที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูลไดแกคารอยละคาเฉลี่ยคาt-test คาF-test และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธPearson Chi-square ณระดับ
ความเชื่อมั่นรอยละ95

ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางผูใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยสวนใหญเปนเพศหญิงนับถือศาสนา
อิสลามมีอายุระหวาง 31-40 ปสถานภาพสมรสระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทาอาชีพพนักงาน/ลูกจางเอกชน
รายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง20,001-30,000 บาทระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของ
ผูใชบริการโดยภาพรวมอยูในระดับคอนขางสูงพฤติกรรมการใชบริการพบวากลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการธนาคาร
มากกวา1 – 2 ปเพื่อฝาก-ถอนเงินโดยใชบริการธนาคารมากกวา1 ครั้งตอเดือนในชวงเวลา09.31 – 10.30 น.และ
ระยะเวลาที่ใชบริการเฉลี่ยนอยกวา10 นาทีตอครั้ง ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารคือตัวเองเหตุผลที่
ใชบริการธนาคารอิสลามเพื่อเก็บออมปญหาสําคัญที่พบในการใชบริการธนาคารไดแก พนักงานของธนาคารไมสามารถ
ตอบขอสงของลูกคาใหชัดเจน สําหรับความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมของผูบริโภค พบวา สถานภาพ
สมรสมีความสัมพันธกับความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคาร และระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับธนาคาร
สวนอายุมีความสัมพันธกับชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารบอยที่สุด นอกจากนี้พบวาปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ
ใหบริการมีความสําคัญมากที่สุดตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร  สวนผลของปจจัยสวนบุคคลตอระดับ
ความสําคัญของปจจัยทางการตลาด พบวา ลูกคาธนาคารในกรุงเทพมหานครที่มี อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน และระดับความรูที่แตกตางกันจะใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดที่แตกตางกัน

จากผลการศึกษาดังกลาวธนาคารควรจะใหความสําคัญดานการเอาใจใสในการใหบริการใหคําแนะนําและ
พัฒนาการบริหารลูกคาสัมพันธ นอกจากนี้ธนาคารควรเพิ่มประเภทการใหบริการของธนาคารใหมีความหลากหลาย
เชนเดียวกับธนาคารพาณิชยและควรจะมีการประชาสัมพันธใหมากขึ้นทั้งในรูปแบบของสื่อมวลชนสื่อสิ่งพิมพและสื่อ
บุคคล
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Waedenan Nasae 2009: Factors Affecting Consumer Behavior of Using Services in Islamic Bank of
Thailand. Master of Economics (Business Economics), Major Field: Business Economics, Department
of Economics. Thesis Advisor: Assistant Professor Valaiporn Attanandana, M.A. 158 pages.

The objectives of this research were to study the customer behavior of using services in Islamic Bank
of Thailand, the relationship between personal factors and level of understanding in Islamic banking system and
customer behavior of using services in Islamic Bank of Thailand, importance level of marketing factors
affecting using decision in Islamic Bank of Thailand as well as importance level of marketing factors sorted by
personal factors and level of understanding in Islamic banking system of the customers. This research used
secondary data and primary data which were collected by questionnaires from 400 people who using Islamic
Bank of Thailand. Data were analyzed by descriptive statistic methods which were Percentage, Mean, t-test, F-
test and Pearson Chi-square at confidence level of 95%.

The research found that most of samples were females, Muslims, 31-40 years old, married, had
bachelor degree or equivalent, working as staff/employee in private sector, average income per month 20,001-
30,000 baht, the level of understanding in Islamic banking system was rather high. Most of samples had been
using Islamic Bank for 1 – 2 year for deposit and withdrawal, using frequency was more than 1 time per month
during the period 09.31 – 10.30 am. They spent less than 10 minutes each time. Moreover, they decided to
choose the services by themselves, the main reason of using Islamic Bank of Thailand was for saving. The main
problem in using the Islamic Bank was the officials could not suggest clearly for curious questions. The
relationship between personal factors and consumer behavior showed that marital status was related with
frequency of using the Islamic Bank and average time spent. Age factor was related with period time of using
the Islamic Bank. The research also found that marketing factor in process was the most important factor for
decision making in using the Islamic Bank. The results of this research showed that the customers in different
age, education, occupation, average income per month and level of understanding in Islamic banking system,
preferred different marketing factors.

According to the above results, the Islamic Bank of Thailand should focus on service quality and
provide good advisory as well as develop customer relationship management. Furthermore, the Islamic Bank
should offer more various services as commercial banks and increase advertisement via mass media, publishing
media and personal media.

______________________ ________________________ ______ / ______ / ______
Student’s signature Thesis Advisor’s signature
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บทที่ 1

บทนํา

ความสําคัญของปญหา

ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยเริ่มจัดตั้งขึ้นเมื่อรัฐบาลไทยไดรวมกับประเทศใน
โครงการพัฒนารวมสามฝาย อินโดนิเซีย มาเลเซีย และไทย (Indonesia, Malaysia, Thailand
Growth Triangle) หรืออีกชื่อหนึ่งคือ “โครงการสามเหลี่ยมเศรษฐกิจชายแดนภาคใต” เนื่องดวย
ประชาชนที่อาศัยอยูในพื้นที่ของโครงการนี้ใน 5 จังหวัดประกอบไปดวย จังหวัดยะลา ปตตานี 
สงขลา สตูล และนราธิวาสสวนใหญนับถือศาสนาอิสลาม จึงไดเสนอใหมีการจัดตั้งธนาคารอิสลาม
ขึ้น และโครงการนี้ไดรับการตอบสนองเปนอยางดี โดยไดรับการสนับสนุนจากนักการเมือง
ทองถิ่น ทําใหมีการศึกษาความเปนไปไดในการจัดตั้งธนาคารอิสลามเพื่อใชรวมกับแผนพัฒนา 5
จังหวัดชายแดนภาคใต โดยใหสภาพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติเปนผูรับผิดชอบ (บรรจง บิน
กาซัน, 2543: 81)

หลักการที่สําคัญของอิสลามเกี่ยวกับระบบธนาคารคือการหามเรื่องดอกเบี้ยหรือริบาทั้งการ
รับและการใหซึ่งปรากฏชัดเจนในอัลกุรอาน(2:275)“อัลลอฮฺอนุมัติการคาและหามดอกเบี้ย”
(2:276) “อัลลอฮฺตัดสิทธิ์ดอกเบี้ยจากความกรุณาทั้งปวงแตจักเพิ่มพูนสําหรับการบริจาค” และ
อื่นๆอีกพอสรุปได5 ประเด็นคือ

1. ดอกเบี้ยจะกีดกันไมใหไดรับความจําเริญจากอัลลอฮฺ

2. ประณามดอกเบี้ยวาเปนสิ่งที่พรากเอาไปจากทรัพยสินของผูอื่นอยางไมถูกตอง

3. ใหมุสลิมอยูหางจากดอกเบี้ยเพื่อประโยชนแหงความดีของตัวเอง

4. ใหความหมายที่บงบอกถึงความแตกตางระหวางดอกเบี้ยและการคา

5. สนับสนุนใหมุสลิมเอาเฉพาะเงินตนคืนอีกทั้งใหยกหนี้หากลูกหนี้ไมสามารถใชหนี้
อยางแทจริงนอกจากนี้อัลลอฮฺไดกําชับวาผูที่ละเลยไมคํานึงถึงขอหามเกี่ยวกับดอกเบี้ยเปนการทํา
สงครามกับพระองคและศาสดามูฮําหมัด(ซ.ล)



2

จากความมุงหวังของชาวไทยมุสลิมที่ตองการใหมีธนาคารที่ดําเนินธุรกิจและใหบริการ
อยางถูกตองไมขัดตอศาสนาอิสลาม และไมเกี่ยวของกับดอกเบี้ย จึงเกิดแนวคิดการจัดตั้งธนาคาร
อิสลามขึ้นตั้งแต พ.ศ. 2537 ตอมาไดมีการผลักดันใหเปนรูปธรรมขึ้นตามขอเสนอของ
กระทรวงการคลัง และทดลองเปดใหบริการทางดานการเงินตามหลักศาสนาอิสลามในธนาคารของ
รัฐและธนาคารพาณิชยไทย เชน ธนาคารออมสิน ธนาคารกรุงไทย ฯ เมื่อมีความเปนไปไดรัฐบาล
ไดใหกระทรวงการคลังนําเสนอพระราชบัญญัติธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยออกมาเปน
กฎหมายไดสําเร็จในเดือนตุลาคม พ.ศ. 2545 เพื่อใหธนาคารอิสลามถูกจัดตั้งขึ้นอยางถูกตองตาม
กฎหมาย โดยเปดบริการสาขาคลองตันขึ้นเปนสาขาแรกและเปนสํานักงานใหญ ในป 2546 จากนั้น
เปดใหบริการอีก 5 สาขา ในปเดียวกัน คือสาขา ทุงครุ สตูล ปตตานี ยะลา นราธิวาส และในวันที่9
พฤศจิกายนพ.ศ. 2548 ไดมีพิธีลงนามสัญญาโอนกิจการบริการทางการเงินตามหลักชาริอะฮ(การ
เปนหุนสวน) ระหวางธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย และธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ตาม
นโยบายการควบรวมกิจการของกระทรวงการคลังที่มีมติใหซื้อกิจการบริการทางการเงินตามหลัก
ชาริอะฮ(การเปนหุนสวน) ของบริษัทธนาคารกรุงไทยจํากัด(มหาชน) เปนผลใหธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทย มีสาขาเพิ่มขึ้นอีก 18 สาขา เปน 27 สาขาทั่วประเทศเพื่อใหบริการแกประชาชน
(ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย, 2548: 8) การจัดระบบธนาคารตามแบบศาสนาอิสลามสามารถ
ทําไดโดยอาศัยหลักการมุดอรอบะฮ (การแบงกําไร) เปนบริการที่ดําเนินการภายใตหลักชาริอะฮ
โดยคํานึงถึงปจจัยดานคุณธรรมและจริยธรรมเปนหลัก(บรรจงบินกาซัน, 2543 :83)

ในขณะที่ป พ.ศ. 2550 ธนาคารมียอดเงินฝากจํานวน 12,962.72 ลานบาท เพิ่มขึ้นจากป 
พ.ศ. 2549 จํานวน4,747.96 ลานบาท คิดเปนรอยละ 57.80 และธนาคารมีหนี้สิน จํานวน 13,613.03
ลานบาท เพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2549 จํานวน 5,005.17 ลานบาท คิดเปนรอยละ 58.15 จํานวนเงินฝาก
เพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องทุกปอาจเนื่องมาจาก ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยจัดโครงการเพื่อระดม
เงินฝากอยางตอเนื่องตลอดป พ.ศ. 2550 ดังนั้นในปนี้จึงมีเงินฝากมากกวาป พ.ศ. 2549 อยางไรก็
ตามการดําเนินงานในป2550 มีผลขาดทุนสุทธิ286.18 ลานบาทเพิ่มขึ้นจากป2549 เพียง16.34
ลานบาทและมีผลขาดทุนสุทธิตอหุน0.47 บาทขาดทุนทุนตอหุนลดลง3.38 บาทจากป พ.ศ.
2549 จึงอาจกลาวไดวาการขาดทุนดังกลาวเกิดจากตลาดเงินตลาดทุนของการเงินอิสลามมีรูปแบบ
และ ผลิตภัณฑที่คลายกับตลาดทุนทั่วโลกแตการลงทุนจะตองเปนไปตามหลักการชาริอะห ซึ่งเปน
ระบบกฎหมายและจริยธรรมอิสลามที่เปนพื้นฐานของระบบการเงินอิสลาม ทําให ระบบนี้แตกตาง
จากระบบการเงินทั่วโลกคือหามจายหรือเก็บดอกเบี้ย เพราะตามหลักชาริอะหสัญญาหรือธุรกรรม
ทุกชนิดตองไมมี "ริบา" (riba) หมายถึงสวนเกิน โดยคูสัญญาฝายใดฝายหนึ่งตองไมมีรายได 
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ผลตอบแทน หรือผลประโยชนอื่นใดก็ตามที่เพิ่มขึ้นมาหลังจากที่ผานไประยะหนึ่ง ดังนั้นจึงตอง
ใชเงื่อนไขอื่นเชนกําหนดสวนแบงผลกําไร สวนเงื่อนไข อื่นๆ หามนักลงทุนอิสลามเขาไปลงทุน
ในธุรกิจการพนัน สุรา และธุรกิจเนื้อหมูรวมทั้งหามลงทุนเพื่อการเก็งกําไรดวยเงื่อนไขและ
กฎระเบียบที่ตองสอดคลองกับศาสนาอิสลาม ที่ผานมาจึงทําใหการลงทุนการเงินอิสลามใน
เมืองไทยจึงไมคอยประสบความสําเร็จมากนักถึงแมวาจะมีธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยก็ตาม

นอกจากนี้ในป พ.ศ. 2550 ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยพัฒนาระบบสารสนเทศให
รองรับกับผลิตภัณฑใหมของธนาคารที่นําเสนอใหกับลูกคารวมถึงการพัฒนาบุคลากรเพื่อเพิ่ม
ทักษะความรูความชํานาญงานในผลิตภัณฑตางๆ สงผลใหการดําเนินงานขาดทุนตอเนื่อง และ
เพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2549 จํานวน 16.34 ลานบาท

การบริการทางการเงินตามหลักศาสนาอิสลามของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยไดเปด
ดําเนินงานมาระยะเวลาหนึ่งจนถึงปจจุบัน จึงเปนที่นาสนใจวานอกจากการใหบริการของธนาคาร
แลว ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการธนาคารของลูกคาเปนสิ่งที่สําคัญมากเชนกัน เพราะไมวา
ธนาคารจะมีการพัฒนาคุณภาพการใหบริการที่ดีมาใหบริการแกลูกคามากเพียงใด แตถาบริการนั้น 
ไมสอดคลองกับความตองการของลูกคา ยอมสงผลใหการดําเนินธุรกิจของธนาคารไมประสบ
ผลสําเร็จ ในทางตรงขามถาบริการและผลิตภัณฑทางการเงินนั้นตรงกับความตองการของลูกคาก็จะ
สงผลใหลูกคามาใชบริการของธนาคารเพิ่มขึ้น สวนแบงตลาดของธนาคารก็มากขึ้น รวมถึงทําให
เกิดความไดเปรียบในเชิงแขงขันทางธุรกิจดานการใหบริการ และสิ่งที่สําคัญที่สุดจะนําไปสูการ
พัฒนาบริการทางการเงินใหม  ๆอยางตอเนื่องเพื่อรองรับกับความตองการของลูกคาในอนาคต

กรุงเทพมหานครเปนเมืองที่มีสํานักงานใหญและเปนอาณาบริเวณซึ่งเปนชุมชนมุสลิม
อาศัยอยูเปนจํานวนมากถึง22 ชุมชน เพื่อตอบสนองตามภารกิจของธนาคารอิสลามที่ไดประกาศไว
คือ1.ใหบริการทางการเงินตามหลักศาสนาอิสลามอยางครบวงจรแกผูลงทุนผูประกอบการและ
ประชาชนทั่วไป2. การสงเสริมใหมีการระดมเงินออมซึ่งจะเปนแหลงเงินทุนทางธุรกิจที่มีตนทุน
ต่ําซึ่งจะเปนกลไกในการขับเคลื่อนการลงทุนในภาคเศรษฐกิจ3. เปนศูนยกลางในการเชื่อมโยงทาง
การคาและการลงทุนระหวางประเทศและ4. เปนธนาคารเพื่อสังคมและชุมชน ดังนั้นจังหวัด
กรุงเทพมหานครจึงเปน1 ในจังหวัดที่ถูกเลือกใหมีการจัดตั้งธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
กระจายไปตามชุมชนตาง  ๆรวมทั้งสถานที่ธุรกิจสําคัญ ๆ  เชน สีลม เปนตน
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จากเหตุผลดังกลาวขางตน ผูวิจัยจึงตระหนักถึงความสําคัญของการศึกษาปจจัยที่มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครเพื่อทราบถึงเหตุผล
และปจจัยใดที่ลูกคาใหความสําคัญและดึงดูดใหมาใชบริการเพื่อใหธนาคารอิสลามสามารถ
ปรับปรุงคุณภาพการบริการใหมีประสิทธิภาพที่ดีตอบสนองความตองการของลูกคา เพื่อเปนการ
รักษาฐานลูกคาเดิมและเสริมฐานลูกคาใหมเพื่อเพิ่มปริมาณเงินฝากและจํานวนสินเชื่อและพัฒนา
กลยุทธในดานการตลาดและดานบริหาร เพื่อปรับปรุงการดําเนินงานโดยรวมใหธนาคารลดการ
ขาดทุนและเพิ่มโอกาสในการทํากําไรในอนาคต

วัตถุประสงคของการวิจัย

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล และระดับความรูความเขาใจใน
ระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร

3. เพื่อศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการของ
ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร

4. เพื่อศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล และ
ระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

ผลการวิจัยครั้งนี้สามารถนําไปใชในการปรับปรุงการใหบริการของธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยใหสามารถตอบสนองความตองการของผูใชบริการไดมากขึ้น และนําไปเปนขอมูลใน
การรักษาจุดแข็งและปรับปรุงจุดออนของการ.shบริการธนาคารแกลูกคา 
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ขอบเขตของการวิจัย

การวิจัยปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศ
ไทย มีขอบเขตการวิจัยดังนี้

1. ประชากรที่ใชในการวิจัย ไดแก ศึกษาลูกคาที่มาใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศ
ไทย ในกรุงเทพมหารนครโดยสุมตัวอยางเลือกศึกษาจากลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
4 สาขาคือ สาขาคลองตัน สาขาสาทร สาขาอโศก และสาขามีนบุรี

2. ใชระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูลตั้งแตเดือนมกราคม พ.ศ. 2552 ถึงกุมภาพันธ
พ.ศ. 2552

นิยามศัพท

พฤติกรรมการใชบริการหมายถึง การกระทําหรือการแสดงออกทางดานรางกาย ความคิด
และความรูสึกเพื่อตอบสนองสิ่งเรา 

ธนาคาร  หมายถึง ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

ความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามหมายถึง การที่ลูกคาของธนาคารทราบถึง
ขั้นตอนหรือกระบวนการทํางานของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยวาเปนเชนไรหรือมีเงื่อนไข
อยางไรในการดําเนินกิจกรรมตางๆ 

ศาสนาอิสลาม หมายถึง รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูนับถืออัลเลาะหเปนพระเจาองคเดียว 
และศาสดามูฮัมหมัดเปนศาสนทูต โดยมีคัมภีรอัลกุรอานเปนธรรมนูญแหงชีวิต 

มุสลิมหมายถึง ผูที่นับถือศาสนาอิสลาม 

อัลกุรอาน หมายถึง คัมภีรของศาสนาอิสลามที่บันทึกคํากลาวของพระผูเปนเจาซึ่งเปน         
ผูนับถือศาสนาอิสลามจําเปนตองปฏิบัติตาม โดยคัมภีรนี้ถูกใชมา 1,400 กวาปแลว 
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การบริการทางการเงินตามหลักศาสนาอิสลามหมายถึง ระบบของการบริการทางการเงินที่
ถูกสรางใหสามารถดําเนินงานไดโดยไมมีดอกเบี้ยเขามาเกี่ยวของในสวนใดๆเลย และการ
ดําเนินงานของทั้งระบบจะสอดคลองกับหลักคําสอนของศาสนาอิสลาม

บัญชีเงินฝากหมายถึงรูปแบบของบัญชี ในที่นี้ศึกษาเฉพาะ บัญชีเงินฝากตามหลักศาสนา
อิสลามของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย แบงเปน 3 ประเภท

1. เงินฝากเพื่อรักษาทรัพย (วาดิอะฮ) หมายถึงเงินฝากที่ธนาคารรับประกันในทรัพยที่รับ
ฝากและไมกําหนดผลตอบแทนให ผูฝากสามารถเบิกถอนไดในวันทําการ ซึ่งเงินฝากประเภทนี้ยัง
แบงออกเปน 2 ประเภทคือ 

1.1 เงินฝากกระแสรายวัน หมายถึง เงินฝากที่ผูฝากสามารถฝากและถอนเงินโดยใช
เช็คไดและไมมีผลตอบแทน

1.2 เงินฝากออมทรัพย  หมายถึง เงินฝากที่ธนาคารจะดูแลรักษาโดยไมกําหนด
ผลตอบแทน

2. เงินฝากเพื่อการลงทุน(มุดอรอบะฮ) หมายถึงเงินฝากที่ผูฝากยินยอมใหธนาคารนําเงิน
ไปลงทุนในกิจการที่ไมขัดกับหลักศาสนาอิสลามโดยจะรับสวนแบงจากผลกําไรหรือขาดทุนใน
อัตราสวนที่ไดตกลงกันไว แบงเปน

2.1 เงินฝากมุดอรอบะฮ รับผลตอบแทนหากครบกําหนดระยะเวลา3, 6 และ 12 เดือน 
มียอดฝากขั้นต่ํา 5,000 บาทโดยผลตอบแทนจะแบงตามที่ตกลงกัน

2.2 เงินฝากอัล อะมีนหมายถึง เงินฝากสําหรับผูที่มีเงินสวนหนึ่งมาลงทุนและรับ
ผลตอบแทนทุกเดือนโดยเปดบัญชีขั้นต่ํา500,000 บาทโดยผลตอบแทนจะแบงตามที่ตกลงกันไว

2.3 เงินฝากฮัจญ และ อุมเราะหหมายถึง เงินฝากที่ผูฝากจะไดรับผลตอบแทนเมื่อย
อดฝากเพียงพอแกการไปประกอบพิธีฮัจญหรืออุมเราะห  ผลตอบแทนจะอยูในรูปของสิ่งอํานวย
ความสะดวกตางๆที่จะใชในการเดินทาง เชน ที่พัก เปนตน 
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สินเชื่อ  หมายถึง เงินกูที่ธนาคารใหลูกคากูยืมโดยจะตองมีหลักทรัพยมาค้ําประกัน แตการ
จายชําระเงินคืนแกธนาคารอิสลามนั้นไมมีดอกเบี้ยเขามาเกี่ยวของ ธนาคารจะไดรับผลตอบแทนใน
รูปของกําไรแทนการรับดอกเบี้ย

การขายแบบผอนสงและการเชาซื้อ หมายถึงการหารายไดจากการใหบริการขายผอนสงและ
เชาซื้อแกลูกคาที่ไมสามารถซื้อสินคาราคาสูงเชนเครื่องใชไฟฟาเครื่องจักรรถยนตหรือบาน 

การใหเชาหมายถึงการที่ธนาคารใหลูกคาเชาสินคาที่มีราคาสูงเชนเครื่องจักรขนาดใหญ
โรงงาน 



บทที่ 2

การตรวจเอกสาร

การวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของ
ลูกคาในกรุงเทพมหานคร  ผูศึกษาไดทําการศึกษาคนควารวบรวมแนวคิดทฤษฎี และเอกสารตางๆ 
ที่เกี่ยวของดังนี้

แนวคิดและทฤษฎี

ทฤษฎีอุปสงค

อุปสงค (Demand) หมายถึง ปริมาณความตองการซื้อสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง ณ 
ระดับราคาตาง  ๆกันของสินคาชนิดนั้น หรือราคาของสินคาอีกชนิดหนึ่ง (อุปสงคไขว) หรือระดับ
รายไดของผูบริโภค (อุปสงคตอรายได) ภายในระยะเวลาที่กําหนดให ซึ่งผูบริโภคตองมีอํานาจซื้อ 
และเต็มใจที่จะจายเงินเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น (วันรักษ มิ่งนาคิน, 2539: 145)

ฟงกชันอุปสงค (Demand Function) หมายถึง ความสัมพันธระหวางปริมาณความตองการ
ซื้อสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งกับตัวแปรตาง  ๆที่มีสวนกําหนดปริมาณเสนอซื้อนั้น ซึ่งสามารถเขียน
ฟงกชันอุปสงคได ดังนี้ 

Qx = f (Px , Py , Y , S , T , ……….)

ตัวแปรที่มีอิทธิพลในการกําหนดปริมาณความตองการซื้อนั้น มีอยูหลายตัวแปรดวยกัน 
ไดแก 

1. ราคาสินคา (Price : Px) ความสัมพันธระหวางราคาสินคาและอุปสงคจะเปนไปลักษณะ
ตรงขามกัน คือ เมื่อราคาสินคาเพิ่มสูงขึ้น จะทําใหอุปสงคตอสินคาชนิดนั้นลดลง 

2. ราคาสินคาชนิดอื่นที่เกี่ยวของ (Price of Related Goods : Py) สินคาอื่นที่เกี่ยวของกับ
สินคาที่ตองการพิจารณานั้น สามารถแบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ 
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2.1 สินคาประเภททดแทนกัน อาทิ เนื้อหมูกับเนื้อไก จะมีความสัมพันธระหวางราคา
กับอุปสงคเปนไปในลักษณะเดียวกัน คือ เมื่อราคาสินคาประเภททดแทนกันเพิ่มสูงขึ้น จะทําให
อุปสงคของสินคาอีกชนิดหนึ่งเพิ่มสูงขึ้นเชนกัน

2.2 สินคาประเภทที่ใชประกอบกัน เชน กาแฟกับครีมเทียม จะมีความสัมพันธกันใน
ลักษณะตรงขามกัน คือ เมื่อราคาสินคาเพิ่มสูงขึ้น จะทําใหอุปสงคตอ สินคาอีกชนิดหนึ่งลดลง

3. รายไดของผูบริโภค (Consumer Incomes : Y) รายไดของผูบริโภคเพิ่มขึ้น
ความสามารถในการจับจายใชสอยก็เพิ่มขึ้นเชนกัน ความสัมพันธระหวางรายไดกับอุปสงค จึง
เปนไปในทิศทางเดียวกัน ทั้งนี้ ขึ้นอยูกับประเภทของสินคาดวย หากเปนสินคาดอยคุณภาพ   เมื่อมี
รายไดเพิ่มขึ้นก็จะหันไปบริโภคสินคาที่มีคุณภาพสูงขึ้น อุปสงคของสินคาชนิดนั้นก็ลดลง

4. ฤดูกาลและเทศกาล (Season and Festival Season : S) ความตองการซื้อสินคาบาง
ประเภทจะเพิ่มขึ้นในชวงฤดูกาลหรือเทศกาล เชน ในฤดูรอน ความตองการซื้อพัดลมจะเพิ่มมากขึ้น 

5. รสนิยมของผูบริโภค (Consumer Taste : T) ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจในสินคานั้น 
อาจเนื่องมาจากกระแสความนิยมยอมทําใหปริมาณความตองการซื้อของผูบริโภคมากขึ้น ในทาง
ตรงกันขามถา    สินคาเสื่อมความนิยมหรือลาสมัย ปริมาณความตองการซื้อก็จะลดลง

6. นอกจากนี้ ยังมีปจจัยอีกมากมายที่มีอิทธิพลตออุปสงคของสินคา อาทิ คุณภาพและ
รูปแบบสินคา ชองทางการจําหนายและสถานที่จําหนายสินคา การโฆษณาและสงเสริมการขาย 
และปจจัยอื่น  ๆเปนตน

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค

พฤติกรรมผูบริโภค(Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา การ
คิด การซื้อ การใช การประเมินผล ในสินคาและบริการ ซึ่งคาดวาจะตอบสนองความตองการของ
เขา(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 192 อางถึง Schiffman and Kanuk, 2000: G-3) หรือเปน
ขั้นตอนซึ่งเกี่ยวกับความคิด ประสบการณ การซื้อ การใชสินคาและบริการของผูบริโภค เพื่อ
ตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของเขา(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 192 อางถึง 
Soloman, 2002: 528)
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พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใช
สินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆของการตัดสินใจ ซึ่งเกิดกอนและเปน
ตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆเหลานี้ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2539: 5)

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับ
การจัดหาและการใชผลิตภัณฑ  ทั้งนี้หมายถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสวนใหมี
การกระทํา (ปริณ ลักษิตานนท, 2536)

ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมที่ลูกคาของธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยเขารับบริการในรูปแบบตางๆที่ธนาคารจัดเตรียมไวบริการ โดยเปนการวัดถึงความถี่
ของการเขารับบริการจากธนาคาร

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior Model)

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาใน
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไม
สามารถคาดคะเนไดความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง  ๆของผูซื้อ จะ
นําไปสูการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer’s
Purchase Decision) ดังภาพที่1

จุดเริ่มตนของแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคอยูที่มีสิ่งกระตุนใหเกิดความตองการกอน 
แลวทําใหเกิดการตอบสนอง ดังนั้นแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคจึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมี
รายละเอียดของทฤษฎี ดังนี้

1. สิ่งกระตุน (Stimulus) หมายถึง สิ่งผลักดันใหบุคคลเกิดการตอบสนองหรือตัดสินใจ 
อาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย และสิ่งกระตุนจากภายนอกนักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่ง
กระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิด
การซื้อสินคา สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ
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ภาพที่ 1 รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ(2546 : 198 อางถึง Kotler, 2003: 184)

1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดการใหมีขึ้นเพราะจะสรางใหเกิดความตองการซื้อสินคา เปนสิ่งกระตุน
ที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนดาน
ราคา สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด 

1.2 สิ่งกระตุนอื่น  ๆ(Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคกรซึ่งควบคุมไมได ไดแก สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี สิ่ง
กระตุนดานกฎหมายและการเมือง สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม 

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ
เปรียบเสมือนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา ความรูสึกนึก

Buyer’s Black
Box

กลองดําหรือ
ความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อ
(buyer’s

characteristic)

ลักษณะของผูซื้อ 
(buyer’s characteristics)

1.ปจจัยดานวัฒนธรรม (culture)

2. ปจจัยดานสังคม (social)

3.ปจจัยสวนบุคคล (personal)

4.ปจจัยดานจิตวิทยา (psychological)

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ
(buyer’s decision process)

1.การรับรูปญหา (problem recognition)

2.การคนหาขอมูล (information search)

3.การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternative)

4.การตัดสินใจซื้อ (purchase decision)

5.พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (postpurchase behavior)

สิ่งกระตุนภายนอก(stimulus = S)

สิ่งกระตุนทางการตลาด
(marketing stimulus)

สิ่งกระตุนอื่นๆ
(other stimulus)

ผลิตภัณฑ
ราคา

การจัดจําหนาย
การสงเสริมการตลาด

เศรษฐกิจ
เทคโนโลยี
การเมือง

วัฒนธรรม

การตัดสินใจซื้อ
1.การทดลอง
2.การซื้อซ้ํา

พฤติกรรมหลังการซื้อ
(postpurchase behavior)

การเลือกผลิตภัณฑ
การเลือกตรา
การเลือกผูขาย
เวลาในการซื้อ
ปริมาณการซื้อ
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คิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการการ
ตัดสินใจของผูซื้อ

2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลมาจาก
ปจจัยตาง  ๆคือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา

2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดวยขั้นตอน 
ดังตอไปนี้

2.2.1 การรับรูปญหา (Problem Recognition) หรือการรับรูความตองการ  การที่
บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตน ซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุนจากภายในและ
ภายนอก เชน ความหิว ความกระหาย ฯลฯ ซึ่งรวมถึงความตองการทางรางกาย และความตองการที่
เปนความปรารถนา อันเปนความตองการดานจิตวิทยา 

2.2.2 การคนหาขอมูล (Information Search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ 
และสิ่งที่สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการคนหาขอมูลที่
เกี่ยวของมากขึ้น โดยแหลงขอมูลที่ผูบริโภคจะคนหาประกอบดวย 5 กลุม คือ แหลงบุคคล แหลง
การคาแหลงประสบการณแหลงชุมชน และแหลงทดลองการคนหาขอมูลจะทําใหผูบริโภคไดรับ
ขอมูลเกี่ยวกับตราสินคาและคุณลักษณะของสินคาเพื่อใชเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค

2.2.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบริโภคได
ขอมูลมาแลว ผูบริโภคจะประเมินทางเลือกตาง  ๆเพื่อวัดและเปรียบเทียบคุณคาของผลิตภัณฑ เมื่อ
ผูบริโภคทําการประเมินผลทางเลือกแลวและมีทางเลือกที่ใหความพึงพอใจและสามารถรับได 
ผูบริโภคจะพรอมเขาสูขั้นตอนตอไปคือ การตัดสินใจซื้อ

2.2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกจะชวย
ใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตาง  ๆที่เปนทางเลือกโดยทั่ว  ๆไป ผูบริโภคจะ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด ปจจัยที่เกิดขึ้นระหวางความตั้งใจซื้อ  และการตัดสินใจ
ซื้อมี 3 ปจจัย คือ ทัศนคติของบุคคลอื่น ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไวปจจัยสถานการณที่ไมได
คาดคะเนไว
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2.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) หลังจากซื้อและ
ทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ 
ซึ่งเกณฑในการวัดความพอใจนั้นผูบริโภคจะใชความคาดหวังที่วางเอาไวกอนการซื้อที่เปน
มาตรฐาน ถาผลิตภัณฑใหประโยชนมากกวาที่คาดหวัง ผูบริโภคจะรูสึกพอใจ แตถาผลิตภัณฑให
ประโยชนนอยกวาที่คาดหวังผูบริโภคจะรูสึกไมพอใจ และระดับของความคาดหวังของผูบริโภคจะ
สูงหรือต่ําขึ้นอยูกับสารสนเทศที่ไดรับจากแหลงขอมูลตาง ๆ

3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผู
ซื้อผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง  ๆดังนี้ การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคาการ
เลือกผูขายการเลือกเวลาในการซื้อการเลือกปริมาณการซื้อ

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค

การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคแบงออกได ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ
คณะ, 2546: 199-217)

1. ปจจัยภายนอก (สังคมและวัฒนธรรม) ที่มีอิทธิผลตอพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษา
ถึงปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรมเปนปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ทําให
ทราบลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานสังคมและวัฒนธรรมเพื่อที่จะจัดสวนประสมทาง
การตลาดตาง  ๆ กระตุน และสนองความตองการของผูซื้อที่เปนเปาหมายไดถูกตอง ซึ่งมี
รายละเอียด ดังนี้ 

1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนผลรวมที่เกิดจากการเรียนรูระหวาง
ความเชื่อถือ คานิยมและประเพณีซึ่งจะควบคุมพฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคมใดสังคม
หนึ่ง (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 200 อางถึง Schiffman and Kanuk, 2000: G-4) วัฒนธรรม
แบงออกเปนวัฒนธรรมพื้นฐานวัฒนธรรมยอยชั้นของสังคม

1.2 ปจจัยดานสังคม(Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมี
อิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดัวย กลุมอางอิง ครอบครัวบทบาท
และสถานะของผูซื้อ
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2. ปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค การตัดสินใจของผูซื้อไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตาง  ๆคือ อายุวงจรชีวิตครอบครัว อาชีพโอกาส
ทางเศรษฐกิจการศึกษา คานิยมหรือคุณคา และรูปแบบการดํารงชีวิต 

3. ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ที่มีอิทธิผลตอพฤติกรรมผูบริโภคเปนปจจัยที่
เกี่ยวของกับความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ในการเลือกซื้อสินคาของบุคคลจะไดรับอิทธิผลจาก
ปจจัยดานจิตวิทยา ประกอบดวย การจูงใจการรับรู การเรียนรู ความเชื่อทัศนคติ บุคลิกภาพ 
แนวคิดของตนเอง 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ

ความหมายของการบริการ 

บริการ หมายถึงการแสดงหรือเปนกิจกรรมที่หนวยงานหนึ่งๆสามารถเสนอใหกับอีกฝาย
หนึ่ง อันเปนสิ่งที่ไมมีตัวตน และไมมีผลลัพธในสภาพเปนเจาของในสิ่งใดๆโดยที่การผลิตของมัน
อาจจะไมถูกผูกมัดกับผลิตภัณฑทางการบริการได(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 198 อางถึง 
Kotler, 2003)

บริการ หมายถึง กิจกรรมที่พิสูจนไดและมองไมเห็นที่เปนวัตถุหลัก ของรายการติดตอซื้อ
ขายออกแบบใหตอบสนองความตองการของลูกคา (อดุลยจาตุรงคกุล, 2541 : 310)

การบริการ ตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา SERVICE เมื่อนํามาแยกตัวอักษรแตละตัว
สามารถแยกองคประกอบในการบริการได ดังนี้ 

S = Satisfaction หมายถึง ความพึงพอใจของผูรับบริการ

E = Expectation หมายถึง ความคาดหวังของผูรับบริการ

R = Readiness หมายถึง ความพรอมในการบริการ

V = Values หมายถึง ความมีคุณคาของการบริการ
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I = Interest หมายถึง ความสนใจตอการบริการ

C = Courtesy หมายถึง ความมีไมตรีจิตในการบริการ

E = Efficiency หมายถึง ความมีประสิทธิภาพของการดําเนินงานบริการ

ลักษณะของงานบริการ คือ

1. งานบริการเปนงานที่มีการผลิตและการบริโภคเกิดขึ้นพรอมกันคือ ไมอาจกําหนด
ความตองการแนนอนได ขึ้นกับผูใชบริการวาตองการเมื่อใด และตองการอะไร

2. งานบริการ เปนงานที่ไมอาจกําหนดปริมาณงานลวงหนาได การมาใชบริการหรือไม
ขึ้นอยูกับเงื่อนไขของผูใชบริการ การกําหนดปริมาณลวงหนา จึงไมอาจทําได นอกจากการ
คาดคะเนความนาจะเปนเทานั้น

3. งานบริการเปนงานที่ไมมีตัวสินคา ไมมีผลผลิต สิ่งที่ผูใชบริการจะไดคือ ความพึง
พอใจ ความรูสึกคุมคาที่ไดมาใชบริการ ดังนั้นคุณภาพของงานจึงเปนสิ่งที่สําคัญมาก

4. งานบริการเปนงานที่ตองตอบสนองในทันที ผูใชบริการตองการใหลงมือปฏิบัติ
ในทันที ดังนั้นผูใหบริการจะตองพรอมที่จะตอบสนองตลอดเวลา และเมื่อนัดเวลาใดก็จะตองตรง
ตามกําหนดนัด

กลาวโดยสรุปคือ การบริการเปนกิจกรรมที่ไมสามารถสัมผัสหรือจับตองไดเปนตัวสินคา
แตเปนกิจกรรมประโยชนหรือความพอใจ ที่องคกรไดเสนอขาย หรือเปนกิจกรรมที่จัดขึ้นรวมกับ
ขายสินคาเพื่อตอบสนองความตองการ (จิตวิทยาบริการ, 2539: 55)

การบริการมีลักษณะ 4 ประการ ที่สงผลกระทบอยางมากตอการกําหนดโปรแกรมทาง
การตลาด คือ ความไมมีรูปลักษณ ความไมสามารถแบงแยกความหลากหลาย และการดับสูญไดแก

1. ความไมมีรูปลักษณ (Intangibility) การบริการไมมีรูปลักษณ ไมสามารถมองเห็น ได
รส ไดยิน หรือไดรับกอนที่ผูบริโภคจะซื้อ ผูซื้อจะมองหาสัญญาณหรือขอสังเกตของคุณภาพการ
บริการ โดยการรางอิทธิพลเกี่ยวกับคุณภาพจากสถานที่ ผูคน อุปกรณเครื่องมือวัสดุการสื่อสาร 
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สัญลักษณ และราคาที่พวกเขาเห็นดังนั้นงานของผูใหบริการก็คือ “การจัดการขอสังเกตนั้นๆใหมี          
รูปลักษณขึ้นจากความไมมีรูปลักษณ”

ในขณะที่นักการตลาดผลิตภัณฑมักจะไดรับการทาทายในการเพิ่มแนวความคิดใน
นามธรรมแตนักการตลาดการบริการตองเผชิญกับการทาทายในการวางมโนภาพและขอสังเกตทาง
กายภาพขึ้นตามขอเสนอนามธรรมของตน ดังเชน ธนาคารแหงหนึ่งตองการที่จะวางตําแหนงตัวเอง
ใหอยูในฐานะธนาคารที่มี “ความรวดเร็ว” จึงไดสรางกลยุทธทางการวางตําแหนงผลิตภัณฑ
รูปลักษณขึ้นโดยผานเครื่องมือทางการตลาดจํานวนหนึ่งคือ

สถานที่(Place) ที่ตั้งทางกายภาพของธนาคารตองมีความหมายถึงการบริการที่รวดเร็ว 
การตกแตงภายนอก และภายใน ของธนาคารจะเปนแนวที่สะอาด การวางโครงรางของโตะทํางาน 
และชองทางเดินควรจะไดรับการออกแบบอยางระมัดระวัง

คน (People) บุคลากร ของธนาคารควรมีความกระตือรือรน ซึ่งจํานวนของพนักงาน
ควรจะเพียงพอที่จัดการรับปริมาณงาน

อุปการณเครื่องใช (Equipment) อุปกรณเครื่องใชของธนาคาร เชน คอมพิวเตอร เครื่อง
ถายเอกสาร โตะทํางาน ควรที่จะมองดูแลวมีความเปนศิลปะ

วัสดุการสื่อสาร (Communicator Material) วัสดุการสื่อสารของธนาคาร เชน ขอความ
และรูปถายควรที่จะชี้แนะใหเห็นถึงความมีประสิทธิผล และความรวดเร็ว

สัญลักษณ (Symbols) ธนาคารควรจะเลือกชื่อและสัญลักษณที่ชี้แนะใหเห็นถึงการ
บริการที่รวดเร็วของตน

ราคา (Price) ธนาคารควรที่จะโฆษณาวา ธนาคารจะรับฝากเงินเพิ่มขึ้น 5 เหรียญใน
บัญชีของลูกคาที่รอรับบริการนานเปนเวลามากกวา 5 นาที

2. ความสามารถในการไมแบงแยก (Inseparability) โดยปกติการบริการมักจะไดรับการ
ผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ซึ่งสิ่งนี้ไมเหมือนกับผลิตภัณฑกายภาพที่ถูกผลิตออกมา นําเก็บเขา
คลังสินคา จัดจําหนายไปยังผูขายรายยอยจํานวนมากมาย และจึงไดรับการบริโภคในเวลาตอมา 
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หารบุคคลหนึ่งๆเปนผูใหบริการก็คือรูปลักษณพิเศษของการตลาดดานบริการ เนื่องจากทั้งผู
ใหบริการและลูกคาตางมีผลกระทบตอผลของการบริการ 

3. ความหลากหลาย (Variability) เหตุที่ทําใหการบริการมีความหลากหลายสูงนั้น ขึ้นอยู
กับวาใครเปนใหบริการและเมื่อไหร รวมทั้งสถานที่แหงไหนที่เปนที่ใหบริการ แพทยบางรายมี
มารยาทและการปฎิบัติคนไขบนเตียงและเด็กๆอยางดีเลิศ แตแพทยอีกพวกหนึ่งจะมีความกระดาง
มากกวา และมีคนไขเด็กนอยกวา ดังนั้นผูซื้อบริการจึงมักระมัดระวังเกี่ยวกับความหลากหลายที่สูง
และมักจะตองพูดคุยกับคนอื่นๆบอยครั้งกอนที่จะตัดสินใจเลือกตัวผูใหบริการ

4. ไมสามารถเก็บไวได (Perish Ability) การบริการไมสามารถถูกเก็บไวได แพทยบาง
รายอาจเรียกเก็บคาเสียเวลาจากผูปวยผิดนัด เพราะวามูลคาการบริการจะคงอยูแตเพียง ณ จุดนัด
หมายหนึ่งเทานั้น แตการไมสามารถเก็บไวของการบริการมีไดเปนปญหาถึงแมจะมีอุปสรรคอยาง
ตอเนื่อง เพราะวาเปนการงายที่จะบรรลุการบริการระดับสูง เมื่ออุปสงคไมแนนอน บริษัทบริการจะ
มีปญหาหนัก(Kotler, 2000: 429-432)

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค ทั้งที่เปนบุคคล กลุม หรือองคการ เพื่อใหทราบ
ถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ
ที่จะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws’ และ 1H
ซึ่งประกอบดวย Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where?, และ How? เพื่อคนหาคําตอบ7
ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค หรือ 7Os ซึ่งประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives,
Organizations, Occasion, Outlets และ Operations  ดังตารางที่ 1

ตารางที่ 1 คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม(7Os)

คําถาม(6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย ลักษณะกลุมเปาหมาย(Occupants) ดาน กลยุทธการตลาด(4Ps) ประกอบดวย

(Who is in The Target Market?) 1.ประชากรศาสตร กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจํา
2.ภูมิศาสตร หนาย และการสงเสริมการตลาดที่เหมาะ
3.จิตวิทยา สมและสามารถสนองความพึงพอใจของ
4.พฤติกรรมศาสตร กลุมเปาหมายได
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ตารางที่ 1 (ตอ)

คําถาม(6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ
2.ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ(Objects) สิ่งที่ กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product

Consumer Buy?) ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือ ตอง strategy) ประกอบดวย1.ผลิตภัณฑหลัก
การคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิต 2.รูปลักษณผลิตภัณฑ 3.ผลิตภัณฑควบ
ภัณฑและความแตกตางที่เหนือกวาคูแขง 4.ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 5.ศักยภาพ

ผลิตภัณฑ ความแตกตางทางการแขงขัน
ประกอบดวยความแตกตางดานผลิต
ภัณฑบริการพนักงานและภาพลักษณ

3.ทําไมผูบริโภคจึงชื้อ (Why dose the วัตถุประสงคในการซื้อ(Objectives) กลยุทธที่ใชมาก คือ 
Consumer Buy?) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตอง 1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ

ทางดานรางกายและดานจิตวิทยา ซึ่งตอง 2.กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด
ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม 3.กลยุทธดานราคา
การซื้อ คือ 1.ปจจัยภายใน หรือปจจัย 4.กลยุทธดานชองทางการจัดจํานาย
ทางจิตวิทยา  2.ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม  3.ปจจัยสวนบุคคล

4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ บทบาทของกลุมตาง  ๆ (Organizations) มี กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการโฆษณา
(Who Participates in the Buying?) อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย และ/หรือกลยุทธสงเสริมการตลาด โดย

1.ผูริเริ่ม 2.ผูมีอิทธิพล 3.ผูตัดสินใจซื้อ ใชกลุมอิทธิพล
4.ผูซื้อ    5.ผูใช

5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the โอกาสในการซื้อ(Occasions) เชน ชวง กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการสงเสริม
Consumer Buy?) เดือนใดของป หรือขวงฤดูใดของป ชวง การตลาด เชน ทําการสงเสริมการตลาด

วันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน เมื่อใดจึงสอดคลองกับโอกาสในการซื้อ
6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the ชองทางหรือแหลง(Outlets) ผูบริโภคไป กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย บริษัทนํา

Consumer Buy?) ทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอร ผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย โดยพิจารณา
มารเก็ต รานขายของชํา ฯลฯ วาผานคนกลางอยางไร

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการสงเสริม
Consumer Buy?) ประกอบดวย  1.การรับรูปญหา การตลาด ประกอบดวยโฆษณา การขาย

2.การคนหาขอมูล 3.การประเมินผลทาง โดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย
เลือก 4.การตัดสินใจซื้อ 5.ความรูสึก การใหขาวและประชาสัมพันธ การตลาด
ภายหลังการซื้อ ทางตรง

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ(2546: 194 อางถึง Kotler, 2003)
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แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด

ศิริวรรณเสรีรัตน(2546: 217) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ
บริการของPhilip Kotler ไววาเปนแนวคิดที่เกี่ยวของกับธุรกิจที่ใหบริการซึ่งจะใชสวนประสม
การตลาดบริการหรือ7Ps ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซึ่งประกอบดวย

1. ดานผลิตภัณฑ(Product) เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได
คือสิ่งที่ผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ
โดยทั่วไปแลวผลิตภัณฑแบงเปน2 ลักษณะคือผลิตภัณฑที่อาจเปนสิ่งซึ่งจับตองไดและผลิตภัณฑ
ที่จับตองไมได

2. ดานราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินลูกคาจะเปรียบระหวางคุณคา
ของบริการกับราคาของบริการนั้นถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อดังนั้นการกําหนด
ราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจนและงายตอการ จําแนกระดับ
บริการที่ตางกัน

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอม
ในการนําเสนอบริการใหแกลูกคาซึ่งมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของ
บริการที่นําเสนอซึ่งจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ตั้งและชองทางในการนําเสนอบริการ

4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion)เปนเครื่องมือหนึ่งที่มีความสําคัญในการ
ติดตอสื่อสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการใชบริการและเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ

5. ดานบุคคล (People) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือกการฝกอบรมการจูงใจเพื่อใหสามารถ
สรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธระหวางเจาหนาที่ผู
ใหบริการและผูใชบริการตางๆขององคกรเจาหนาที่ตองมีความสามารถมีทัศนคติที่สามารถ
ตอบสนองตอผูใชบริการมีความคิดริเริ่มมีความสามารถในการแกไขปญหาสามารถสรางคานิยม
ใหกับองคกร
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6. ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพใหกับลูกคาโดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวมทั้งทางดานกายภาพและรูปแบบการ
ใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคาไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอยการเจรจาตอง
สุภาพออนโยนและการใหบริการที่รวดเร็วหรือผลประโยชนอื่นที่ลูกคาควรไดรับ

7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานที่ปฏิบัติ
ในดานการบริการที่นําเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็วและทํา
ใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ

งานวิจัยที่เกี่ยวของ

จากการตรวจเอกสารพบวามีผูศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการ
ของธนาคารตางๆ ดังนี้

เดือนเพ็ญ ดียิ่ง (2549) ไดศึกษาความคิดเห็นของลูกคาที่มีตอการใหบริการของธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นของ
ลูกคาที่มีตอการใหบริการของธนาคารอิสลาม และศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับความคิดเห็น
ของลูกคา ที่มีตอการใหบริการของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษาพบวาความคิดเห็นของลูกคาที่มีตอการใหบริการของธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยูในระดับสูง สวนการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
ธนาคารไมมีความสัมพันธกับความคิดเห็นที่มีตอการใหบริการของธนาคารอิสลามแหงประเทศ
ไทย สําหรับเพศ ศาสนา สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน สาขา มี
ความสัมพันธกับความคิดเห็นที่มีตอการใชบริการของธนาคารอิสลาม

ศิริพรรณ มาลิเสน (2546) ไดทําการวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอความตองการใชบริการของ
ธนาคารอิสลาม ธนาคาร กรุงไทย จํากัด (มหาชน) ของชาวไทยมุสลิมในกรุงเทพมหานครโดยมี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะทั่วไปของธนาคารอิสลาม ศึกษาความตองการใชบริการของธนาคาร
อิสลาม ศึกษาระดับความสําคัญของสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจใชบริการของธนาคาร
อิสลาม และศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอความตองการใชบริการของธนาคารอิสลาม ธนาคารกรุงไทย 
จํากัด (มหาชน) ของชาวไทยมุสลิม การศึกษาใชขอมูลทุติยภูมิและขอมูลปฐมภูมิโดยใช
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แบบสอบถาม สอบถามจากกลุมตัวอยางชาวไทยมุสลิม จํานวน 400 ชุด ในเขตมีนบุรีและเขตหนอง
จอก ระหวางเดือนมกราคม ถึง เดือนกุมภาพันธ 2546 วิเคราะหขอมูลดวยสถิติ คารอยละ คาเฉลี่ย 
และทดสอบสมมติฐานดวยคาไคสแควร ดวยระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 %

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ เปนเพศหญิง โสด มีอายุ 21 - 30 ป การศึกษา
ระดับปริญญาตรี มีอาชีพนักเรียน/ นักศึกษา และคาขาย/ ธุรกิจสวนตัว และมีรายไดต่ํากวา 10,000
บาท กลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการทางการเงินกับธนาคาร โดยเลือกใชธนาคารกรุงไทย จํากัด 
(มหาชน) มากที่สุด กลุมตัวอยางสวนใหญทราบวามีธนาคารอิสลามในประเทศไทยแตไมเคยใช
บริการ และตองการใหธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) เปดใหบริการธนาคารอิสลาม ดวยเหตุผล
มั่นใจวาธนาคารปฏิบัติไดอยางถูกตองตามหลักศาสนาอิสลาม สวนประสมการตลาดที่มี
ความสําคัญมากที่สุด ในการตัดสินใจใชบริการ ของธนาคารอิสลาม ธนาคารกรุงไทย จํากัด 
(มหาชน) ไดแก ผลิตภัณฑ โดยเฉพาะการเปนสถาบันการเงินที่ตั้งขึ้นโดยถูกตองตามหลักศาสนา
อิสลาม และกฎหมายธนาคารพาณิชยอิสลาม รองลงมาไดแก สถานที่ การสงเสริมการตลาด และ
ราคา ตามลําดับ สําหรับปจจัยที่มีผลตอความตองการใชบริการของธนาคารอิสลาม 
ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ไดแก อายุ อาชีพ รายได และการเคยใชบริการทางการเงินของ
ธนาคารทั่วไป 

โฉมสุดา ยอดกลาง (2546) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
เครื่องฝากเงินอัตโนมัติ กรณีศึกษา ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ศึกษาถึงลักษณะทั่วไปของการใหบริการเครื่องฝากเงินอัตโนมัติ ศึกษาพฤติกรรมและความคิดเห็น
ตอการใชบริการเครื่องฝากเงินอัตโนมัติของลูกคาธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ศึกษาระดับ
ความสําคัญของสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจใชบริการเครื่องฝากเงินอัตโนมัติ และ
ศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการเครื่องฝากเงินอัตโนมัติ ของธนาคารกรุงไทย 
จํากัด (มหาชน) กับปจจัยสวนบุคคล ระยะเวลาในการศึกษาเริ่มตั้งแตเดือนมกราคม ถึงเดือน   
กุมภาพันธ 2546 การศึกษาใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ โดยใชวิธีการออกแบบสอบถาม สอบถามลูกคา
ที่มาใชบริการของธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 3 สาขา คือ สาขาสํานักนานาเหนือ สาขาถนน
ศรีอยุธยา และสาขาราชดําเนินกลาง กําหนดขนาดกลุมตัวอยางตามตารางสําเร็จรูปของทาโรยา
มาเนไดขนาดตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง แบบสอบถามแบงเปน5 สวน คือ สวนที่1 เปนคําถาม
เกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม สวนที่2 เปนขอมูลทั่วไปในการมาใชบริการของ
ธนาคาร สวนที่ 3 เปนคําถามสําหรับลูกคาที่เคยใชบริการเครื่องฝากเงินอัตโนมัติ เพื่อศึกษา
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พฤติกรรมการใชบริการเครื่องฝากเงินอัตโนมัติ (ADM) สวนที่ 4 เปนคําถามสําหรับลูกคาที่ไมเคย
ใชบริการเครื่องฝากเงินอัตโนมัติ (ADM) เพื่อศึกษาความตองการในอนาคต สวนที่5 เปนคําถาม
เกี่ยวกับความคิดเห็น และขอเสนอแนะ 400 ตัวอยาง วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา  ไดแก 
รอยละ และสถิติเชิงอนุมานไดแก ไคสแควร ดวยระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด อายุระหวาง 31 -
40 ป อาชีพ ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ การศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
ระหวาง 10,000 - 30,000 บาท  มีความถี่ในการใชเครื่องฝากเงินอัตโนมัติประมาณเดือนละ 1 - 2
ครั้ง เหตุผลหลักที่ใชบริการ คือ ความสะดวกรวดเร็ว สวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ใชบริการมากที่สุด คือ ผลิตภัณฑ รองลงมา ไดแก ราคา การสงเสริมการตลาด และชองทางการจัด
จําหนายตามลําดับ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา พฤติกรรมการใชบริการมีความสัมพันธกับเพศ 
อายุ อาชีพ และระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน ขอเสนอแนะธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ควร
พิจารณาเพิ่มปริมาณเครื่องฝากเงินอัตโนมัติบริเวณนอกที่ทําการสาขา เชน หางสรรพสินคา 
ประชาสัมพันธวิธีการใชใหลูกคาเขาใจมากขึ้น และขยายเวลาใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง

พิสิฐ  สีสม (2549) ไดศึกษาเรื่องปจจัยการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการธนาคารชาริอะฮ 
ของธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ของลูกคา ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยมีวัตถุประสงค
คือ(1) ศึกษาพฤติกรรมการการใชบริการธนาคารชาริอะฮ  (2) ศึกษาระดับความสําคัญของปจจัย
การตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการธนาคารชาริะอ (3) ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล
กับพฤติกรรมการใชบริการธนาคารชาริะอ ของธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ของลูกคาใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ ลูกคาของธนาคารชาริอะฮ สาขา
พัฒนาการดารุลอามาน สาขามีนบุรีมาดานี สาขาปทุมธานีดารุลสอาดะห โดยรวบรวมขอมูลจาก
แบบสอบถามจํานวน400 ตัวอยาง คาสถิติที่ใชไดแกคาความถี่คารอยละคาเฉลี่ยและคาไคสแควร ณ 
ระดับความเชื่อมั่นที่รอยละ 95

ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง นับถือศาสนาอิสลาม มีอายุระหวาง 
31 – 40 ป สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาที่ปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีอาชีพพนักงาน/ลูกจาง
เอกชน และรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท ดานพฤติกรรมการใชบริการของกลุมตัวอยางพบวา 
กลุมตัวอยางที่มาใชบริการธนาคารชาริอะฮสวนใหญยังใชบริการกับธนาคารอื่น ระยะเวลาที่ใช
บริการของธนาคารอยูระหวาง 6 เดือน–12 เดือน ประเภทบริการของธนาคารที่ใชอยูปจจุบันและใช
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บอยที่สุด คือ บริการดานระดมทุน (บริการฝาก-ถอนเงิน) สวนใหญใชบริการธนาคารชาริอะฮเพียง
สาขาเดียว ซึ่งเฉลี่ย 1 - 2 ครั้งตอเดือน โดยใชบริการชวงเวลา 8.30 – 11.00 น. ใชเวลาเฉลี่ย 5 – 10
นาทีตอครั้ง และเปนผูตัดสินใจใชบริการดวยตนเอง ในสวนของระดับความสําคัญของปจจัย
การตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการธนาคารชาริะอ กลุมตัวอยางใหความสําคัญดานระบบที่
ใหบริการมากที่สุด ซึ่งประกอบไปดวยความรวดเร็วในการใหบริการ และระบบที่ทันสมัย สําหรับ
การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบริการธนาคาร พบวา 
พฤติกรรมการใชบริการธนาคารสวนใหญมีความสัมพันธกับอายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายไดตอ
เดือน เพศ ศาสนา และสถานภาพ ตามลําดับ

จากการตรวจเอกสารดังกลาวทําใหผูศึกษาทราบถึงความสําคัญของปจจัยทางการตลาด
ไดแกผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ การสงเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการใหบริการ ที่มีตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการของลูกคาธนาคารซึ่งขอมูลเหลานี้จะ
เปนประโยชนแกการศึกษาคนควา และเพื่อประโยชนในการสรางแบบสอบถามที่เปนเครื่องมือใน
การศึกษาครั้งนี้ตอไป

การวิจัยในครั้งนี้แตกตางจากงานศึกษาของพิสิฐ  สีสม และศิริวรรณ มาลิเสนที่ศึกษาธนาคาร
ชาริอะฮ เนื่องจากธนาคารชาริอะฮที่พิสิฐ สีสมและศิริวรรณ มะลิเสนไดศึกษานั้นเปนเพียงวินโดว
หนึ่งในธนาคารกรุงไทย มีจํานวนสาขานอยกวาจํานวนสาขาของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย 
ผูใชบริการก็มีจํานวนนอยกวาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยเพราะถูกควบรวมโดย
ธนาคารกรุงไทยนโยบายและกลยุทธตางๆนั้นขึ้นอยูกับผูบริหารธนาคารกรุงไทยและดําเนินงาน
ภายใตพระราชบัญญัติธนาคารพาณิชยพ.ศ. 2505 แตธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยที่ตองการศึกษา
นั้นเปนเปนธนาคารเฉพาะกิจและดําเนินการภายใตพระราชบัญญัติธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
พ.ศ. 2545 มีการบริหารและมีวัฒนธรรมขององคกรที่เปนของตนเอง ดังนั้นการยอมรับและการ
เชื่อถือของผูใชบริการโดยเฉพาะผูใชบริการที่เปนมุสลิมที่มีตอธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยจึง
แตกตางจากธนาคารชาริอะฮและอาจมีผลทําใหพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทยแตกตางจากพฤติกรรมของลูกคาธนาคารชาริอะฮเชนกันดังนั้นการวิจัยในครั้งนี้
จึงแตกตางจากการศึกษาที่ผานมาและถือวาเปนการตอยอดจากการศึกษาที่ผานมา
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กรอบแนวคิดในการวิจัย

การวิจัยครั้งนี้ เปนการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริหารในการใชบริการธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทย  โดยอาศัยแนวคิดและทฤษฎีทางการตลาดของ Kotler ที่กลาวถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาจะเปลี่ยนแปลงไปตามปจจัยสวนบุคคล สังคม 
จิตวิทยา และวัฒนธรรม การวิจัยครั้งนี้ไดศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทย  โดยศึกษาตัวแปรอิสระหลายตัวแปร คือ ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ 
ศาสนา อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได นอกจากนี้ยังศึกษาถึงความรูความเขาใจ
ในระบบธนาคารอิสลาม ที่สงผลตอตัวแปรตามคือ พฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทย  โดยมุงศึกษาเกี่ยวกับความแตกตางระหวางปจจัยสวนบุคคลและความรู
ความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามและ
แหงประเทศไทย วามีความแตกตางกันอยางไร นอกจากนี้ในงานวิจัยครั้งนี้เพื่อศึกษาระดับ
ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยในกรุงเทพมหานครซึ่งระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดจะมีความแตกตางตาม
ปจจัยสวนบุคคลและระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม โดยแสดงเปนกรอบแนวคิด
ไดดังภาพที่ 2

สมมติฐานในการวิจัย

1. พฤติกรรมการใชบริการธนาคารอิสลาม ของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยมี
ความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได สถานภาพสมรส 
และระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม

2. ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยจะ
แตกตางกันตามปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได สถานภาพสมรส 
และระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม
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ภาพที่ 2 กรอบแนวคิดในการวิจัย

ปจจัยสวนบุคคล

1. เพศ
2. ศาสนา
3. อายุ
4. สถานภาพสมรส
5. ระดับการศึกษา
6. อาชีพ
7. รายไดเฉลี่ยตอเดือน
8. ระดับความรูความเขาใจในระบบ

ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

ดานผลิตภัณฑ
ดานราคา
ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย
ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ
ดานบุคลากร
ดานกระบวนการใหบริการ
ดานการนําเสนอและลักษณทางกายภาพ

พฤติกรรมการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

ระยะเวลาการใชบริการธนาคารอิสลาม
ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลาม

ชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอยที่สุด
ระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับธนาคารอิสลาม
ผูที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคารอิสลาม



บทที่ 3

วิธีการวิจัย

วิธีการและอุปกรณ

การวิจัยครั้งนี้ใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ(Survey Research) ซึ่งเปนการศึกษาและรวบรวม
ขอมูลโดยทั่วไป เพื่อใหทราบสภาพความเปนจริงในปจจุบัน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือใน
การเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ จากกลุมตัวอยาง400 ตัวอยาง

โดยนําขอมูลปฐมภูมิจากแบบสอบถาม และขอมูลทุติยภูมิที่ไดทําการรวบรวมจากแหลง
ตาง  ๆทําการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและระดับความรูความเขาใจในระบบ
ธนาคารอิสลามกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการของลูกคา
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร  และระดับความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล และระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามของ
ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร ตามวัตถุประสงคของการวิจัยในครั้งนี้

ประชากรและกลุมตัวอยาง

ประชากร ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกคาของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ใน 4
สาขาคือ สาขาคลองตัน สาขาสาทร สาขาอโศก และสาขามีนบุรี จํานวน 400 คน 

ขนาดตัวอยาง  คือลูกคาของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยเปนผูตอบ  สําหรับคํานวณ
จํานวนตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คํานวณจากสูตรตอไปนี้ (บุญธรรม, 2546: 114 อางถึง 
Yamane, 1973: 725)

21 eN
N

n



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    โดยที่ n คือจํานวนตัวอยางที่ใชในการวิจัย
N คือ จํานวนลูกคาที่ใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ใน 4 สาขา
e คือ คาความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยาง

กําหนดใหคาความคาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางเทากับรอยละ5 สามารถคํานวณจํานวน
ตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ไดดังนี้

n = 8,997
1 + (8,997x 0.052)

n = 382.12 ตัวอยาง

วิธีการสุมตัวอยาง  การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางโดยใชความสะดวก 
(Convenience Sampling) กลาวคือ  ทําการสุมลูกคาของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ใน 4
สาขาคือ สาขาคลองตัน สาขาสาทร สาขาอโศก และสาขามีนบุรี โดยทําการแบงจํานวนขนาดของ
กลุมตัวอยางตามสัดสวนของสาขาของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ใน 4 สาขา ซึ่งไดกลุม
ตัวอยางเปนลูกคาของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในสาขาคลองตัน จํานวน 90 คน สาขาสาทร 
จํานวน99 คน สาขาอโศก จํานวน 97 คน และสาขามีนบุรี จํานวน 115 คน  (ตารางที่ 2)

ตารางที่ 2  จํานวนประชากรและตัวอยางในการวิจัย
หนวย : คน

ลูกคาธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทย

จํานวนประชากร รอยละ* จํานวนตัวอยาง*

สาขาคลองตัน 2,019 22.5 90
สาขาสาทร 2,218 24.75 99
สาขาอโศก 2,171 24.25 97
สาขามีนบุรี 2,589 28.75 115

รวม 8,997 100 400
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เครื่องมือที่ใชในการวิจัย

เพื่อใหการวิจัยครั้งนี้บรรลุวัตถุประสงคที่ตั้งไว ผูศึกษาไดสรางแบบสอบถามเพื่อใชกับ
กลุมตัวอยางที่เปนลูกคาของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 5
สวนดังตอไปนี้

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามไดแก เพศ ศาสนา อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได

สวนที่ 2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยเกี่ยวกับ 
ระยะเวลาที่เปนลูกคา ประเภทบริการของธนาคารที่ใชอยูในปจจุบัน ประเภทบริการที่ใชบอยที่สุด 
ความถี่ในการใชบริการ ระยะเวลาโดยเฉลี่ยที่ใชบริการ และผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

สวนที่ 3  ขอมูลเกี่ยวกับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย 
สําหรับการวัดตัวแปรเกี่ยวกับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ผูศึกษา
ทําการวัดโดยใชแบบสอบถามใหเลือกตอบ โดยการตอบคําถามถูกใหคะแนน 1 คะแนน และถา
ตอบคําถามผิดให 0 คะแนน

จากการใหคะแนนแบบ Likert scale ผูวิจัยไดกําหนดระดับการแปลผล โดยคิดจากสูตรการ
หาพิสัยตามชวงชั้น คือ

ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด  - คะแนนต่ําสุด
           จํานวนระดับ

= 1 - 0
4

= 0.25

จากการพิจารณาดังกลาว จึงนํามาจัดระดับตามเกณฑ ดังนี้
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คะแนนระหวาง 0.76 – 1.00 หมายถึง  มีความรูอยูในระดับ “สูง”
คะแนนระหวาง 0.51 – 0.75 หมายถึง  มีความรูอยูในระดับ “คอนขางสูง”
คะแนนระหวาง 0.26 – 0.50 หมายถึง  มีความรูอยูในระดับ “คอนขางต่ํา”
คะแนนระหวาง 0.00 – 0.25 หมายถึง  มีความรูอยูในระดับ “ต่ํา”

สวนที่ 4 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทย

สวนที่ 5 เปนคําถามทั้งแบบปลายปดและเปดเพื่อใหลูกคาแสดงความคิดเห็น สิ่งที่ควร
ปรับปรุง และขอเสนอแนะไดอยางอิสระ

การทดสอบเครื่องมือ

ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปทดลองใชกับลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยจํานวน
30 คน ที่ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย สาขาสาทรจากนั้นนําผลที่ไดมาตรวจสอบความตรง
(Validity) และความเที่ยงหรือความนาเชื่อถือ(Reliability) เพื่อใหไดแบบสอบถามที่มีความ
สมบูรณถูกตองมากที่สุดดังนี้

1. การตรวจสอบความตรง

ทําการตรวจสอบความตรงตามเนื้อหา(Content Validity) โดยนําผลที่ไดจากการ
ทดสอบแบบสอบถามปรึกษาประธานฯและกรรมการฯเพื่อปรับปรุงและแกไขขอคําถามใหมี
เนื้อหาถูกตองและตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย

2. การตรวจสอบความเที่ยงหรือความนาเชื่อถือ

ทําการตรวจสอบความเที่ยงเชิงความสอดคลองภายใน (Internal Consistency
reliability)โดยใชวิธีหาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาช(Cronbach’s alpha coefficient method)
และ KR 20

จากการคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาพบวาแบบสอบถามในสวนของระดับปจจัย
ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยมีคา



30

ความนาเชื่อถือ เทากับ0.91 และความรูเกี่ยวกับความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม มีคาความ
นาเชื่อถือเทากับ 0.68

การเก็บรวบรวมขอมูล

การวิจัยครั้งนี้ไดทําการเก็บรวบรวมขอมูล2 ประเภทไดแกขอมูลปฐมภูมิและขอมูลทุติยภูมิ
ดังนี้

1. ขอมูลปฐมภูมิ(Primary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามจาก
กลุมตัวอยางจํานวน400 ตัวอยางดังที่แสดงไวในขนาดของกลุมตัวอยางและวิธีการสุมตัวอยาง
โดยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลตามสาขาของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย 

2. ขอมูลทุติยภูมิ(Secondary Data) เปนการศึกษาคนควาและรวบรวมขอมูลจากหองสมุด 
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ตลอดจนรวบรวมขอมูลจากงานวิจัยที่เกี่ยวของหนังสือวารสาร
บทความทางวิชาการสิ่งพิมพและเอกสารตางๆ

การวิเคราะหขอมูล

การวิเคราะหขอมูลในงานวิจัยนี้ไดใชสถิติเชิงพรรณนา(Descriptive Statistics) และสถิติ
อางอิง(Inference Statistics) โดยแบงตามวัตถุประสงคของการวิจัยดังนี้

วัตถุประสงคขอที่1

การศึกษาพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร
โดยนําขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากแบบสอบถามมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนาในรูปแบบของการ
แจกแจงความถี่(Frequency) และรอยละ(Percentage)

วัตถุประสงคขอที่2

การศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล และระดับความรูความเขาใจในระบบ
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศ
ไทยในกรุงเทพมหานครโดยนําขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากแบบสอบถามมาวิเคราะหโดยใชสถิติอางอิง
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ในรูปแบบของการแจกแจงแบบไคสแควร(Chi-Square) ณระดับความเชื่อมั่นรอยละ95 (หรือ
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ0.05)

วัตถุประสงคขอที่3

การศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการของ
ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครใชสถิติคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ซึ่งมีลักษณะเปนมาตราสวนประมาณคา(Rating scale) โดยกําหนดคาน้ําหนักตามวิธีของ
ลิเคอรทหรือลิเคอรทสเกล(Likert scale) ดังนี้

ระดับที่ 1 สําคัญนอยที่สุด  
ระดับที่ 2 สําคัญนอย
ระดับที่ 3  สําคัญปานกลาง  
ระดับที่ 4 สําคัญมาก
ระดับที่ 5 สําคัญมากที่สุด  

จากการใหคะแนนแบบ Likert scale ผูวิจัยไดกําหนดระดับการแปลผล โดยคิดจากสูตรการ
หาพิสัยตามชวงชั้น คือ

ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด  - คะแนนต่ําสุด
           จํานวนระดับ

= 5 - 1
5

= 0.8

จากการพิจารณาดังกลาว จึงนํามาจัดระดับตามเกณฑ ดังนี้

คะแนนระหวาง4.21 – 5.00 หมายถึง  มีความสําคัญอยูในระดับ “มากที่สุด”
คะแนนระหวาง 3.41 – 4.20 หมายถึง  มีความสําคัญอยูในระดับ “มาก”
คะแนนระหวาง 2.61 – 3.40 หมายถึง  มีความสําคัญอยูในระดับ “ปานกลาง”
คะแนนระหวาง 1.81 – 2.60 หมายถึง  มีความสําคัญอยูในระดับ “นอย”
คะแนนระหวาง 1.00 – 1.80 หมายถึง  มีความสําคัญอยูในระดับ “นอยที่สุด”
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วัตถุประสงคขอที่4

การศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล และระดับ
ความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานครโดยนําขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากแบบสอบถามมาวิเคราะหโดยใชสถิติอางอิงใน
รูปแบบของคาt-test และF-test ณระดับความเชื่อมั่นรอยละ95 (หรือระดับนัยสําคัญทางสถิติ
0.05)

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล

งานวิจัยนี้มีสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลโดยแบงตามวัตถุประสงคของการวิจัยดังนี้

วัตถุประสงคขอที่1

การศึกษาพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานครโดยนําขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากแบบสอบถามมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา
ในรูปแบบของการแจกแจงความถี่(Frequency) และรอยละ(Percentage) โดยมีสูตรการคํานวณ
ทางสถิติดังนี้

รอยละ= 100x
n


เมื่อ X =  จํานวนขอมูลที่ตองการหารอยละ
n =  จํานวนขอมูลทั้งหมด

วัตถุประสงคขอที่2

การศึกษาศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล และระดับความรูความเขาใจใน
ระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยในกรุงเทพมหานครโดยนําขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากแบบสอบถามมาวิเคราะหโดยใช
สถิติอางอิงในรูปแบบของการแจกแจงแบบไคสแควร(Chi-Square) ณระดับความเชื่อมั่นรอยละ
95 (หรือระดับนัยสําคัญทางสถิติ0.05) ซึ่งเปนการเปรียบเทียบเพื่อทดสอบความสัมพันธระหวาง
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ตัวแปรอิสระ(Independent Variables) กับตัวแปรตาม(Dependent Variables) วามีความสัมพันธกัน
หรือไมโดยมีสูตรการคํานวณทางสถิติดังนี้

Eij
EijOij

ji
cr 2

2 )( 
 

โดย 2 คือ คาไคสแควร
Oij คือ คาความถี่ที่ไดจากการเก็บขอมูล
Eij คือ คาความคาดหวังที่คาดคะเนไว
i คือ จํานวนแถวตั้งแต 1 - r
j คือ จํานวนคอลัมนตั้งแต 1 - c

โดยมีคาความเปนอิสระ (Degree of Freedom: df) คือ

S1
2 + S2

2

df = n1 n2

S1
2 2 S2

2 2

n1 n2

n1– 1 n2 – 1

สมมติฐานในการทดสอบทางสถิติมีดังนี้

สมมติฐานหลัก(H0) ตัวแปรทั้งสองที่ทําการทดสอบไมมีความสัมพันธกัน(พฤติกรรมการ
ใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยไมมีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล)

สมมติฐานรอง(H1) ตัวแปรทั้งสองที่ทําการทดสอบมีความสัมพันธกัน(พฤติกรรมการใช
บริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยมีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล)

การปฏิเสธสมมติฐานหลักจะปฏิเสธเมื่อคาχ2 ที่คํานวณไดมากกวาคาχ2 ที่เปดจาก
ตารางสถิติณระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดและชั้นของความเปนอิสระที่คํานวณไดหรือเมื่อ
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คาความนาจะเปน(P) ที่คํานวณไดจากโปรแกรมทางสถิตินอยกวาหรือเทากับคาระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ(α) ที่กําหนด

วัตถุประสงคขอที่3

การศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการของ
ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครใชสถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะห
ขอมูลในรูปแบบของคาเฉลี่ย โดยมีสูตการคํานวณดังนี้

X = Xi

n
โดย X คือ คาเฉลี่ย

∑Xi คือ ผลรวมของคะแนนทั้งหมด
n คือ จํานวนขอมูลในกลุมตัวอยาง

วัตถุประสงคขอที่4

การศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล และระดับ
ความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานครโดยนําขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากแบบสอบถามมาวิเคราะหโดยใชสถิติอางอิงใน
รูปแบบของคาt-test และF-test ณระดับความเชื่อมั่นรอยละ95 (หรือระดับนัยสําคัญทางสถิติ
0.05)

1. การใชการแจกแจงแบบที (t-test) ในการศึกษาผลของปจจัยสวนบุคคลตอระดับ
ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยโดยปจจัยสวนบุคคลไดแกเพศสวนปจจัยทางการตลาดไดแกปจจัยดานผลิตภัณฑ
ดานราคาดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนายดานการสงเสริมการตลาดและการ
ประชาสัมพันธดานบุคลากรดานกระบวนการใหบริการดานการนําเสนอและลักษณะทาง
กายภาพเปนการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากร2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน
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(Independent Samples Test) โดยใชคาt-test ณระดับความเชื่อมั่นรอยละ95 (หรือระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ0.05) ซึ่งมีสูตรการคํานวณทางสถิติโดยขึ้นอยูกับคาความแปรปรวนของขอมูลดังนี้

แบบที่ 1 ประชากรทั้ง 2 กลุมมีคาความแปรปรวของขอมูลไมแตกตางกัน













21

2

21

11
nn

S
t

p

โดยที่

   
2

11

21

2
22

2
112





nn

SnSn
Sp

เมื่อ 21, = คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 และ 2

2
pS = ความแปรปรวนรวม

2
2

2
1 , SS = ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 และ  2

2,1 nn = จํานวนกลุมตัวอยางที่ 1 และ 2

โดยชั้นของความเปนอิสระ (df) = 221 nn

แบบที่ 2 ประชากรทั้ง 2 กลุมมีความแปรปรวนของขอมูลแตกตางกัน

2

2
2

1

2
1

21

n
S

n
S

t





เมื่อ 21, = คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 และ 2

2
2

2
1 , SS = ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 และ  2
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21, nn = จํานวนกลุมตัวอยางที่ 1 และ 2

โดยมีคาความเปนอิสระ (Degree of Freedom: df) คือ

11 2

2

2

2
2

1

2

1

2
1

2

2
2

1

2
1




































n
n
S

n
n
S

n
S

n
S

df

สมมติฐานในการทดสอบทางสถิติมีดังนี้

สมมติฐานหลัก(H0) คาเฉลี่ยของประชากร2 กลุมไมแตกตางกัน(ปจจัยสวนบุคคลที่
แตกตางกันใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดไมแตกตางกัน)

สมมติฐานรอง(H1) คาเฉลี่ยของประชากร2 กลุมแตกตางกัน(ปจจัยสวนบุคคลที่
แตกตางกันใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดแตกตางกัน)

การปฏิเสธสมมติฐานหลักจะปฏิเสธเมื่อคาt ที่คํานวณไดมากกวาคาt ที่เปดจากตาราง
สถิติณระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดและชั้นของความเปนอิสระที่คํานวณไดหรือเมื่อคาความ
นาจะเปน(P) ที่คํานวณไดจากโปรแกรมทางสถิตินอยกวาหรือเทากับคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ
(α) ที่กําหนด

2. การวิเคราะหความแปรปรวน(Analysis of Variance: Anova) ในการศึกษาผลของ
ปจจัยสวนบุคคลตอระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการของลูกคา
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยโดยปจจัยสวนบุคคลไดแกศาสนา อายุ  สถานภาพสมรสระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนและระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามสวน
ปจจัยทางการตลาดไดแกปจจัยดานผลิตภัณฑดานราคาดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย
ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธดานบุคลากรดานกระบวนการใหบริการดาน
การนําเสนอและลักษณะทางกายภาพเปนการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของตัวแปร
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มากกวา2 ตัวขึ้นไปโดยใชคาF-test ณระดับความเชื่อมั่นรอยละ95 (หรือระดับนัยสําคัญทางสถิติ
0.05) ซึ่งมีสูตรการคํานวณทางสถิติดังนี้

F = MSB

MSW

โดย F คือ คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F – distribution
MSB คือ ความแปรปรวนระหวางกลุม
MSW คือ ความแปรปรวนภายในกลุม

สมมติฐานในการทดสอบทางสถิติมีดังนี้

สมมติฐานหลัก(H0) คาเฉลี่ยของตัวแปรมากกวา2 ตัวขึ้นไปไมแตกตางกัน(ปจจัย
สวนบุคคลที่แตกตางกันใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดไมแตกตางกัน)

สมมติฐานรอง(H1) คาเฉลี่ยของตัวแปรมากกวา2 ตัวขึ้นไปแตกตางกัน(ปจจัยสวน
บุคคลที่แตกตางกันใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดแตกตางกัน)

การปฏิเสธสมมติฐานหลักจะปฏิเสธเมื่อคาF ที่คํานวณไดมากกวาคาF ที่เปดจาก
ตารางสถิติณระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดและชั้นของความเปนอิสระที่คํานวณไดหรือเมื่อ
คาความนาจะเปน(P) ที่คํานวณไดจากโปรแกรมทางสถิตินอยกวาหรือเทากับคาระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ(α) ที่กําหนด



บทที่ 4

ความรูทั่วไปเกี่ยวกับธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

ในบทนี้ไดกลาวถึงความรูทั่วไปเกี่ยวกับธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยซึ่งประกอบดวย
ความเปนมาของธนาคารอิสลาม  ประวัติความเปนมาในการจัดตั้งธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย 
หลักการของธนาคารอิสลาม  โครงสรางของธนาคารอิสลาม  การดําเนินงานของธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทย หลักการปฏิบัติสําหรับธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย  และสรุปผลการ
ดําเนินงานของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในรอบป 2550

ประวัติความเปนมาของธนาคารอิสลาม

ศูนยกลางอิสลามแหงประเทศไทย(Thaiislamic Center : 2546) ธนาคารอิสลามมี
วิวัฒนาการมาจากอะฮํหมัดเอลนัจจา(Ahmad El Najjar) ไดกอตั้งธนาคารเพื่อการออมทรัพยขึ้น
ที่เมืองมิตชามร(Mit Ghamr) ประเทศอียิปตเมื่อพ.ศ. 2506 ดําเนินงานโดยยึดหลักการแบงปนผล
กําไรขึ้นเปนครั้งแรกตอมาในพ.ศ. 2510 ไดเกิดธนาคารประเภทเดียวกันนี้อีก9 แหงธนาคาร
เหลานี้จะไมคิดดอกเบี้ยจากผูกูและไมจายดอกเบี้ยใหผูฝากเงินธนาคารจะนําเงินที่รับฝากไปลงทุน
ในการคาและอุตสาหกรรมเปนสวนใหญทั้งที่เปนการลงทุนของธนาคารเองทั้งหมดหรือรวม
ลงทุนกับบุคคลอื่นแลวแบงปนผลกําไรที่ไดจากการคาการลงทุนกับผูฝากเงินธนาคารเหลานี้ทํา
หนาที่เสมือนเปนสถาบันการเงินเพื่อการออมทรัพยและการลงทุนมากกวาการเปนธนาคาร
พาณิชยการดําเนินของธนาคารในชวงนี้ไมสามารถแสดงออกอยางเปดเผยไดวาเปนธนาคารที่
ดําเนินการตามหลักศาสนาอิสลามหรือธนาคารอิสลามเนื่องจากขัดกับนโยบายของรัฐบาล

ตอมาในปพ.ศ.2517 องคกรกลุมประเทศอิสลาม(Organization of Islamic Countries:
OIC) ไดรวมกันจัดตั้งธนาคารอิสลามเพื่อการพัฒนา(Islamic Development Bank :IDB) ขึ้นที่
เมืองญิดดะฮประเทศซาอุดีอาระเบียมีวัตถุประสงคเพื่อการสนับสนุนดานการเงินสําหรับโครงการ
เพื่อการพัฒนาในกลุมประเทศสมาชิกโดยยึดหลักศาสนาอิสลามอยางเปดเผยและชัดแจงซึ่งตอมา
บรรยากาศทางการเมืองในประเทศมุสลิมไดเปลี่ยนแปลงไปการดําเนินงานธนาคารอิสลามจึงไม
เปนสิ่งที่ตองปกปดอีกตอไป
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ธนาคารอิสลามจึงไดแพรหลายไปในกลุมประเทศมุสลิมตางๆ จนปจจุบันประเทศ
ปากีสถานอิหรานซูดานไดยกเลิกระบบธนาคารปรกติ(Conventional Banking) มาใชธนาคาร
ระบบอิสลามแทนทั้งประเทศสวนประเทศที่ประชากรสวนใหญไมไดนับถือศาสนาอิสลามไดมี
การจัดตั้งสถาบันการเงินที่ดําเนินการตามหลักศาสนาอิสลามเปนจํานวนมากขึ้นตามลําดับเชนที่
อังกฤษซึ่งเปนตลาดเงินระบบอิสลามที่ใหญที่สุดแหงหนึ่งของโลกมีBarclay Capital , HSBC
Amanah Finance , ANZ Merchant Banking , London.Citibank International Plc.,London.ฯลฯ
สหรัฐอเมริกามีHSBC. HSBC. USA , Bank Sepa. Iran ฯลฯฝรั่งเศสมีSocieteGeneral , BNP
Paribars เยอรมันมีCommerz Bank , Deutsche Bank สวิตเซอรแลนดมีDar Al Maal Al Islami,
United Bank of Switzerland (UBS) เปนตน

ประวัติความเปนมาในการจัดตั้งธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

แนวคิดในการจัดตั้งสถาบันการเงินปลอดดอกเบี้ยเพื่อใหสอดคลองกับบทบัญญัติใน
ศาสนาอิสลามไดเริ่มเปนรูปธรรมขึ้นเมื่อมีการจัดตั้งสหกรณออมทรัพยในทองถิ่นภาคใตตอมา
ทางราชการไดสนับสนุนใหธนาคารตางๆที่สนใจประกอบการธนาคารปลอดดอกเบี้ยดําเนินการ
ขอการจัดตั้งซึ่งในระยะแรกมีธนาคารแหลมทองและธนาคารศรีนครขอประกอบกิจการธนาคาร
ปลอดดอกเบี้ยแตภายหลังก็ไดลมเลิกไปเนื่องจากเกิดภาวะเศรษฐกิจแตความคิดที่จะผลักดันให
เกิดธนาคารอิสลามเพื่อตอบสนองความตองการของชาวไทยมุสลิมยังมีอยางตอเนื่องและในที่สุด
รัฐสภาก็ไดมีมติเห็นชอบใหตราพระราชบัญญัติธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยพ.ศ. 2545 ออก
บังคับใชโดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหคนไทยมุสลิมสามารถปฏิบัติไดถูกตองตามหลักศาสนาอิสลาม
และเปนชองทางในการระดมเงินออมของคนไทยมุสลิมมาเพื่อพัฒนาเศรษฐกิจและยกระดับความ
เปนอยูของประชาชนในทองถิ่นมีการจัดตั้งธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยขึ้นเปนแหงแรกณ
เลขที่9 อาคารUM TOWER ชั้น28 ถนนรามคําแหงเขตสวนหลวงกรุงเทพมหานครและไดทํา
พิธีเปดอยางเปนทางการเมื่อวันที่18 สิงหาคมพ.ศ. 2546 (ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย. 2546:
8)

แนวความคิดในการจัดตั้งธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยมีขึ้นเปนครั้งแรกใน พ.ศ. 2537
เมื่อรัฐบาลไทยไดลงนามในโครงการรวมพัฒนาเศรษฐกิจสามฝายระหวางอินโดนิเซียมาเลเซีย,
ไทย (Indonesia, Malaysia, Thailand : Growth Triangle) หรือที่เรียกวา"โครงการพัฒนาสามเหลี่ยม
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เศรษฐกิจ"โดยโครงการดังกลาวรัฐบาลไทยเปนฝายรับผิดชอบในการจัดทําแผนพัฒนา5 จังหวัด
ชายแดนภาคใตเปนการเฉพาะเพื่อเปนจุดเชื่อมโยงในโครงการดังกลาว

เนื่องจากประชากรในพื้นที่โครงการของทั้งสามฝายเปนชาวมุสลิมสวนใหญที่ดําเนินชีวิต
ตามหลักการอิสลามดังนั้นจึงไดมีขอเสนอใหมีการจัดตั้งธนาคารอิสลามขึ้นเพื่อเปนชองทาง
ทางดานการเงินสําหรับชาวไทยมุสลิมในพื้นที่ของโครงการดวยรัฐบาลไทยจึงไดใหสภาพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติรวมกับสํานักงานเศษฐกิจการคลังกระทรวงการคลังศึกษาความ
เปนไปไดในการจัดตั้งธนาคารตามหลักการอิสลามหลังจากที่ไดทําการศึกษาในดานตางๆ แลวจึง
ไดขอสรุปวาการจัดตั้งธนาคารอิสลามมีความเปนไปไดและมีตัวอยางธนาคารอิสลามเกิดขึ้น
มาแลวในหลายประเทศโดยเฉพาะในประเทศมาเลเซียที่มีสวนรวมในโครงการพัฒนาสามเหลี่ยม
เศรษฐกิจรวมกับไทย

ดังนั้น เพื่อเปนการผลักดันใหธนาคารอิสลามเกิดขึ้นเปนรูปธรรมตามขอเสนอของ
กระทรวงการคลังรัฐบาลไดดําเนินการตามขั้นตอนตาง  ๆคือ

1. เชิญชวนใหธนาคารพาณิชยตาง ๆ ของไทยเปดชองบริการทางดานการเงินตาม
หลักการอิสลามซึ่งธนาคารศรีนครไดตอบสนองดวยการเปดชองบริการในดานนี้ขึ้นในปลายป
พ.ศ. 2540 แตเนื่องจากตองประสบปญหาวิกฤติทางการเงินจนตองปดตัวตามไปดวยโดยผูฝากเงิน
ในดานนี้ไดรับเงินฝากคืนครบถวน

2. รัฐบาลไดใหธนาคารของรัฐเปดบริการทางดานการเงินตามหลักศาสนาอิสลามเพื่อ
เปนการนํารองไปสูการจัดตั้งธนาคารอิสลามอยางเต็มรูปแบบ ดังนั้น เพื่อเปนการตอบสนอง
นโยบายของรัฐบาลธนาคารออมสินจึงไดเปด"บริการการทางเงินตามหลักศาสนาอิสลาม" ขึ้นใน 5
จังหวัดชายแดนใตโดยเริ่มที่สาขาอําเภอเมืองสตูลเปนครั้งแรกในป พ.ศ. 2541 หลังจากนั้นก็ขยาย
ไปเปดบริการที่ปตตานียะลานราธิวาสสงขลา (อ. สะบายอยและ อ. หาดใหญ) และในกรุงเทพฯ
ที่เขตหนองจอกนอกจากนั้นแลวธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตรก็ไดจัดตั้ง"กองทุน
ธนาคารอิสลาม"ขึ้นและเปดสาขาหลายสิบแหงในแหลงที่มีมุสลิมอาศัยอยูและในป พ.ศ. 2545
ธนาคารกรุงไทยก็ไดเปดใหบริการทางดานการเงินตามหลักอิสลามดวยเชนกัน
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3. เพื่อใหธนาคารอิสลามถูกจัดตั้งขึ้นอยางเปนเอกเทศและถูกตองตามกฎหมายรัฐบาลได
ใหกระทรวงการคลังจัดเตรียมพระราชบัญญัติธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยนําเสนอใหสภา
ผูแทนราษฎรพิจารณาผานออกมาเปนกฎหมายไดสําเร็จในเดือนตุลาคมพ.ศ. 2545

ดังนั้น ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยจึงเกิดขึ้นตามพระราชบัญญัติธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยพ.ศ. 2545 โดยอยูในการกํากับดูแลของกระทรวงการคลังมีสํานักงานใหญที่คลองตัน
และเปดบริการสาขาคลองตันขึ้นเปนสาขาแรก เมื่อวันที่ 12 มิถุนายน 2546 หลังจากนั้นเปด
ใหบริการ อีก 5 สาขา ในปเดียวกัน คือสาขา ทุงครุ สตูล ปตตานียะลา นราธิวาส ป 2547 เปด
ใหบริการ 2 สาขา คือสาขาหาดใหญ และสาทร ในป 2548 ไดเปด สาขากระบี่ เปนสาขาลาสุด รวม
ทั้งสิ้น 9 สาขา

ในวันที่ 9 พฤศจิกายน2548 ไดมีพิธีลงนามสัญญาโอนกิจการบริการทางการเงินตามหลัก
ชาริอะฮระหวางธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย และธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ตาม
นโยบายการควบรวมกิจการ ของกระทรวงการคลังและมติที่ประชุมวิสามัญผูถือหุนครั้งที่ 1/2548
วันที่ 26 ตุลาคม 2548 ที่มีมติใหซื้อกิจการบริการทางการเงินตามหลักชาริอะฮของ บมจ.
ธนาคารกรุงไทยเปนผลใหธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย มีสาขาเพิ่มขึ้นอีก 18 สาขา เปน 27
สาขาเพื่อใหบริการแกประชาชนไดครอบคลุมยิ่งขึ้น

จากความมุงหวังของชาวไทยมุสลิมในระยะแรกของการดําเนินการของธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทยเนนลูกคาเปาหมายเปนชาวไทยมุสลิม โดยเฉพาะอยางยิ่งในพื้นที่ภาคใตแต
ธนาคารตระหนักอยูเสมอวา บริการตามแนวทางอิสลามนี้สามารถสนองตอความตองการของ
ประชาชนทั่วไปไดโดยไมถูกจํากัดใหอยูในระบบธนาคารพาณิชยซึ่งอิงกับระบบดอกเบี้ยธนาคาร
จึงมุงเนนการสรางผลิตภัณฑและการใหบริการสอดคลองกับความตองการของลูกคาที่เปลี่ยนไป
และมีทางเลือกมากขึ้น โดยคํานึงถึงประโยชนสูงสุดของลูกคาและธนาคารภายใตหลักคุณธรรมที่
ใสใจ และหวงใยทุกกลุมสังคมโดยธนาคารยืดหลักใหบริการตามหลักศาสนาอิสลาม เต็มรูปแบบ 
บนพื้นฐานของความเปนธรรม ยึดคํามั่นสัญญาที่ตกลงกัน และบริหารงานดวยความโปรงใส 
ตรวจสอบไดทุกขั้นตอนดวยเหตุนี้ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย จึงเปนธนาคารที่แตกตางและ
ทางเลือกใหมใหกับลูกคาทุกคน โดยไมจํากัดเชื้อชาติและศาสนา
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หลักการของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

บรรจงบินกาซัน(2543: 32-33) ไดกลาวถึงหลักการของธนาคารอิสลามไววาอิสลามมอง
วาในการคาและการลงทุนสามารถที่จะทํากําไรไดและเปนสิ่งที่กอใหเกิดอารยธรรมความเจริญที่
ยั่งยืนกวาทําไมธนาคารจะแสวงหากําไรจากการคาและการลงทุนบางไมไดดังนั้นกฎหมายอิสลาม
(ชารีอะฮ) จึง"อนุมัติการคาและหามดอกเบี้ย" ดวยเหตุนี้ถาหากไมมีอุปสรรคทางกฎหมายมาหาม
ธนาคารทําการคาและการลงทุนธนาคารอิสลามที่ปลอดดอกเบี้ยก็สามารถทํากําไรจากการคาและ
การลงทุนไดเชนเดียวกับธนาคารอื่นๆโดยทั่วไป

เพื่อใหการดําเนินงานของธนาคารเปนไปตามหลักการอิสลามนักวิชาการมุสลิมไดกําหนด
หลักการใหญๆในการดําเนินงานของธนาคารอิสลามไวดังนี้

1. จะตองไมเขาไปเกี่ยวของกับเรื่องของดอกเบี้ยทุกรูปแบบ

2. ธุรกิจหรือการลงทุนของธนาคารจะตองไมเกี่ยวของกับสิ่งตองหามตามบทบัญญัติของ
กฎหมายอิสลามเชนอาหารตองหามการพนันสถานเริงรมยการเก็งกําไรการกักตุนการมีสวน
รวมในการทุมตลาดเพื่อทําลายคูแขงเปนตน

3. การทํานิติกรรมหรือสัญญาใดๆจะตองชัดเจนและยุติธรรม

4. การลงทุนบนพื้นฐานของการแบงผลกําไร/ขาดทุนรวมกัน

หลักการที่สําคัญของอิสลามเกี่ยวกับระบบธนาคารคือการหามเรื่องดอกเบี้ย(ริบา) ทั้งการ
รับและการใหซึ่งปรากฏชัดเจนในอัลกุรอาน(2: 275)“อัลลอฮฺอนุมัติการคาและหามดอกเบี้ย”
(2:276)“อัลลอฮฺตัดสิทธิ์ดอกเบี้ยจากความกรุณาทั้งปวงแตจักเพิ่มพูนสําหรับการบริจาค” และอื่นๆ
อีกพอสรุปได5 ประเด็นคือ

1. ดอกเบี้ยจะกีดกันไมใหไดรับความจําเริญจากอัลลอฮฺ

2. ประณามดอกเบี้ยวาเปนสิ่งที่พรากเอาไปจากทรัพยสินของผูอื่นอยางไมถูกตอง

3. ใหมุสลิมอยูหางจากดอกเบี้ยเพื่อประโยชนแหงความดีของตัวเอง
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4. ใหความหมายที่บงบอกถึงความแตกตางระหวางดอกเบี้ยและการคา

5. สนับสนุนใหมุสลิมเอาเฉพาะเงินตนคืนอีกทั้งใหยกหนี้หากลูกหนี้ไมสามารถใชหนี้
อยางแทจริงนอกจากนี้อัลลอฮฺไดกําชับวาผูที่ละเลยไมคํานึงถึงขอหามเกี่ยวกับดอกเบี้ยเปนการทํา
สงครามกับพระองคและศาสดามูฮําหมัด(ซ.ล)

หลักการของศาสนาอิสลามเนนความเปนธรรมในสังคมจะเห็นไดวาการกําหนดดอกเบี้ย
หรือผลตอบแทนที่ตายตัวของสถาบันการเงิน ยอมทําใหผูกูเงินแบกรับความเสี่ยงตามลําพัง
ธนาคารตองแบกรับภาระดอกเบี้ยเงินฝากโดยคิดดอกเบี้ยสูงจากผูกูผูฝากเงินไมตองรับภาระใดๆ
ดังนั้นการที่เจาของเงินธนาคารและผูฝากเงินรวมรับภาระและความเสี่ยงแบงปนผลกําไรจากการ
ดําเนินงานจะสรางความเปนธรรมและสรางเสถียรภาพแกทุกฝายโดยเฉพาะสถาบันการเงินได
ดีกวาระบบการใหกูยืมโดยการกําหนดอัตราดอกเบี้ยที่แนนอนตายตัว

ในเมื่ออิสลามไดหามเรื่องดอกเบี้ย(ริบา) ทางออกของธนาคารอิสลามจึงเปน“ ธนาคาร
เพื่อการคาและการลงทุน” และใหบริการตางๆ ที่ไมเกี่ยวของกับดอกเบี้ยภายใตกฎของศาสนา
อิสลาม(Shariah)

ลักษณะสําคัญของธนาคารอิสลามไดแกการปลอดดอกเบี้ยแมวามักจะมีการอางวา
ธนาคารอิสลามควรมีลักษณะอื่นๆ มากกวานี้เปนตนวาการบริจาคเพื่อใหการปนสวนของรายได
และทรัพยสินที่เทาเทียมกันยิ่งขึ้นและการมีสวนรวมในเศรษฐกิจมากขึ้น(Chapra : 2525) อยางไร
ก็ตามลักษณะเฉพาะของธนาคารอิสลามก็คือจะไมมีสถาบันที่คิดดอกเบี้ยทั้งนี้เปนไปตามระเบียบ
ของศาสนาอิสลาม

ศาสนาอิสลามหามมุสลิมคิดดอกเบี้ยหรือใหดอกเบี้ย(ริบา) โดยไมตองคํานึงถึงจุดประสงค
วาการกูยืมนั้นมีขึ้นเพื่ออะไรรวมทั้งอัตราดอกเบี้ยวาจะเปนเทาไรมีความพยามยามที่จะแยก
ระหวางการใหกูยืมเพื่อเรียกดอกเบี้ยอยางขูดเลือดกับดอกเบี้ยจากเงินออมธรรมดาและระหวางการ
ใหกูยืมเพื่อการบริโภคและเพื่อการผลิตมีการโตแยงกันวา"ริบา" หมายความเฉพาะการใหกูยืมที่
คิดดอกเบี้ยอยางขูดเลือดโดยผูใหกูรายยอยและไมไดหมายความถึงดอกเบี้ยที่คิดโดยธนาคารและ
วาริบาจะไมเกี่ยวของกับกรณีการตั้งดอกเบี้ยในการใหกูยืมที่กอผลผลิตแตขอโตแยงเหลานี้ก็ยัง
ไมไดรับการยอมรับนอกเหนือจากความคิดเหลานี้นักวิชาการมุสลิมทั่วไปยังชี้ใหเห็นดวยวาคําวาริ
บาและดอกเบี้ยไมมีความแตกตางกันเลยและสามารถใชสลับกันได
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ขอหามเกี่ยวกับริบามีกลาวไวในบทตางๆ 4 บทของคัมภีรอัลกุรอานบทแรกเนนวา
ดอกเบี้ยเปนการตัดการใหพรของพระเจาบทที่สองกลาวโทษดอกเบี้ยและชี้ใหเห็นวาดอกเบี้ยนั้น
อยูในพวกเดียวกับทรัพยสินของผูอื่นที่ไดมาโดยมิชอบบทที่สามเห็นวามุสลิมควรอยูหางจาก
ดอกเบี้ยเพื่อความอยูดีกินดีของตนและบทที่สี่ชี้ใหเห็นความแตกตางระหวางดอกเบี้ยและการคา
รวมทั้งสนับสนุนใหมุสลิมรับแตเงินตนและแมกระทั่งใหยกเลิกเงินจํานวนดังกลาวถาผูยืมไม
สามารถจายคืนไดโดยคัมภีรไดกลาววาผูซึ่งละเลยขอหามเกี่ยวกับดอกเบี้ยจะเปนศัตรูกับพระเจา
และพระศาสดาขอหามเกี่ยวกับดอกเบี้ยยังพบในอัลหะดีษ(คํากลาวของศาสดา)ดวยโดยพระศาสดา
จะประณามไมเพียงผูที่รับดอกเบี้ยแตรวมถึงผูที่ใหดอกเบี้ยและผูบันทึกและรูเห็นวาการกระทํา
ดังกลาวโดยทั้งหมดถือวาไดกระทําความผิด

ขอหามที่คลายคลึงกันนี้ยังพบไดในงานเขียนสมัยกอนอัลกุรอานซึ่งเปนที่นาทึ่งวาศาสนา
อิสลามประสบความสําเร็จในการลมเลิกความพยายามทั้งหลายที่จะใหการคิดดอกเบี้ยเปนสิ่งที่
ถูกตองตามคลองธรรมนักวิชาการบางคนไดนําเหตุผลทางเศรษฐศาสตรมาอธิบายถึงเหตุผลวา
ทําไมดอกเบี้ยจึงถูกหามในศาสนาอิสลามตัวอยางเชนไดมีการถกเถียงกันวาการคิดดอกเบี้ยเปน
การคาดการมูลคาการผลิตรวมลวงหนาซึ่งจะทําใหเปนอุปสรรคกับการจางงานแบบเต็มรูปแบบ
(คาน2511 ;อะหมัดn. d, Maman 2513)ในลักษณะเดียวกันก็มีการถกเถียงเกี่ยวกับวิกฤติการณทาง
การเงินระหวางประเทศมาจากสถาบันที่มีดอกเบี้ย(Kham,n.d.) และปรากฎการณของดอกเบี้ยมี
สวนสําคัญกับการเกิดขึ้นของวัฎจักรทางการคา(อะหมัด2495 ; Su’ ud n.d.) อยางไรก็ตามไมมีการ
ศึกษาวิจัยครั้งใดที่ประสบความสําเร็จในการเชื่อความสัมพันธกันระหวางดอกเบี้ยกับการจางงาน
และวัฎจักรทางการคาในการศึกษาวิจัยอื่นซึ่งไดพยายามพิสูจนจุดยืนของศาสนาอิสลามเกี่ยวกับ
ดอกเบี้ยไดโตแยงวาดอกเบี้ยมิไดเปนเครื่องมือทางนโยบายทางการเงินที่มีประสิทธิภาพแมใน
ระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยมก็ตามและไดตั้งขอสงสัยเกี่ยวกับประสิทธิภาพของอัตราดอกเบี้ยใน
สิ่งที่เปนปจจัยในการออมทรัพยและการลงทุน(Aiff : 2525)

ดังนั้นจะเห็นไดวาหลักการศาสนาอิสลามแตกตางจากระบบธนาคารของทุนนิยมคือ

1. อิสลามหามดอกเบี้ยเพราะอิสลามถือวาดอกเบี้ยเปนสวนหนึ่งของความไมยุติธรรม
และเปนภัยมากกวาเปนผลดีโดยเฉพาะในเวลาที่เศรษฐกิจตกต่ํา
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2. นอกจากดอกเบี้ยแลวอิสลามยังหามเกี่ยวของกับธุรกิจตองหามตามหลักศาสนาซึ่ง
สวนใหญแลวเปนอบายมุขที่ถึงแมจะสรางรายไดในรูปตัวเงินแตพิษภัยของสังคมของธุรกิจที่
เกี่ยวของกับอบายมุขนั้นสรางความเสียหายใหแกสังคมเกินกวาเงินที่ไดมา

3. สัญญาการทําธุรกรรมในระบบอิสลามมิใชสัญญากูเงินมูลหนี้ที่ทําธุรกรรมในระบบ
อิสลามจึงเปนที่ชัดเจนตายตัวและจะไมมีการเพิ่มมูลหนี้อันเนื่องมาจากการผิดชําระดังเชนใน
ระบบดอกเบี้ยหากลูกคาผิดสัญญาในระบบอิสลามนั้นจะนําหลักทรัพยค้ําประกันไปขายและนํา
เงินที่ขายไดมาชําระหนี้ที่ลูกคายังคางอยูสวนเงินที่เหลือจะคืนใหแกลูกคาที่คางชําระ

4. ระบบธนาคารอิสลามสามารถควบคุมและปองกันการใชเงินผิดวัตถุประสงคได
มากกวาเพราะธนาคารอิสลามไมไดใหเครดิตเปนตัวเงินออกไป

5. ความแตกตางที่สําคัญอีกประการหนึ่งก็คือกําไรที่เกิดจากการประกอบการของ
ธนาคารจะถูกนําไปจายเปนทานที่เรียกวา“ ซะกาต” 2.5 % ตามขอบังคับของอิสลามทั้งนี้เพื่อ
นําไปใชสําหรับสงเคราะหเชนคนจนคนขัดสนคนมีหนี้สินลนพนตัวและสาธารณะกุศลอื่นๆ ซึ่ง
จะมีแตผลดียอนกลับมาสูธนาคารในระยะยาว

6. ธนาคารอิสลามอาจใหลูกคาที่ดียืมเงินในรูปของการเบิกเงินเกินบัญชีโดยไมคิด
ดอกเบี้ยหรือผลกําไรเพื่อเปนการชวยเหลือลูกคาในชวงเวลาสั้นๆซึ่งจะเปนผลดีแกธนาคารเองใน
อนาคตแตถึงกระนั้นก็ตามการใหยืมนี้จะตองมีหลักประกันเพื่อความปลอดภัยในทรัพยสินของ
ธนาคารและผูฝากดวย

7. เพื่อใหแนใจวาการดําเนินงานของธนาคารอิสลามเปนไปตามหลักการอิสลามอยาง
ถูกตองแทจริงธนาคารอิสลามจะมีผูทรงคุณวุฒิทางดานศาสนาเปนคณะกรรมการที่ปรึกษาของ
ธนาคารและใหการรับรองการดําเนินงานของธนาคาร(ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย. 2546 :
26)

โครงสรางของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

จากการที่ธนาคารอิสลามมีลักษณะเฉพาะของตนเอง คือ นอกจากจะเปนสถาบันการเงินที่
ใหบริการทางการเงินแกผูรับบริการเชนเดียวกับธนาคารพาณิชยอื่น ๆ  แลวธนาคารอิสลามยังตอง
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ดําเนินการใหถูกตองตามหลักการของศาสนาอิสลามดวย เพื่อใหการบริหารงานของธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทยมีการบริหารงานไดอยางสําเร็จลุลวงและเปนไปตามหลักเศรษฐศาสตร
อิสลาม จึงมีการะบุเกี่ยวกับคณะที่ปรึกษาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยไวอยางกวาง  ๆใน
พระราชบัญญัติธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย พ.ศ. 2545 หมวด 5 มาตรา 32 ถึง มาตรา 35 กลาว
โดยสรุปคือ ใหคณะกรรมการแตงตั้งคณะที่ปรึกษาขึ้นคณะหนึ่งเรียกวา “คณะที่ปรึกษาธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทย ประกอบดวย ประธานที่ปรึกษา  และที่ปรึกษาอื่นอีกไมเกินสี่คน มีอํานาจ
หนาที่ใหคําปรึกษาและใหคําแนะนําแกคณะกรรมการเกี่ยวกับหลักการของศาสนาอิสลามที่
เกี่ยวของกับการดําเนินงานของธนาคาร เพื่อใหการประกอบธุรกิจของธนาคารไมขัดตอหลักการ
ของศาสนาอิสลาม โดยมีวาระอยูในตําแหนงคราวละสองป และอาจไดรับแตงตั้งอีกได

ในการบริหารงานธนาคารใหมีการแตงตั้งผูจัดการ (ตามมาตรา 27 มาตรา 28 มาตรา 29
และมาตรา 30 พรบ.ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย) ที่มีความรูความเชี่ยวชาญดานการเงินการ
ธนาคารหรือดานอื่นอันเปนประโยชนแกกิจการของธนาคารเพื่อปฏิบัติหนาที่ใหเปนไปตาม
วัตถุประสงคของธนาคารและใหเปนไปตามนโยบายที่ไดรับมอบหมายจากคณะกรรมการกําหนด
โดยกําหนดใหมีฝายบริหาร 7 ฝาย ไดแก ผูจัดการสายงานธุรกิจ ผูจัดการสายงานสินเชื่อบุคคล 
ผูจัดการสายงานธุรกิจสาขา ผูจัดการสายงานสนับสนุนธุรกิจ  ผูจัดการสายงานการเงิน ผูจัดการสาย
งานการธนาคาร และผูจัดการสายงานบริหารความเสี่ยง

ดังนั้นโครงสรางของธนาคารอิสลามนั้นจะประกอบดวยผูทรงคุณวุฒิทางดานศาสนาให
การแนะนําและการรับรองการดําเนินงานของธนาคารวาเปนไปตามหลักศาสนาอยางแทจริง เพื่อ
ความมั่นใจของชาวอิสลามที่ทําธุรกรรมทางการเงินกับธนาคาร (ภาพที่ 3)
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ภาพที่ 3 แผนภูมิโครงสรางองคกรธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย(รายงานประจําปธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย, 2550)

คณะที่ปรึกษากรรมการ

คณะกรรมการซาริอะฮ

คณะอนุกรรมการสินเชื่อ

คณะกรรมการธนาคาร คณะอนุกรรมการบริหารความเสี่ยง

คณะอนุกรรมการตรวจสอบ

คณะอนุกรรมการอื่น  ๆ
คณะอนุกรรมการบริหาร

ผูจัดการธนาคาร
สํานักงานเลขานุการธนาคาร

ฝายวางแผนและงบประมาณ

ฝายวาณิชธนกิจ

สํานักกฏหมาย

ฝายตรวจสอบภายใน 

ฝายกํากับกฏระเบียบและขอบังคับ 

สายงานสนับสนุน
ธุรกิจ

สายงานการเงิน สายงานการธนาคาร สายงานบริหารความ
เสี่ยง

สายงานธุรกิจ
สาขา

สายงานสินเชื่อ
บุคคล

สายงานธุรกิจ
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ภาพที่  3 แผนภูมิโครงสรางองคกรธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย (ตอ) (รายงานประจําปธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย, 2550)

ผูจัดการธนาคาร

สายงานธุรกิจ สายงานสินเชื่อบุคคล สายงานธุรกิจสาขา สายงานสนับสนุนธุรกิจ สายงานการเงิน สายงานการธนาคาร สายงานบริหารความ
เสี่ยง

ฝายธุรกิจตางประเทศ

ฝายสินเชื่อธุรกิจฮาลาล

ฝายสินเชื่อธุรกิจ

ฝายสินเชื่อธุรกิจขนาด
กลางและขนาดยอม

ฝายวิเคราะหสินเชื่อ

ฝายสินเชื่อบุคคล

ฝายวิเคราะหสินเชื่อเชา
ซื้อ

ฝายการขายสินเชื่อเชาซื้อ

ฝายกิจการและสินเชื่อ
สาขา

ฝายสํานักงานภาคใต

ฝายพิธีการสินเชื่อ

ฝายธุรกรรม
อิเล็กทรอนิกส

ฝายพิธีการสินเชื่อเชาซื้อ

สํานักสงเสริมธุรกิจและ
สื่อสารองคกร

ฝายบริหารเงิน

ฝายระดมเงินฝาก

ฝายบัญชี

ฝายพัฒนาผลิตภัณฑและ
การตลาด

ฝายบริหารความเสี่ยง

ฝายระบบสารสนเทศ

ฝายพัฒนาระบบงาน

ฝายทรัพยากรบุคคลและ
ธุรการ

ฝายพัฒนาคุณภาพหนี้
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การดําเนินงานของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

หลักการและการปฏิบัติ

ในการประกอบธุรกิจและทําการคา สิ่งจําเปนอยางหนึ่งที่พอคาและนักธุรกิจจะตองมีก็
คือเงินทุน ถาพอคาหรือนักธุรกิจมีเงิน พอคาและนักธุรกิจผูนั้นก็ไมจําเปนตองไปหาเงินจากที่ใดแต
ถาพอคาและนักธุรกิจขาดแคลนเงินทุน ทางเลือกของเขาก็คือการเชื้อเชิญคนอื่นมาลงทุนรวมกันใน
รูปของหุนสวนหรือไมก็ตองกูเงินจากสถาบันการเงินที่ตองเสียดอกเบี้ย

ธนาคารอิสลามเปนสถาบันการเงินปลอดดอกเบี้ยที่ใหบริการรับฝากเงินและใหบริการ
ทางการเงินแกนักธุรกิจ พอคาและนักลงทุนทั่วไป ไมวาจะเปนศาสนิกใด โดยมีเงื่อนไขวาธุรกิจ
และการลงทุนนั้นจะตองไมเกี่ยวของกับสิ่งตองหามตามหลักศาสนาอิสลาม

ภารกิจของธนาคารอิสลาม

ภารกิจของธนาคารอิสลามมีดังนี้

1. ใหบริการทางการเงินตามหลักศาสนาอิสลามอยางครบวงจรแกผูลงทุนผูประกอบการ
และประชาชนทั่วไป

2. สงเสริมใหมีการระดมเงินออมซึ่งจะเปนแหลงเงินทุนทางธุรกิจที่มีตนทุนต่ําซึ่งจะเปน
กลไกในการขับเคลื่อนการลงทุนในภาคเศรษฐกิจ

3. เปนศูนยกลางในการเชื่อมโยงทางการคาและการลงทุนระหวางประเทศ

4. เปนธนาคารเพื่อสังคมและชุมชน

วิสัยทัศนของธนาคารอิสลาม

ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยตองการที่จะเปนธนาคารที่ไมผูกพันกับดอกเบี้ยมีความ
มั่นคงทันสมัยบริการเปนเลิศภายใตการบริหารการจัดการที่มีประสิทธิภาพและการกํากับดูแลที่ดี
และเพื่อใหมั่นใจวาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยดําเนินการไปตามหลักศาสนาอิสลามธนาคาร
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อิสลามแหงประเทศไทยมีคณะผูทรงคุณวุฒิทางดานศาสนาอิสลามใหคําแนะนําและการรับรอง
ดําเนินงานของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยวาเปนไปตามหลักศาสนาอิสลามโดยแทจริง

บริการของธนาคารอิสลาม

ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใหบริการแกคนทั่วไปดังนี้

1. บริการฝากเงิน

ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใหบริการเงินฝากแกลูกคาของธนาคาร โดยแบงเงิน
ฝากเปนสองประเภทคือ

1.1 เงินฝากเพื่อรักษาทรัพย (วาดิอะฮ) เปนเงินฝากที่ธนาคารรับประกันในทรัพยที่รับ
ฝากและไมกําหนดผลตอบแทนใหผูฝากสามารถเบิกถอนไดในวันทําการเงินฝากประเภทนี้แบง
ออกเปน 2 ประเภทคือ 

1.1.1 เงินฝากกระแสรายวัน เปนการฝากแบบใชเช็คและไมมีผลตอบแทน

1.1.1 เงินฝากออมทรัพย เปนการฝากที่ธนาคารดูแลรักษาเงินฝากใหโดยไม
กําหนดผลตอบแทน

1.2 เงินฝากเพื่อการลงทุน (มุฎอรอบะฮ) เปนการฝากเงินไวกับธนาคารโดยผูฝาก
ยินยอมใหธนาคารนําเงินไปลงทุนในกิจการที่ไมขัดตอหลักศาสนาอิสลามโดยจะรับสวนแบงจาก
ผลกําไรในอัตราสวนที่ไดตกลงไว หากการลงทุนของธนาคารมีกําไร และจะรวมรับผิดชอบตอการ
ขาดทุนกับธนาคารหากการลงทุนของธนาคารขาดทุน

ขอตกลงในสัญญารวมลงทุนจะมีลักษณะตาง ๆ  ดังตอไปนี้

1. ธนาคารจะนําเงินฝากไปลงทุนในกิจการใดกิจการหนึ่ง โดยธนาคารจะทํา
หนาที่ดูแลและจัดการเกี่ยวกับเงินฝากนั้น
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ในกรณี ธนาคารจะทําหนาที่เชนเดียวกับทรัสตและมีสิทธิ์ที่จะไดรับ
คาตอบแทนจากการทําหนาที่ดังกลาว สวนผูเปดบัญชีเงินฝากประเภทรวมลงทุนก็จะไดรับ
ผลตอบแทนจากการลงทุนตามสัดสวนที่ไดตกลงกันไว

2. ธนาคารจะนําเงินฝากในบัญชีรวมลงทุนไปลงทุนในกิจการใดกิจการหนึ่งที่
ธนาคารเปนผูประกอบการดวยตนเอง

กรณีนี้ ธนาคารจะแบงปนผลกําไรใหแกผูฝากในบัญชีรวมลงทุนและในกรณี
ที่กิจการขาดทุน ธนาคารจะรับผิดชอบในสวนของคาใชจายในการดําเนินงาน ผูรับฝากจะรับภาระ
ในสวนของเงินลงทุน

1.3 การลงทุนรวมกันโดยธนาคารจะนําเงินของตนพรอมกับเงินฝากในบัญชีรวม
ลงทุนไปลงทุนในกิจการที่ธนาคารเห็นวามีผลกําไร และธนาคารมีหนาที่ดูแลจัดการเงินแทนผูฝาก 
การลงทุนในกรณีนี้สวนมากเปนการลงทุนในโครงการขนาดใหญที่ตองใชเงินลงทุนเปนจํานวน
มาก ธนาคารจะจัดทําหนังสือชี้ชวนใหผูที่สนใจเขารวมลงทุนกับธนาคาร สวนการแบงปนผลกําไร
หรือการขาดทุนจะเปนไปตามสัดสวนที่กําหนดไวในสัญญารวมลงทุน

2. บริการสินเชื่อ

รูปแบบการใหสินเชื่อของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยมีดังนี้

- สินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัย

- สินเชื่อเพื่อการซื้อวัตถุดิบในการผลิต

- สินเชื่อเพื่อการลงทุนในธุรกิจ

- สินเชื่อเพื่อการอุปโภคสวนบุคคล

- สินเชื่อเพื่อการซื้อรถยนต

- ฯลฯ
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สินเชื่อดังกลาวจะทําโดยใชวิธีการบวกเพิ่มราคา การขายเชื่อและผอนสง การเชาซื้อ 
การจางทําสินคาและการใหเชา เปนตน

3. การบริการทางการเงินดานอื่น ๆ  

นอกจากบริการดานเงินฝากและบริการดานสินเชื่อดังกลาวขางตนแลว ธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทยยังใหบริการทางการเงินอื่น  ๆดวย เชน 

3.1 ธุรกรรมดานปริวรรตเงินตรา เชน การซื้อขายเงินตราตางประเทศ เช็คเดินทาง เปน
ตน

3.2 ธุรกรรมการเปนที่ปรึกษาทางการเงินและจัดหาแหลงเงินทุน

3.3 ธุรกรรมทางดานการคาระหวางประเทศ เชน การออกหนังสือค้ําประกัน การ
รับรองอาวัล การออกเล็ตเตอรออฟเดรดิตภายในประเทศและตางประเทศ เปนตน

การรับฝากเงิน

ในดานการรับฝากเงิน ธนาคารอิสลามจะมีบัญชีเงินฝากสองประเภทเปนหลักคือ

1. บัญชีเงินฝากรักษาทรัพย หรือที่เรียกวา “วาดิอะฮ เปนบัญชีเงินฝากที่ผูฝาก
ตองการใหธนาคารรักษาเงินออมของตนไว

เงินฝากประเภทนี้ยังแบงออกเปนสองประเภท คือ 

ประเภทแรก  ฝากโดยไมยินยอมใหธนาคารนําเงินของตนไปลงทุนเหมือนกับการ
ฝากทรัพยสินมีคาซึ่งธนาคารจะดูแลความปลอดภัยให และจะคิดคาธรรมเนียมในการดูแลรักษาเงิน
ฝากดังกลาว

ประเภทที่สองคือ ฝากเพื่อรักษาทรัพยและยินยอมใหธนาคารนําเงินของตนไป
ลงทุน โดยธนาคารประกันวาจะคืนเงินใหครบตามจํานวนที่ฝากและไมคิดคาดูแลรักษาเงิน ดังนั้นผู
ฝากบัญชีประเภทนี้จึงไมสามารถเรียกรองสิ่งตอบแทนใด  ๆ จากธนาคารได เวนเสียแตวาธนาคาร
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จะพิจารณาใหเอง ตามความเหมาะสมในกรณีที่ธนาคารมีกําไร ผูฝากจะมาถอนคืนเมื่อใดก็ไดตาม
จํานวนที่ฝากไวในวันทําการ บัญชีเงินฝากประเภทนี้คลายกับบัญชีกระแสรายวันในระบบธนาคาร
ทั่วไปซึ่งไมมีดอกเบี้ย

2. บัญชีรวมลงทุน หรือที่เรียกวา มุฎอรอบะฮ เปนบัญชีเงินฝากที่ผูฝากมีเจตนาให
ธนาคารนําเงินฝากของตนไปลงทุนหากําไรและยินดีที่จะรับผิดชอบตอความเสี่ยงในการขาดทุน
รวมกับธนาคารตามสัดสวนที่ตกลงกันไวเปนที่ชัดเจน เนื่องจากบัญชีเงินฝากประเภทนี้มีความเสี่ยง 
ดังนั้น ผูฝากประเภทรวมลงทุนจึงมีสิทธิ์ไดรับสวนแบงจากกําไรตอบแทนซึ่งจะมากหรือนอยก็
ขึ้นอยูกับกําไรที่ไดจากการประกอบการของธนาคาร

จากระบบเงินฝากดังกลาวมาจะเห็นไดวาธนาคารอิสลามแตกตางไปจากธนาคารทั่วไป
ตรงที่ธนาคารอิสลามมีตนทุนทางการเงินต่ํามาก กลาวคือ ธนาคารอิสลามไมมีตนทุนดอกเบี้ยจาย
ซึ่งผิดกับธนาคารทั่วไปที่ตองประสบปญหาภาระดอกเบี้ยจายในยามที่เศรษฐกิจตกต่ํา และเปนการ
ซ้ําเติมเศรษฐกิจใหทรุดหนักยิ่งขึ้นไปอีก

การหารายไดของธนาคาร

เนื่องจากธนาคารอิสลามหามดอกเบี้ย แตอนุมัติการคา ดังนั้น ในการแสวงหารายได
ของธนาคารนอกจากธนาคารอิสลามจะมีรายไดจากคาธรรมเนียมตาง  ๆเชนคาธรรมเนียมโอนเงิน
ภายในและภายนอกประเทศแลว คาธรรมเนียมในการใชบัตรเงินดวน คาธรรมเนียมในการออกใบ
ค้ําประกันและอื่น  ๆแลว ธนาคารอิสลามยังมีชองทางในการหารายไดดวยวิธีการที่ไมตองเกี่ยวของ
กับดอกเบี้ยดังตอไปนี้

1. การบวกกําไรในการซื้อขาย (มุรอบะฮะฮ) เหมือนกับการซื้อขายโดยทั่วไปซึ่ง
สามารถทําไดทั้งเงินสดและเงินผอนในสัญญาซื้อขายตามหลักการศาสนาอิสลาม ทั้งผูซื้อผูขาย
จะตองรับทราบสัญญาเปนที่ชัดเจนถึงลักษณะของสินคา ตนทุนและกําไรของสินคาที่ซื้อขาย 
เงื่อนไขตาง ๆ  รวมทั้งจํานวนเงินหรือมูลหนี้และระยะเวลาในการชําระหนี้

ตัวอยางเชน “นาย ก ตองการสินเชื่อเพื่อซื้อบานหลังหนึ่งที่มีราคา 1 ลานบาท เมื่อ
ไปติดตอกับธนาคารเพื่อจุดประสงคดังกลาว ธนาคารอิสลามก็จะใหสินเชื่อโดยใชหลักการบวก
กําไรในการซื้อขาย กลาวคือ ธนาคารจะทําการซื้อบานหลังดังกลาวใหเปนกรรมสิทธิ์ของธนาคาร 
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หลังจากนั้นจะขายบานหลังนั้นใหกับ นาย ก โดยบวกกําไรเชน ขายไปในราคา 1 ลาน 1 แสนบาท 
โดยให นาย ก ผอน สงเดือนละ 11,000 บาท เปนเวลา 100 เดือน” เปนตน

ในการทําธุรกรรมประเภทนี้ ธนาคารอิสลามสามารถเรียกหลักประกันจากผูซื้อได 
ซึ่งไมเปนที่ตองหามในอิสลามนอกจากนั้นแลว วิธีการดังกลาวนี้ ยังสามารถนําไปปรับใชในการสั่ง
สินคาเขาหรือสงสินคาออกไดอีกดวย

การซื้อขายอีกประเภทหนึ่งซึ่งถือเปนการใหสินเชื่อแกผูประกอบการก็คือการ
สั่งซื้อสินคาลวงหนาโดยการจายเงินใหแกผูผลิตสินคากอนและผูผลิตทําสัญญาวาจะสงสินคาตาม
ลักษณะคุณสมบัติ คุณภาพ จํานวน วันที่มอบและสถานที่สงมอบตามที่ตกลงกันไว สวนใหญแลว
สินคาประเภทนี้ เปนสินคาที่ตองใชระยะเวลานานในการผลิตเชน สินคาเครื่องจักร และสินคา
เกษตร

ตัวอยางเชน "ผูประกอบการหรือบริษัท ก ผลิตเสื้อผาจําหนาย ตองการเงินทุนใน
การประกอบธุรกิจ ทางธนาคารอิสลามจะใหสินเชื่อโดยใชหลักการสั่งซื้อสินคาลวงหนา กลาวคือ 
ธนาคารอาจจะซื้อสินคาลวงหนาที่เปนเสื้อผาหรือสินคาอยางอื่นจากบริษัท ก โดยกําหนดลักษณะ
และจํานวนของสินคาที่แนนอน ตลอดจนวันรับมอบสินคาที่แนนอน ซึ่งธนาคารจะจายเงินคาสินคา
ลวงหนา เพื่อใหบริษัท ก ไดนําเอาไปใชในธุรกิจ และในขณะเดียวกันทางธนาคารก็มีทางเลือกที่จะ
รอรับสินคาในวันรับมอบสินคาและนําสินคาไปขายหากําไร หรือธนาคารอาจจะทําสัญญาขาย
สินคาดังกลาวลวงหนาคืนแกบริษัท ก โดยบวกราคาขายและใหบริษัท ก ผอนสงเปนรายเดือน"
เปนตน

2. การใหเชา (อิญาเราะฮ) เปนธุรกรรมหรือสินเชื่ออีกรูปแบบหนึ่งที่ธนาคารอิสลาม
สามารถทําไดโดยการซื้อสินคาประเภททุน เชน เครื่องจักร เครื่องกล และเครื่อมือตาง  ๆใหแกนัก
ธุรกิจ และอุตสาหกรรมเชาเปนรายไดแทนการใหเงินกูโดยคิดดอกเบี้ย แตในระบบการใหเชาของ
อิสลามนั้นแตกตางไปจากระบบเชาที่ปฏิบัติการโดยทั่วไป คือ ผูใหเชาในฐานะที่ยังเปนเจาของสิ่ง
ใหเชาจะเปนผูรับผิดชอบในการดูแลรักษาสิ่งที่ใหเชาไป ในการใหเชานี้ทั้งสองฝายสามารถทํา
สัญญาตกลงกันไดวาเมื่อครบสัญญาเชาแลว จะเชาตอหรือไมหรือจะซื้อตอหรือไม ถาหากไมซื้อตอ 
ธนาคารก็สามารถนําสิ่งที่ใหเชาไปขายใหผูอื่นเชาตอได วิธีการนี้สามารถชวยนักธุรกิจที่มีทุนนอย
สามารถดําเนินธุรกิจของตัวเองได
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3. การรวมทุนกัน (มุชารอกะฮ) ซึ่งอาจเปนการรวมลงทุนทั้งระยะสั้นและระยะยาว
ระหวางธนาคารและผูประกอบการในการลงทุนรวมกันเชนนี้จะไมมีการประกันกําไร ธนาคารจะ
ทําหนาที่เปนผูใหการสนับสนุนทางการเงินโดยจะเอาเงินมารวมลงทุนในโครงการหรือธุรกิจที่
ธนาคารเห็นวามีความเปนไปไดสูงในการทํากําไรและไมขัดตอหลักศาสนาอิสลาม สวน
ผูประกอบการจะใชความรูความสามารถในการประกอบการโดยจะไดรับสวนแบงกําไรเปน
คาตอบแทนในการดําเนินงานตามที่ตกลงกันไวแตแรกในฐานะหุนสวนธุรกิจ หากขาดทุน ทั้งสอง
ฝายตองรับผิดชอบรวมกัน โดยธนาคารรับผิดชอบการขาดทุนเงิน สวนผูประกอบการจะไมไดรับ
การตอบแทนใด  ๆในการดําเนินงาน ในการลงทุนประเภทนี้ในฐานะที่เปนหุนสวน ธนาคารจะตอง
มีสวนรับรูทั้งทางดานรายรับและรายจายในการประกอบดวย

สวนการลงทุนที่ฝายผูนําเงินไปลงทุนไววางใจใหผูประกอบการนําไปดําเนินงาน
โดยไมเขามาเกี่ยวของในการดําเนินงานนั้นเรียกวา “มุฎอรอบะฮ” ดังเชนการที่ผูฝากบัญชีประเภท
ลงทุนนําเงินมาฝากในบัญชีรวมลงทุนและมอบหมายความไววางใจใหแกธนาคารนําไปลงทุนหา
กําไรมาแบงกัน และพรอมที่จะเสี่ยงกับการขาดทุนโดยไมเขามาเกี่ยวของในการดําเนินงาน

ขั้นตอนการใชบริการธนาคาร

1. การฝากถอนและปฏิบัติการ  มีขั้นตอนการใหบริการดังนี้

1.1 เขียนรายละเอียดการฝากเงิน ถอนเงิน หรือโอนเงิน ลงในใบบันทึกรายการ

1.2 กดบัตรคิว และรอเรียกตามเลขบัตรคิว

1.3 ยื่นเอกสารที่ตองการทําธุรกรรมทางการเงินใหกับเจาหนาที่ธนาคาร เจาหนาที่
ธนาคารจะดําเนินการใหแลวเสร็จไมเกิน 5 นาทีตอรายการ

1.4 เสร็จสิ้นการทําธุรกรรมทางการเงิน

2. บริการดานการลงทุนรวมกัน และการบริการสินเชื่อมีขั้นตอนการใหบริการดังนี้

2.1 กดบัตรคิว และรอเรียกตามเลขบัตรคิว



56

2.2 แจงความจํานงดานการลงทุน หรือความตองการดานการบริการสินเชื่อ

2.3 เจาหนาที่ของธนาคารจะอธิบายรายละเอียดที่ในบริการที่ลูกคาสนใจ

2.4 เจาหนาตรวจสอบเอกสารตาง  ๆที่เกี่ยวของกับการทําธุรกรรม เชน สําเนาบัตร
ประชาชน  สําเนาใบรายงานเงินเดือน เปนตน

2.5 เจาหนาที่จะแจงใหลูกคาทราบวาทานจะทําธุรกรรมตาง  ๆไดหรือไม

2.6 กรอกรายละเอียดเกี่ยวกับประวัติสวนตัว ประวัติการทํางาน และขอตกลงรวมกัน
ระหวางลูกคากับธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

2.7 สร็จสิ้นการทําธุรกรรมทางการเงินเกี่ยวกับการลงทุนรวมกัน และบริการดาน
สินเชื่อ

ผลการดําเนินงานของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

ธนาคารมีรายไดจากการใหสินเชื่อรวมจํานวน635.74 ลานบาทเพิ่มขึ้นจากป2549 จํานวน
355.83 ลานบาทและรายไดอื่นจากการดําเนินงานจํานวน96.19 ลานบาทลดลงจากป2549 จํานวน
31.22 ลานบาทเนื่องจากราคาหุนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยที่ธนาคารไดลงทุนไวมีราคา
ต่ํากวาป2549 และธนาคารมีคาใชจายในการดําเนินงานจํานวน618.28 ลานบาทเพิ่มขึ้นจากป2549
เพียง147.47 ลานบาทเนื่องจากเปนคาใชจายตอเนื่องในการพัฒนาระบบสารสนเทศใหรองรับกับ
ผลิตภัณฑใหมของธนาคารที่นําเสนอใหกับลูกคารวมถึงการพัฒนาบุคลากรเพื่อเพิ่มทักษะความรู
ความชํานาญงานในผลิตภัณฑตางๆสงผลใหการดําเนินงานในป2550 มีผลขาดทุนสุทธิ286.18
ลานบาทเพิ่มขึ้นจากป2549 เพียง16.34 ลานบาทและมีผลขาดทุนสุทธิตอหุน0.47 บาทขาดทุน
ทุนตอหุนลดลง3.38 บาทจากป2549 เนื่องจากในป2550 ธนาคารมีการเพิ่มทุนเพื่อขยายงานใน
ดานตางๆ

จากการมุงมั่นพัฒนาระบบงานสารสนเทศและพัฒนาบุคคลากรตลอดจนการนําเสนอ
ผลิตภัณฑที่ตอบสนองตอความตองการของลูกคาทําใหธนาคารเริ่งมมีผลกําไรในชวงปลายปที่ผาน
มาและคาดวาในป 2551 ธนาคารจะมีกําไรตามที่เปาหมายที่วางไว
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สินทรัพย

สินทรัพยของธนาคาร ณ สิ้นป 2550 มีจํานวน 16,785.50 ลานบาทเพิ่มขึ้นจากสิ้นป 2549
จํานวน8,011.70 ลานบาทเปนผลจากการขยายตัวของวงเงินใหสินเชื่อ

สินทรัพยรวมของธนาคารประกอบดวยเงินสดจํานวน264.65 ลานบาทรายการระหวาง
ธนาคารและตลาดเงินสุทธิ1,471.52 ลานบาทเงินลงทุนสุทธิ3,483.70 ลานบาทเงินใหสินเชื่อและ
รายไดคางรับสุทธิ10,878.85 ลานบาทที่ดินอาคารและอุปกรณสุทธิ327.27 ลานบาทและ
สินทรัพยอื่นจํานวน359.51 ลานบาท

เงินลงทุนในหลักทรัพยณสิ้นป2550 จํานวน3,483.70 ลานบาทคิดเปนสัดสวนตอ
สินทรัพยรวมเทากับรอยละ20.75 เปนการลงทุนในตั๋วเงินคลังรอยละ90.54 ของเงินลงทุนรวมมี
ระยะเวลาสั้นๆเพื่อบริหารสภาพคลองของธนาคาร

สินเชื่อและรายไดคางรับสุทธิณสิ้นป2550 มีจํานวน10,878.85 ลานบาทเพิ่มขึ้นจากสิ้นป
2549 จํานวน4,003.73 ลานบาทคิดเปนสัดสวนตอสินทรัพยรวมรอยละ64.81

หนี้สิน

เปนแหลงเงินทุนที่สําคัญของธนาคารประกอบดวยเงินฝากและหนี้สินอื่นโดยเงินฝากณ
สิ้นป2550 มีจํานวน12,962.73 ลานบาทเพิ่มขึ้นจากป2549 จํานวน4,747.97ลานบาทเนื่องจาก
ลูกคาใหความสนใจฝากเงินกับธนาคารมากขึ้นหนี้สินอื่นจํานวน650.31 ลานบาทประกอบดวย
รายการระหวางธนาคารและตลาดเงิน330.06 ลานบาทหนี้สินจายคืนเมื่อทวงถาม100.81 ลานบาท
และอื่นๆจํานวน219.44 ลานบาท

แหลงที่มาและใชไปของเงินทุน

ณสิ้นเดือนธันวาคม2550 ธนาคารมีแหลงที่มาของเงินทุนประกอบดวยเงินฝาก12,962.73
ลานบาทสวนของผูถือหุนจํานวน3,172.46 ลานบาทเทากับรอยละ77.23 และ18.90 ของสินทรัพย
รวมตามลําดับและอื่นๆจํานวน650.31 ลานบาทหรือเทากับรอยละ3.87
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เงินทุนใชไปสวนใหญนําไปปลอยสินเชื่อจํานวน11,006.69 ลานบาทลงทุนในตราสาร
หนี้3,154.45 ลานบาทลงทุนในตราสารทุน329.25 ลานบาทฝากไวที่ธนาคารแหงประเทศไทย
และธนาคารตางๆ284.03 ลานบาทใหสินเชื่อระยะสั้นกับธนาคารพาณิชย1,187.49 ลานบาทถือ
เปนเงินสดไวใชจายในการดําเนินงาน264.65 ลานบาทลงทุนในที่ดินอาคารและอุปกรณและ
อื่นๆรวม558.94 ลานบาท

ผลการดําเนินงานของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ระหวางป พ.ศ. 2549  ถึงป พ.ศ.
2550 พบวา ในป พ.ศ. 2550 ธนาคารมีเงินสดรวม 1,471.51ลาน บาท เพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2549
จํานวน 892.83   ลานบาท คิดเปนรอยละ 154.29   สําหรับการลงทุนทั้งชั่วคราว และระยะยาว
เพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2549 จํานวน 3,094.36 ลานบาท หรือคิดเปนรอยละ 794.78  ธนาคารมีรายได
จากการใหสินเชื่อจํานวน 10,878.85 ลานบาท เพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2549 จํานวน 4,003.72 ลานบาท 
คิดเปนรอยละ 58.24 ในขณะที่สินทรัพยรวมของธนาคารมีจํานวน 16,785.49 ลานบาท เพิ่มขึ้นจาก
ป พ.ศ. 2549 จํานวน 8,011.69 ลานบาท คิดเปนรอยละ 91.23 (ตารางที่ 3)

จากประชากรมุสลิมทั่วโลกที่มีถึง 1,900 ลานคนและรายไดสวนใหญเกิดจากการทําธุรกิจ
น้ํามันจึงทําใหระบบการเงินอิสลามเติบโตอยางรวดเร็ว และมั่งคั่งการลงทุนของการเงินอิสลามได
กระจายไปทั่วโลก ในอังกฤษ ฝรั่งเศส เยอรมนีอเมริกาเหนือ แอฟริกา ตะวันออกกลาง เอเชียใต
โดยเฉพาะเอเชียตะวันออกเฉียงใตมีประชากรประมาณ 26.6 ลานคน เปนประชากรมุสลิม 15.4
ลานคน หรือ 59% และมีการเติบโตของจีดีพีที่เขมแข็ง จากไตรมาสแรก 5.5% เปน 5.7% ใน
ไตรมาสที่ 2 ดังนั้นจึงเปนโอกาส และทางเลือกเพื่อการลงทุนอีกทางหนึ่งเพื่อใหชาวมุสลิมสามารถ
ลงทุนและเขาถึงแหลงเงินทุนไดมากยิ่งขึ้น ขณะเดียวกันก็เปดใหนักลงทุนทั่วไปสามารถเขามา
ลงทุนในการเงินอิสลามไดดวยเชนกันนอกเหนือจากนั้นยังทําใหนักลงทุนนักธุรกิจทั่วไปไดเรียนรู
กฎระเบียบขอบังคับตางๆของอิสลาม

ในขณะที่ตลาดเงินตลาดทุนของการเงินอิสลามมีรูปแบบและผลิตภัณฑที่คลายกับตลาด
ทุนทั่วโลก แตการลงทุนจะตองเปนไปตามหลักการชาริอะหซึ่งเปนระบบกฎหมายและจริยธรรม
อิสลาม ที่เปนพื้นฐานของระบบการเงินอิสลาม ทําใหระบบนี้แตกตางจากระบบการเงินทั่วโลก คือ
หามจายหรือเก็บดอกเบี้ยเพราะตามหลักชาริอะห สัญญาหรือธุรกรรมทุกชนิดตองไมมี "ริบา"
(riba) หมายถึงสวนเกิน โดยคูสัญญา ฝายใดฝายหนึ่งตองไมมีรายได ผลตอบแทน หรือ
ผลประโยชน อื่นใดก็ตามที่เพิ่มขึ้นมาหลังจากที่ผานไประยะหนึ่งดังนั้นจึงตองใชเงื่อนไขอื่น เชน
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กําหนดสวนแบงผลกําไร สวนเงื่อนไข อื่นๆ หามนักลงทุนอิสลามเขาไปลงทุนในธุรกิจการพนัน 
สุรา และธุรกิจเนื้อหมูรวมทั้งหามลงทุนเพื่อการเก็งกําไรดวยเงื่อนไขและกฎระเบียบที่ตอง
สอดคลองกับศาสนาอิสลามที่ผานมาจึงทําใหการลงทุนการเงินอิสลามในเมืองไทยจึงไมคอย
ประสบความสําเร็จมากนักถึงแมวาจะมีธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยก็ตาม

ตารางที่3 เปรียบเทียบจํานวนเงินฝากและหนี้สิน

เงินฝาก(ลานบาท) หนี้สิน(ลานบาท)ป (พ.ศ.)
จํานวน อัตราเปลี่ยนแปลง (%) จํานวน อัตราเปลี่ยนแปลง (%)

2546 511.67 - 462.37 -
2547 1,654.45 223.34 1,193.22 158.07
2548 4,644.28 180.71 3,829.46 220.93
2549 8,214.75 76.88 8,607.85 124.78
2550 12,962.72 57.80 13,613.03 58.15

ที่มา: รายงานประจําปธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย (2550)

ตารางที่4  ผลการดําเนินงานของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

ผลการดําเนินงาน พ.ศ. 2549
(บาท)

พ.ศ. 2550
(บาท)

อัตราการ
เปลี่ยนแปลง

(%)
เงินสด 578,687,821 1,471,518,755 154.29
เงินลงทุน 389,336,479 3,483,697,111 794.78
เงินใหสินเชื่อและรายไดคางรับ 6,875,120,554 10,878,850,112 58.24
สินทรัพย 8,773,801,650 16,785,496,582 91.31
เงินฝาก 8,214,759,744 12,962,725,832 57.80
หนี้สิน 8,607,857,977 13,613,032,606 58.15

ที่มา: รายงานประจําปธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย(2550)



บทที่5

ผลการวิจัย

การวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการใชบริการธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยโดยไดแบงการวิเคราะหผลการศึกษาออกเปน 6 สวน ดังนี้

สวนที่ 1 ลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยางของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
ในกรุงเทพมหานคร 

สวนที่ 2 ระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของลูกคา
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร

สวนที่ 3 พฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร

สวนที่ 4 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล และระดับความรูความเขาใจในระบบ
ธนาคารอิสลามกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร

สวนที่ 5 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการของลูกคา
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร

สวนที่ 6 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล และระดับ
ความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร
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สวนที่ 1  ลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยางของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจัยเกี่ยวกับลักษณะทั่วไปของของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร โดยมีรายละเอียดดังนี้(ตารางที่5)

เพศ

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 
53.8 และเพศชาย รอยละ 46.2

ศาสนา

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครสวนใหญนับถือศาสนาอิสลาม 
รอยละ 79.8 ศาสนาพุทธ รอยละ 16.0  และศาสนาคริสเตียน รอยละ 4.2

อายุ

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครมีอายุระหวาง 31-40 ปมากที่สุด 
รอยละ 39.8 รองลงมา อายุมากกวา 50 ปขึ้นไป รอยละ 24.3 อายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป -30 ป รอย
ละ 19.8 และอายุระหวาง 41-50 ป รอยละ 16.3

สถานภาพสมรส

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครมีสถานภาพสมรสแลวมากที่สุด 
รอยละ 54.0 รองลงมาสถานภาพโสด รอยละ 32.0 และสถานภาพหยา/ หมาย รอยละ 14.0

ระดับการศึกษา

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครมีระดับการศึกษาปริญญาตรี
หรือเทียบเทามากที่สุด รอยละ 35.5 รองลงมาอนุปริญญาตรี/ ปวส. หรือเทียบเทา รอยละ 27.4
ระดับมัธยมศึกษา/ ปวช.หรือต่ํากวา รอยละ 22.3 และสูงกวาปริญญาตรี รอยละ 14.8
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อาชีพ

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครมีอาชีพพนักงาน/ ลูกจางเอกชน 
มากที่สุดรอยละ 53.2 รองลงมา คาขาย/ธุรกิจสวนตัว รอยละ 25.8 นักเรียน/ นักศึกษารอยละ 13.8
และขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ รอยละ7.2

รายไดเฉลี่ยตอเดือน

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครมีรายไดเฉลี่ยระหวาง20,001-
30,000 บาท รอยละ 47.8 รองลงมา รายไดเฉลี่ยมากกวา 40,000 บาท รอยละ 24.0 รายไดเฉลี่ย ต่ํา
กวา 10,000 บาท-20,000 บาท รอยละ 17.0  และรายไดเฉลี่ยระหวาง 30,001-40,000 บาท รอยละ 
11.3

ตารางที่ 5 ลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง
(n = 400)

ลักษณะทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ
เพศ

ชาย 185 46.2
หญิง 215 53.8

ศาสนา
พุทธ 64 16.0
อิสลาม 319 79.8
คริสเตียน 17 4.2

อายุ
ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป -30 ป 79 19.8
31-40 ป 159 39.8
41-50 ป 65 16.3
มากกวา 50 ปขึ้นไป 97 24.3
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ตารางที่ 5 (ตอ)
(n = 400)

ลักษณะทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ
สถานภาพสมรส

โสด 128 32.0
สมรส 216 54.0
หยา/ หมาย 56 14.0

ระดับการศึกษา
มัธยมศึกษา/ ปวช.หรือต่ํากวา 89 22.3
อนุปริญญา/ ปวส.หรือเทียบเทา 110 27.4
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 142 35.5
สูงกวาปริญญาตรี 59 14.8

อาชีพ
นักเรียน/ นักศึกษา 55 13.8
พนักงาน/ ลูกจางเอกชน 213 53.2
คาขาย/ ธุรกิจสวนตัว 103 25.8
ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 29 7.2

รายไดเฉลี่ยตอเดือน
ต่ํากวา 10,000 บาท-20,000 บาท 68 17.0
20,001-30,000 บาท 191 47.7
30,001-40,000 บาท 45 11.3
มากกวา 40,000 บาท 96 24.0
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สวนที่ 2 ระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของลูกคาธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร

ผลการวิจัยเกี่ยวกับระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของ
ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร พบวาระดับความรู ความเขาใจ ใน
ระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของผูใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยโดยภาพ
รวมอยูในระดับคอนขางสูงโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 0.62 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ระดับ
ความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศ
ไทยในกรุงเทพมหานครอยูในระดับสูง3 ขอ ระดับคอนขางสูง 4 ขอ  และระดับคอนขางต่ํา3 ขอ 
โดยขอที่มีระดับความรูความเขาใจสูงมากที่สุด ไดแก บัญชีประเภทมุดอรอบะ (เพื่อการลงทุน)
ธนาคารจะนําเงินไปลงทุนและหากมีผลกําไรจะนํามาแบงผูฝากรองลงมา ลูกคาสามารถขอสินเชื่อ
ธนาคารไปลงทุนในธุรกิจไดทุกประเภทไมมีขอยกเวน และขอที่มีระดับความรูความเขาใจต่ําที่สุดผู
ฝากเงินในบัญชีเพื่อการทําฮัจยและอุมเราะห จะตองฝากเงินจํานวนที่เทากันทุกเดือน อาจเนื่องจาก
มาจากลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครสวนใหญเลือกฝากเงินกับธนาคาร
เพื่อออมทรัพย หรือรักษาทรัพย ในขณะที่ฝากเงินในบัญชีเพื่อการทําฮัจยและอุมเราะหมีลักษณะที่
คลายกับบัญชีฝากประจํา 3 เดือน 6 เดือน หรือ 12 เดือน ของธนาคารพาณิชยทั่วไป ดังนั้น
ผูใชบริการจึงอาจไมเขาใจในหลักการของบัญชีเพื่อการทําฮัจยและอุมเราะห(ตารางที่6)

ตารางที่ 6 ระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของลูกคาธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร

จํานวนผูตอบที่ได
คะแนนเงื่อนไข

เฉลย

ได ไมได

คะแนน
เฉลี่ย

ระดับความรู
ความเขาใจ

1. ธนาคารอิสลามไมสามารถทําธุรกรรม
กับธนาคารอื่นที่มีดอกเบี้ยได 

317
(79.3)

83
(20.8) .79 สูง

2. ลูกคาสามารถขอสินเชื่อธนาคารไป
ลงทุนในธุรกิจไดทุกประเภทไมมี
ขอยกเวน 

323
(80.8)

77
(19.3) .81 สูง

3. การดําเนินงานของธนาคารอิสลามจะใช
การแบงผลกําไรแทนการคิดดอกเบี้ย 

254
(63.5)

146
(36.5) .64 คอนขางสูง
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ตารางที่ 6 (ตอ)

จํานวนผูตอบที่ได
คะแนนเงื่อนไข

เฉลย

ได ไมได

คะแนน
เฉลี่ย

ระดับความรู
ความเขาใจ

4. เมื่อทานนําเงินฝากกับบัญชีวาดิอะห
(รักษาทรัพย)ทานจะไดสวนแบงจาก
กําไรที่ไดจากเงินฝาก 

284
(71.0)

116
(29.0) .71 คอนขางสูง

5. บัญชีประเภทมุดอรอบะ (เพื่อการ
ลงทุน) ธนาคารจะนําเงินไปลงทุนและ
หากมีผลกําไรจะนํามาแบงผูฝาก 

329
(82.3)

71
(17.8) .82 สูง

6. ธนาคารอิสลามจะใหการชวยลูกคาที่
ตองการซื้อสินคาที่มีราคาสูงโดยการซื้อ
สินคาใหกอนและใหลูกคาผอนเงินตน 
และดอกเบี้ยกับธนาคาร 

273
(68.3)

127
(31.8) .68 คอนขางสูง

7. หากทานฝากเงินในบัญชีมุดอรอบะ(เพื่อ
การลงทุน) ทานอาจตองรับผลขาดทุน
รวมกับธนาคาร 

202
(50.5)

198
(49.5) .51 คอนขางสูง

8. ผูฝากเงินในบัญชีเพื่อการทําฮัจยและอุม
เราะห จะตองฝากเงินจํานวนที่เทากัน
ทุกเดือน 

149
(37.3)

251
(62.8) .37 คอนขางต่ํา

9. การขอสินเชื่อกับธนาคารอิสลามนั้น
จะตองเปนการขอสินเชื่อใน
วัตถุประสงคที่ไมขัดตอหลักการของ
ศาสนาอิสลาม 

197
(49.3)

203
(50.8) .49 คอนขางต่ํา

10. ยอดหนี้ที่ลูกคาสินเชื่อของธนาคาร
อิสลามตองชําระจะไมมีการ
เปลี่ยนแปลงคือยอดชําระของลูกคาใน
แตละงวดจะเทากันตลอดอายุการผอน
ชําระ 

168
(42.0)

232
(58.0) .42 คอนขางต่ํา

รวม .62 คอนขางสูง
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สวนที่ 3 พฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร

ผลการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของลูกคา
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร พบวา

การใชบริการดานการเงินกับธนาคารอื่น

ผูใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยเคยใชบริการพาณิชยทุกคน โดยเคยใชบริการ
ธนาคารกรุงเทพ มากที่สุด รอยละ 84.0 รองลงมาธนาคารกรุงไทย รอยละ 70.5 ธนาคารไทยพาณิชย 
รอยละ 59.8 และธนาคารออมสิน รอยละ 24.0

สาขาที่เปดบัญชีกับธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครเปดบัญชีธนาคารที่สาขาสาทร 
มากที่สุด รอยละ 63.8 รองลงมาสาขาคลองตัน รอยละ 40.0 สาขาอโศก รอยละ 31.3 สาขามีนบุรี
รอยละ  25.3 สาขาทุงครุ รอยละ 13.5 และสาขาพัฒนาการ รอยละ 2.5

ระยะเวลาการใชบริการธนาคาร

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครใชบริการธนาคารอิสลามฯ 
มากกวา 1 – 2 ป รอยละ 46.8 รองลงมา ใชบริการมากกวา 2 ปขึ้นไป รอยละ 31.4 และใชบริการ 7
เดือน-1 ป รอยละ 21.8

ประเภทบริการของธนาคารที่ใชในปจจุบัน

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครใชบริการธนาคารอิสลามฯ เพื่อ
ฝาก-ถอนเงิน มากที่สุด รอยละ 81.0 รองลงมาโอนเงิน รอยละ 43.8 และขอสินเชื่อ รอยละ 43.5

ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคาร

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครใชบริการธนาคารอิสลามฯ 
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มากกวา 1 ครั้งตอเดือน รอยละ 57.0 รองลงมา เดือนละ 1 ครั้ง รอยละ 19.0 ใชบริการ 4-5 เดือนครั้ง 
รอยละ 13.0 และ ใชบริการ 2-3 เดือนครั้ง รอยละ 11.0

วันที่ใชบริการธนาคาร

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครใชบริการธนาคารอิสลามฯ วัน
ศุกร มากที่สุด รอยละ 40.8 รองลงมา วันจันทร รอยละ 38.3 วันพฤหัสบดี รอยละ 13.5 วันอังคาร 
รอยละ 5.0 และวันพุธ รอยละ 2.5

ชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารบอยที่สุด

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครใชบริการธนาคารอิสลามฯ เวลา 
08.30 – 11.30 น. รอยละ 47.5 รองลงมา เวลา11.31 - 13.30 น. รอยละ 26.5 และเวลา 13.31– 15.30
น. รอยละ 26.0

ระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับธนาคาร

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครใชบริการธนาคารอิสลามฯนอย
กวา 10 นาที รอยละ 49.0 รองลงมาใชระยะเวลา 11-30 นาที รอยละ 40.5 และระหวาง 31 นาที- 1
ชั่วโมง รอยละ 10.5

การเดินทางมาใชบริการธนาคาร

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครเดินทางมาใชบริการธนาคาร
อิสลามฯดวยรถยนตสวนตัวมากที่สุด รอยละ 46.0 รองลงมา รถโดยสารประจําทาง รอยละ 38.0
เดิน รอยละ 11.0 และรถจักรยานยนตรอยละ  5.0

แหลงขอมูลขาวสารที่ใชในการตัดสินใจใชบริการธนาคาร

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครตัดสินใจใชบริการธนาคาร
อิสลามฯ จากไดรับการแนะนํา รอยละ 70.3 รองลงมาวิทยุ รอยละ 30.3 โปสเตอร แผนพับ รอยละ 
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19.3 นิตยสาร หนังสือพิมพ รอยละ 19.0 ปายโฆษณา รอยละ 11.0 อินเตอรเน็ต รอยละ  10.8 และ
โทรทัศน รอยละ 5.0

ผูที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคาร

ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารอิสลาม ตัวเองมากที่สุด รอยละ 76 .0
รองลงมา เพื่อน/ คนรูจัก รอยละ 21.5 และครอบครัว สามี ภรรยา ญาติ รอยละ 2.5

เหตุผลที่ใชบริการธนาคาร

เหตุผลที่ใชบริการธนาคารอิสลามเพื่อเก็บออม มากที่สุด รอยละ 75.5 รองลงมาเพื่อความ
ปลอดภัย รอยละ 30.0 เพื่อลงทุน รอยละ 27.3 และเพื่อความสะดวกในการรับเงินเดือน รอยละ 16.0

การใชบริการธนาคาร เคยประสบปญหาหรือไม

การใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ไมเคยประสบปญหา รอยละ 84 และ
ประสบปญหา รอยละ 16.0

ปญหาที่พบในการใชบริการธนาคาร

ปญหาที่พบในการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย พนักงานไมสามารถตอบ
คําถามที่สงสัยไดมากที่สุด รอยละ 13.5 รองลงมาที่จอดรถไมสะดวก รอยละ 5.0 พนักงานบริการ
ไมสุภาพ และระยะเวลาในการรอรับบริการนานเกินไป รอยละ 2.5 (ตารางที่7)
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ตารางที่ 7 พฤติกรรมการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
(n = 400)

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ
การใชบริการดานการเงินกับธนาคารอื่น

เคย 400 100.0

ธนาคารพาณิชยที่เคยใชบริการ(*)
ธนาคารไทยพาณิชย 239 59.8
ธนาคารกสิกรไทย 152 38.0
ธนาคารกรุงเทพ 336 84.0
ธนาคารกรุงไทย 282 70.5
ธนาคารออมสิน 96 24.0

สาขาที่เปดบัญชีกับธนาคาร(*)
คลองตัน 160 40.0
อโศก 125 31.3
มีนบุรี 101 25.3
พัฒนาการ 10 2.5
สาทร 225 63.8
ทุงครุ 54 13.5

ระยะเวลาการใชบริการธนาคาร
7 เดือน– 1 ป 87 21.8
มากกวา 1 ป – 2 ป 187 46.8
มากกวา 2 ปขึ้นไป 126 31.4
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ตารางที่ 7 (ตอ)
(n = 400)

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ
ประเภทบริการของธนาคารที่ใชในปจจุบัน(*)

ฝาก – ถอนเงิน 324 81.0
โอนเงิน 175 43.8
การขอสินเชื่อ 174 43.5

ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคาร
มากกวา 1 ครั้งตอเดือน 228 57.0
เดือนละ 1 ครั้ง 76 19.0
2 – 3 เดือนตอครั้ง 44 11.0
4 – 5 เดือนตอครั้ง 52 13.0

วันที่ใชบริการธนาคาร
วันจันทร 153 38.3
วันอังคาร 20 5.0
วันพุธ 10 2.5
วันพฤหัสบดี 54 13.4
วันศุกร 163 40.8

ชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารบอยที่สุด
08.30 – 11.30 น. 190 47.5
11.31 - 13.30 น. 106 26.5
13.31– 15.30 น. 104 26.0
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ตารางที่ 7 (ตอ)
(n = 400)

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ
ระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับ
ธนาคาร

นอยกวา 10 นาที 196 49.0
11 – 30 นาที 162 40.5
31 นาที ถึง 1 ชั่วโมง 42 10.5

เดินทางมาใชบริการธนาคาร
รถยนตสวนตัว 184 46.0
รถจักรยานยนต 20 5.0
รถโดยสารประจําทาง 152 38.0
เดิน 44 11.0

แหลงขอมูลขาวสารที่ทานใชในการตัดสินใจใช
บริการธนาคาร(*)

วิทยุ 121 30.3
โทรทัศน 22 5.5
โปสเตอร, แผนพับ 77 19.2
ปายโฆษณา 44 11.0
นิตยสาร, หนังสือพิมพ 76 19.0
อินเตอรเน็ต 43 10.8
ไดรับการแนะนํา 281 70.2

ผูที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจใชบริการ
ตัวทานเอง 304 76.0
เพื่อน/คนรูจัก 86 21.5
ครอบครัว/สามี/ภรรยา/ญาติ 10 2.5
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ตารางที่ 7 (ตอ)
(n = 400)

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ
เหตุผลที่ใชบริการธนาคาร(*)

เพื่อเก็บออม 302 75.5
เพื่อลงทุน 109 27.3
เพื่อความปลอดภัย 120 30.0
เพื่อความสะดวกในการรับเงินเดือน 64 16.0

การใชบริการธนาคาร เคยประสบปญหาหรือไม
ไมเคย 336 84.0
เคย 64 16.0

การใชบริการธนาคารพบประสบปญหา(*)
ที่จอดรถไมสะดวก 20 5.0
พนักงานบริการไมสุภาพ 10 2.5
ระยะเวลาในการรอรับบริการนานเกินไป 10 2.5
พนักงานไมสามารถตอบคําถามที่สงสัย
ได 54 13.5

หมายเหตุ: (*) หมายถึง  ตอบไดมากกวา 1 ขอ 



73

สวนที่ 4 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล และระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคาร
อิสลามกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร

ในสวนนี้เปนผลการวิจัยเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลซึ่งไดแกเพศ 
ศาสนา อายุ  สถานภาพสมรสระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนและระดับความรูความ
เขาใจในระบบธนาคารอิสลามกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศ
ไทยซึ่งไดแกระยะเวลาการใชบริการธนาคารอิสลาม ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคาร
อิสลามวันที่ใชบริการธนาคารอิสลามชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอยที่สุดระยะเวลา
เฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับธนาคารอิสลาม การเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลามผูที่มี
อิทธิผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคารอิสลามโดยแบงผลการวิจัยออกเปน7 ประเด็นดังนี้

ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับระยะเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลาม

จากการทดสอบความสัมพันธตามสมมติฐานที่ตั้งไวในขอที่1 ของวัตถุประสงคขอที่2
โดยใชคาสถิติไคสแควร(ตารางที่8) พบวาระยะเวลาการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศ
ไทยไมมีความสัมพันธกับเพศ ศาสนา อายุ  สถานภาพสมรสระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอ
เดือนและระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม 

ตารางที่ 8 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับระยะเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลาม
(n = 400)

ระยะเวลาการใชบริการธนาคารอิสลามปจจัยสวนบุคคล
2 ระดับนัยสําคัญ

1. เพศ 1.254 .537
2. ศาสนา 1.044 .903
3. อายุ 11.333 .079
4. สถานภาพสมรส 1.692 .729
5. ระดับการศึกษา 3.049 .803
6. อาชีพ 2.902 821
7. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 5.175 .522
8. ระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม 2.669 .849
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ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลาม

จากการทดสอบความสัมพันธตามสมมติฐานที่ตั้งไวในขอที่1 ของวัตถุประสงคขอที่2
โดยใชคาสถิติไคสแควร(ตารางที่9) พบวาความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลามมี
ความสัมพันธกับสถานภาพสมรส แตไมมีความสัมพันธกับ เพศ ศาสนา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน และระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05

ตารางที่ 9 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคาร
อิสลาม

(n = 400)
ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลามปจจัยสวนบุคคล

2 ระดับนัยสําคัญ
1. เพศ 1.812 .612
2. ศาสนา 8.277 .218
3. อายุ 11.903 .219
4. สถานภาพสมรส 12.998 .043*
5. ระดับการศึกษา 7.363 .599
6. อาชีพ 6.615 .677
7. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 9.184 .420
8. ระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคาร

อิสลาม
5.867 .753

หมายเหตุ: *  หมายถึง  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
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ความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทย

สถานภาพสมรส พบวา ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครที่มี
สถานภาพสมรสโสด สมรสแลว และหยา/ หมาย เขาใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
มากกวา1 ครั้งตอเดือนมากที่สุด (ตารางที่ 10)

ตารางที่ 10 ความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทย

(n = 400)

สถานภาพสมรส
ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลาม

แหงประเทศไทย รวม
มากกวา1 ครั้ง

ตอเดือน
เดือนละ1

ครั้ง
2 - 3 เดือน

ตอครั้ง
4 - 5 เดือน

ตอครั้ง
โสด 75 20 12 21 128

(58.6) (15.6) (9.4) (16.4) (100.0)
สมรส 120 48 29 19 216

(55.6) (22.2) (13.4) (8.8) (100.0)
หยา/ หมาย 33 8 3 12 56

(58.9) (14.3) (5.4) (21.4) (100.0)
รวม 228 76 44 52 400

(57.0) (19.0) (11.0) (13.0) (100.0)
หมายเหตุ: ตัวเลขในวงเล็บ หมายถึง คารอยละ
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ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับวันที่ใชบริการธนาคารอิสลาม

จากการทดสอบความสัมพันธตามสมมติฐานที่ตั้งไวในขอที่1 ของวัตถุประสงคขอที่2
โดยใชคาสถิติไคสแควร(ตารางที่11) พบวาวันที่ใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยไมมี
ความสัมพันธ เพศ ศาสนา อายุ  สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนและ
ระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม 

ตารางที่ 11 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับวันที่ใชบริการธนาคารอิสลาม
(n = 400)

วันที่ใชบริการธนาคารอิสลามปจจัยสวนบุคคล
2 ระดับนัยสําคัญ

1. เพศ 7.167 127
2. ศาสนา 8.364 .399
3. อายุ 13.204 .354
4. สถานภาพสมรส 4.997 .758
5. ระดับการศึกษา 5.887 .922
6. อาชีพ 12.347 .418
7. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 11.416 .494
8. ระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคาร

อิสลาม
11.485 .488

หมายเหตุ: *  หมายถึง มีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
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ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอยที่สุด

จากการทดสอบความสัมพันธตามสมมติฐานที่ตั้งไวในขอที่1 ของวัตถุประสงคขอที่2
โดยใชคาสถิติไคสแควร(ตารางที่12) พบวาชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
มีความสัมพันธกับอายุ แตชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยไมมีความสัมพันธ
กับ เพศ ศาสนา สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนและระดับความรูความ
เขาใจในระบบธนาคารอิสลาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ตารางที่ 12 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอย
ที่สุด

(n = 400)
ชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอยที่สุดปจจัยสวนบุคคล

2 ระดับนัยสําคัญ
1. เพศ .606 .739
2. ศาสนา 4.355 .360
3. อายุ 13.689 .033*
4. สถานภาพสมรส 5.529 .237
5. ระดับการศึกษา 11.608 .071
6. อาชีพ 4.234 .645
7. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 12.358 .054
8. ระดับความรูความเขาใจใน

ระบบธนาคารอิสลาม
6.069 .416

หมายเหตุ: *  หมายถึง มีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
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ความสัมพันธระหวางอายุกับชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอยที่สุด

อายุ พบวา ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครที่มีต่ํากวาหรือ
เทากับ20 ป-30 ปเขาใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในเวลา  13.31– 15.30 น.มากที่สุด 
สวนลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครที่มีอายุระหวาง 31-40 ป  อายุ
ระหวาง 41-50 ป และอายุมากกวา50 ปขึ้นไป เขาใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
เวลา  08.30 – 11.30 น. เปนสวนใหญ (ตารางที่ 13) ทั้งนี้เนื่องจากลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศ
ไทยที่มีอายุระหวาง 31-40 ป  อายุระหวาง 41-50 ป และอายุมากกวา50 ปขึ้นไปสวนใหญเปน
พนักงานและลูกจางเอกชน สวนผูที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ20 ป-30 ปสวนใหญเปนนักเรียน
นักศึกษา รวมทั้งคาขาย/ ธุรกิจสวนตัว

ตารางที่ 13 ความสัมพันธระหวางอายุกับชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอยที่สุด
(n = 400)

ทานเขาใชบริการธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยสวนใหญชวงเวลาใด

อายุ 08.30 –11.30
น.

11.31 - 13.30
น.

13.31– 15.30
น.

รวม

ต่ํากวาหรือเทากับ20 ป-30 ป 28 22 29 79
(35.4) (27.8) (36.7) (100.0)

31-40 ป 81 35 43 159
(50.9) (22.0) (27.0) (100.0)

41-50 ป 29 24 12 65
(44.6) (36.9) (18.5) (100.0)

มากกวา50 ปขึ้นไป 52 25 20 97
(53.6) (25.8) (20.6) (100.0)

รวม 190 106 104 400
(47.5) (26.5) (26.0) (100.0)

หมายเหตุ: ตัวเลขในวงเล็บ หมายถึง คารอยละ
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ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับธนาคาร
อิสลาม

จากการทดสอบความสัมพันธตามสมมติฐานที่ตั้งไวในขอที่1 ของวัตถุประสงคขอที่2
โดยใชคาสถิติไคสแควร(ตารางที่14) พบวาระยะเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศ
ไทยมีความสัมพันธกับสถานภาพสมรส แตไมมีความสัมพันธกับ เพศ ศาสนา อายุ  ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนและระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05

ตารางที่ 14 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับ
ธนาคารอิสลาม

(n = 400)
ระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับ

ธนาคารอิสลาม
ปจจัยสวนบุคคล

2 ระดับนัยสําคัญ
1. เพศ .055 .973
2. ศาสนา 5.126 .275
3. อายุ 3.366 .762
4. สถานภาพสมรส 9.999 .040*
5. ระดับการศึกษา 8.945 .177
6. อาชีพ 2.927 .818
7. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 2.872 .825
8. ระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคาร

อิสลาม
3.661 .722

หมายเหตุ: *  หมายถึง มีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
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ความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับธนาคาร
อิสลาม

สถานภาพสมรส พบวา ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครที่มี
สถานภาพสมรสโสด และสมรสแลวใชระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับธนาคารอิสลาม
นอยกวา 10 นาที แตลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพหยา/
หมายใชระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับธนาคารอิสลามประมาณ 11 - 30 นาที(ตารางที่ 
15)  เนื่องจาก กลุมลูกคาที่มีสถานภาพสมรสแลว และสถานภาพโสดอาจเขาไปใชบริการใน
ชวงเวลา08.30 – 11.30 น. แตกลุมลูกคาที่มีสถานภาพหยา/ หมาย จะใชบริการในชวงเวลา 11.31 -
13.30 น.

ตารางที่ 15 ความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับ
ธนาคารอิสลาม

(n = 400)

สถานภาพสมรส ระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับธนาคารอิสลาม รวม

นอยกวา10 นาที 11 - 30 นาที 31 นาทีถึง1 ชั่วโมง
โสด 65 46 17 128

(50.8) (35.9) (13.3) (100.0)
สมรส 111 90 15 216

(51.4) (41.7) (6.9) (100.0)
หยา/ หมาย 20 26 10 56

(35.7) (46.4) (17.9) (100.0)
รวม 196 162 42 400

(49.0) (40.5) (10.5) (100.0)
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ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลาม

จากการทดสอบความสัมพันธตามสมมติฐานที่ตั้งไวในขอที่1 ของวัตถุประสงคขอที่2
โดยใชคาสถิติไคสแควร(ตารางที่16) พบวาการเดินทางมาใชบริการ ธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยไมมีความสัมพันธกับ เพศ ศาสนา อายุสถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได
เฉลี่ยตอเดือนและระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม 

ตารางที่16 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลาม
(n = 400)

การเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลามปจจัยสวนบุคคล
2 ระดับนัยสําคัญ

1. เพศ .260 .967
2. ศาสนา 4.555 .602
3. อายุ 11.365 .252
4. สถานภาพสมรส 6.970 .324
5. ระดับการศึกษา 6.372 .702
6. อาชีพ 6.725 .666
7. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 7.136 .623
8. ระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคาร

อิสลาม
9.480 .394
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ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับผูที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคารอิสลาม

จากการทดสอบความสัมพันธตามสมมติฐานที่ตั้งไวในขอที่1 ของวัตถุประสงคขอที่2
โดยใชคาสถิติไคสแควร(ตารางที่17 ) พบวาผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทยไมมีความสัมพันธกับ เพศ ศาสนา อายุสถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนและระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม 

ตารางที่ 17 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับผูที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจใชบริการ
ธนาคารอิสลาม

(n = 400)
ผูที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคาร

อิสลาม
ปจจัยสวนบุคคล

2 ระดับนัยสําคัญ
1. เพศ 3.680 .159
2. ศาสนา 3.552 .470
3. อายุ 2.657 .851
4. สถานภาพสมรส 4.150 .386
5. ระดับการศึกษา 4.694 .584
6. อาชีพ 3.766 .708
7. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 11.158 .084
8. ระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคาร

อิสลาม
5.800 .446
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สวนที่ 5 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร

ในสวนนี้เปนผลการวิจัยเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใช
บริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยทั้งนี้เพื่อบรรลุวัตถุประสงคขอที่3 สําหรับปจจัยทาง
การตลาดที่มีผลตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยไดทําการวิเคราะหดวยคาเฉลี่ย
โดยนําคาเฉลี่ยที่ไดมาจัดระดับความสําคัญ(ตารางที่18) การวิเคราะหในสวนนี้เปนภาพรวมของ
ปจจัยทางการตลาดทั้งหมด7 ดาน

ดานผลิตภัณฑ  ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย   ดานบุคลากร  ดานกระบวนการ
ใหบริการ  และดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพมีระดับความสําคัญมากตอการใชบริการ
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในขณะที่ปจจัยทางการตลาดดานราคา และดานการสงเสริม
การตลาดและการประชาสัมพันธมีระดับความสําคัญปานกลางตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยและเมื่อนําคาเฉลี่ยของแตละดานมาจัดอันดับพบวาดานกระบวนการใหบริการ มี
ระดับความสําคัญเปนอันดับหนึ่งรองลงมาคือดานบุคลากร  ดานการนําเสนอและลักษณะทาง
กายภาพ ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ  ดานการสงเสริมการตลาดและ
การประชาสัมพันธ และดานราคาตามลําดับ(ตารางที่18)
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ตารางที่ 18 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทย

(n = 400)

ปจจัยทางการตลาด คาเฉลี่ย
()

ระดับ
ความสําคัญ

1. ดานกระบวนการใหบริการ 4.16 มาก
2. ดานบุคลากร 3.88 มาก
3. ดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพ 3.87 มาก
4. ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย 3.70 มาก
5. ดานผลิตภัณฑ 3.65 มาก
6. ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ 3.37 ปานกลาง
7. ดานราคา 3.32 ปานกลาง

รวม 3.71 มาก
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ดานผลิตภัณฑ

ความหลากหลายในผลิตภัณฑและบริการครบวงจรใหการบริการนอกสถานที่  ชื่อเสียง
และภาพลักษณของธนาคาร  สามารถทําธุรกรรมกับธนาคารอื่นไดมีระดับความสําคัญมากตอการ
ใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยและเมื่อนําคาเฉลี่ยของแตละรายการมาจัดอันดับพบวา
ความหลากหลายในผลิตภัณฑและบริการครบวงจร  มีคาเฉลี่ยมากที่สุดรองลงมาคือใหการบริการ
นอกสถานที่(ตารางที่19)

ตารางที่ 19 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการใชบริการ
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย 

(n = 400)

ดานผลิตภัณฑ คาเฉลี่ย
()

ระดับ
ความสําคัญ

1. ความหลากหลายในผลิตภัณฑและบริการครบวงจร  3.83 มาก
2. ใหการบริการนอกสถานที่ 3.64 มาก
3. สามารถทําธุรกรรมกับธนาคารอื่นได 3.62 มาก
4. ชื่อเสียงและภาพลักษณของธนาคาร 3.49 มาก

รวม 3.65 มาก
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ดานราคา

คาธรรมเนียมในการบริการมีความเหมาะสม ผลกําไรที่ลูกคาไดรับในการลงทุน  อัตรา
กําไรที่กําหนดใหผูใชบริการตองจายมีระดับความสําคัญปานกลางตอการใชบริการธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทยและเมื่อนําคาเฉลี่ยของแตละรายการมาจัดอันดับ พบวาคาธรรมเนียมในการ
บริการมีความเหมาะสม  มีคาเฉลี่ยมากที่สุดรองลงมาคือผลกําไรที่ลูกคาไดรับในการลงทุน(ตาราง
ที่20)

ตารางที่ 20 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด ดานราคาที่มีผลตอการใชบริการธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทย

(n = 400)

ดานราคา คาเฉลี่ย
()

ระดับ
ความสําคัญ

1. คาธรรมเนียมในการบริการมีความเหมาะสม 3.39 ปานกลาง
2. ผลกําไรที่ลูกคาไดรับในการลงทุน 3.38 ปานกลาง
3. อัตรากําไรที่กําหนดใหผูใชบริการตองจาย 3.19 ปานกลาง

รวม 3.32 ปานกลาง
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ดานชองทางการจัดจําหนาย

ความสะดวกในการเดินทางมาธนาคาร ธนาคารมีสาขาเพียงพอ ที่ตั้งของธนาคาร  ความ
เพียงพอของชองบริการ (counter)มีระดับความสําคัญมากตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยและเมื่อนําคาเฉลี่ยของแตละรายการมาจัดอันดับพบวาความเพียงพอของชองบริการ 
(counter) มีคาเฉลี่ยมากที่สุดรองลงมาคือความสะดวกในการเดินทางมาธนาคาร(ตารางที่21)

ตารางที่ 21 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอการใช
บริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย 

(n = 400)

ดานชองทางการจัดจําหนาย คาเฉลี่ย
()

ระดับ
ความสําคัญ

1. ความเพียงพอของชองบริการ (counter) 3.85 มาก
2. ความสะดวกในการเดินทางมาธนาคาร 3.76 มาก
3. ธนาคารมีสาขาเพียงพอ 3.62 มาก
4. ที่ตั้งของธนาคาร 3.56 มาก

รวม 3.70 มาก
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ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ

มีการจัดโปรโมชั่นตามเทศกาลตางๆ การแจกแผนพับรายละเอียดผลิตภัณฑอยางละเอียด 
การโฆษณาตามสื่อตางๆ  การใหของแถมหรือของกํานัลมีระดับความสําคัญปานกลางตอการใช
บริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยและเมื่อนําคาเฉลี่ยของแตละรายการมาจัดอันดับพบวาการ
ใหของแถมหรือของกํานัล มีคาเฉลี่ยมากที่สุดรองลงมาคือการแจกแผนพับรายละเอียดผลิตภัณฑ
อยางละเอียด(ตารางที่22)

ตารางที่ 22 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดและการ
ประชาสัมพันธที่มีผลตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย 

(n = 400)

ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ คาเฉลี่ย
()

ระดับ
ความสําคัญ

1. การใหของแถมหรือของกํานัล 3.40 ปานกลาง
2. การแจกแผนพับรายละเอียดผลิตภัณฑอยางละเอียด 3.39 ปานกลาง
3. การโฆษณาตามสื่อตางๆ 3.37 ปานกลาง
4. มีการจัดโปรโมชั่นตามเทศกาลตางๆ 3.32 ปานกลาง

รวม 3.37 ปานกลาง
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ดานบุคลากร

ความรูและความสามารถของพนักงาน  ความกระตือรือรนและความรวดเร็วในการ
ใหบริการ บุคลิกภาพความเปนกันเองและความนาเชื่อถือ พนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอยและตรง
ตามหลักการของศาสนาอิสลามมีระดับความสําคัญมากตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยและเมื่อนําคาเฉลี่ยของแตละรายการมาจัดอันดับ พบวาพนักงานแตงกายสุภาพ
เรียบรอยและตรงตามหลักการของศาสนาอิสลาม มีคาเฉลี่ยมากที่สุดรองลงมาคือความรูและ
ความสามารถของพนักงาน(ตารางที่23)

ตารางที่ 23 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรที่มีผลตอการใชบริการธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทย 

(n = 400)

ดานบุคลากร คาเฉลี่ย
()

ระดับ
ความสําคัญ

1. พนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอยและตรงตามหลักการ
ของศาสนาอิสลาม 4.10 มาก

2. ความรูและความสามารถของพนักงาน 3.90 มาก
3. ความกระตือรือรนและความรวดเร็วในการใหบริการ 3.80 มาก
4. บุคลิกภาพความเปนกันเองและความนาเชื่อถือ 3.73 มาก

รวม 3.88 มาก
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ดานกระบวนการใหบริการ

ระยะเวลาในการใหบริการมีระดับความสําคัญมากที่สุดตอการใชบริการธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทย สวนการแจงขั้นตอนกอนรับบริการ  มีขั้นตอนในการใหบริการชัดเจนและไม
ยุงยากมีระดับความสําคัญมากตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยและเมื่อนําคาเฉลี่ย
ของแตละรายการมาจัดอันดับพบวาระยะเวลาในการใหบริการมีคาเฉลี่ยมากที่สุดรองลงมาคือการ
แจงขั้นตอนกอนรับบริการ(ตารางที่24)

ตารางที่ 24 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการที่มีผลตอการใช
บริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย 

(n = 400)

ดานกระบวนการใหบริการ คาเฉลี่ย
()

ระดับ
ความสําคัญ

1. ระยะเวลาในการใหบริการ 4.41 มากที่สุด
2. การแจงขั้นตอนกอนรับบริการ 4.12 มาก
3. มีขั้นตอนในการใหบริการชัดเจนและไมยุงยาก 3.95 มาก

รวม 4.16 มาก
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ดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพ

สภาพแวดลอมและบรรยากาศในธนาคาร การตกแตงภายในธนาคาร  ความสะอาด
เรียบรอย ความเพียงพอของอุปกรณและสิ่งอํานวยความสะดวกมีระดับความสําคัญมากตอการใช
บริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยและเมื่อนําคาเฉลี่ยของแตละรายการมาจัดอันดับพบวา
สภาพแวดลอมและบรรยากาศในธนาคาร มีคาเฉลี่ยมากที่สุดรองลงมาคือความสะอาดเรียบรอย
(ตารางที่25)

ตารางที่ 25 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพที่มี
ผลตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย 

(n = 400)

ดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพ คาเฉลี่ย
()

ระดับ
ความสําคัญ

1. สภาพแวดลอมและบรรยากาศในธนาคาร 3.94 มาก
2. ความสะอาดเรียบรอย 3.87 มาก
3. การตกแตงภายในอาคาร 3.86 มาก
4. ความเพียงพอของอุปกรณและสิ่งอํานวยความสะดวก 3.79 มาก

รวม 3.87 มาก
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สวนที่ 6 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล และระดับความรู
ความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร

ในสวนนี้เปนผลการวิจัยเกี่ยวกับผลของปจจัยสวนบุคคลซึ่งไดแกเพศ ศาสนา อายุ  
สถานภาพสมรสระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนและระดับความรูความเขาใจในระบบ
ธนาคารอิสลามตอระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทยซึ่งประกอบดวยปจจัยดานผลิตภัณฑดานราคาดานชองทางการจัดจําหนายดาน
การสงเสริมการตลาดดานพนักงานดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพและดาน
กระบวนการใหบริการโดยแบงผลการวิจัยออกเปน7 ประเด็นดังนี้

ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามเพศ

จากการทดสอบความแตกตางตามสมมติฐานโดยใชคาt-test (ตารางที่26) พบวาเพศชาย
และเพศหญิงใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานราคา ดานสถานที่และ
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธดานกระบวนการ
ใหบริการและดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพ ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05

ตารางที่26 ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามเพศ
(n = 400)

ปจจัยทางการตลาด คาเฉลี่ย ( ) t p
ชาย หญิง

1. ดานผลิตภัณฑ 3.66 3.63 0.551 .582
2. ดานราคา 3.37 3.27 1.622 .106
3. ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย 3.75 3.65 1.810 .071
4. ดานการสงเสริมการตลาดและการ

ประชาสัมพันธ 3.39 3.35 0.792 .429
5. ดานบุคลากร 3.91 3.86 0.914 .316
6. ดานกระบวนการใหบริการ 4.12 4.20 -1.260 .209
7. ดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพ 3.87 3.86 0.227 .820
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ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามศาสนา

จากการทดสอบความแตกตางตามสมมติฐานโดยใชคาF-test (ตารางที่27) พบวากลุม
ศาสนาตาง  ๆใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานราคา ดานสถานที่และ
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธดานกระบวนการ
ใหบริการและดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05

ตารางที่27 ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามศาสนา
(n = 400)

ปจจัยทางการตลาด คาเฉลี่ย ( ) F p
พุทธ อิสลาม คริสต

1. ดานผลิตภัณฑ 3.66 3.65 3.51 .491 .612
2. ดานราคา 3.32 3.31 3.51 .822 .440
3. ดานสถานที่และชองทางการจัด

จําหนาย 3.74 3.7 3.54 .748 .474
4. ดานการสงเสริมการตลาดและการ

ประชาสัมพันธ 3.31 3.39 3.28 .819 .442
5. ดานบุคลากร 3.92 3.88 3.85 1.164 .326
6. ดานกระบวนการใหบริการ 4.04 4.2 3.96 2.909 .056
7. ดานการนําเสนอและลักษณะทาง

กายภาพ 3.78 3.87 4.03 1.395 .249
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ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามอายุ

จากการทดสอบความแตกตางตามสมมติฐานโดยใชคาF-test (ตารางที่28) พบวากลุมอายุ
ตางๆ ใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย  
ดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 โดย
ปจจัยดานผลิตภัณฑกลุมอายุมากกวา 50 ปขึ้นไปใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑมากที่สุด
ปจจัยดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนายกลุมอายุ 31-40 ปใหความสําคัญตอปจจัยดาน
สถานที่และชองทางการจัดจําหนายมากที่สุดสวนปจจัยดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพ 
กลุมอายุต่ํากวา 20 ป ถึง 30 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพ
มากที่สุด

ตารางที่28 ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามอายุ
(n = 400)

ปจจัยทางการตลาด คาเฉลี่ย () F p
<20-30 ป31-40 ป 41-50 ป >50 ป

1. ดานผลิตภัณฑ 3.48 3.72 3.74 3.60 4.270 .006*
2. ดานราคา 3.38 3.25 3.31 3.38 1.184 .315
3. ดานสถานที่และชองทางการ

จัดจําหนาย 3.55 3.79 3.77 3.62 4.007 .008*
4. ดานการสงเสริมการตลาดและ

การประชาสัมพันธ 3.32 3.41 3.32 3.39 .737 .530
5. ดานบุคลากร 3.91 3.89 3.77 3.93 1.162 .324
6. ดานกระบวนการใหบริการ 4.11 4.19 4.17 4.15 .395 .757
7. ดานการนําเสนอและลักษณะ

ทางกายภาพ 4.13 3.85 3.72 3.77 7.783 .000*
หมายเหตุ: * หมายถึงมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05
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ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามสถานภาพสมรส

จากการทดสอบความแตกตางตามสมมติฐานโดยใชคาF-test (ตารางที่29) พบวากลุม
สถานภาพสมรสตาง ๆ  ใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานราคาดานสถานที่
และชองทางการจัดจําหนายดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธดานกระบวนการ
ใหบริการและดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05

ตารางที่29 ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตาม
สถานภาพสมรส

(n = 400)
ปจจัยทางการตลาด คาเฉลี่ย ( ) F p

โสด สมรส หยา/
หมาย

1. ดานผลิตภัณฑ 3.57 3.65 3.78 2.674 .070
2. ดานราคา 3.34 3.28 3.40 .938 .392
3. ดานสถานที่และชองทางการจัด

จําหนาย 3.61 3.72 3.81 2.682 .070
4. ดานการสงเสริมการตลาดและการ

ประชาสัมพันธ 3.36 3.36 3.42 .229 .795
5. ดานบุคลากร 3.89 3.88 3.89 .021 .979
6. ดานกระบวนการใหบริการ 4.14 4.18 4.15 .213 .808
7. ดานการนําเสนอและลักษณะทาง

กายภาพ 3.81 3.90 3.83 1.087 .338
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ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามระดับการศึกษา

จากการทดสอบความแตกตางตามสมมติฐานโดยใชคาF-test (ตารางที่30) พบวากลุมระะ
ดับการศึกษาตางๆ ใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสถานที่และชองทาง
การจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ0.05 โดยปจจัยดานผลิตภัณฑกลุมระดับการศึกษามัธยมศึกษา/ ปวช.หรือต่ํากวาให
ความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑมากที่สุดปจจัยดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนายกลุม
ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญตอปจจัยดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย
มากที่สุด สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ กลุมระดับการศึกษา
อนุปริญญา/ ปวส.หรือเทียบเทา ใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดและการ
ประชาสัมพันธ มากที่สุด

ตารางที่30 ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตาม
ระดับการศึกษา

(n = 400)
ปจจัยทางการตลาด คาเฉลี่ย () F p

มัธยม ปวส. ป.ตรี >ป.ตรี
1. ดานผลิตภัณฑ 3.74 3.69 3.52 3.72 3.993 .008*
2. ดานราคา 3.37 3.21 3.35 3.38 1.535 .205
3. ดานสถานที่และชองทางการ

จัดจําหนาย 3.78 3.75 3.54 3.86 6.257 .000*
4. ดานการสงเสริมการตลาดและ

การประชาสัมพันธ 3.40 3.50 3.25 3.38 4.472 .004*
5. ดานบุคลากร 3.90 3.80 3.90 3.97 1.238 .296
6. ดานกระบวนการใหบริการ 4.15 4.18 4.13 4.23 .446 .720
7. ดานการนําเสนอและลักษณะ

ทางกายภาพ 3.82 3.82 3.92 3.88 .790 .500
หมายเหตุ: * หมายถึงมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05
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ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามอาชีพ

จากการทดสอบความแตกตางตามสมมติฐานโดยใชคาF-test (ตารางที่31) พบวากลุม
อาชีพตางๆ ใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
สถานที่และชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 โดยปจจัย
ดานผลิตภัณฑกลุมอาชีพนักเรียน/ นักศึกษาใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑมากที่สุดปจจัย
ดานราคา กลุมอาชีพพนักงาน/ ลูกจางเอกชนสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญตอปจจัยดานราคา
มากที่สุดสวนปจจัยดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนายกลุมอาชีพนักเรียน/ นักศึกษาให
ความสําคัญตอปจจัยดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนายมากที่สุด

ตารางที่31 ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามอาชีพ
(n = 400)

ปจจัยทางการตลาด คาเฉลี่ย () F p
นักเรียน/
นักศึกษา

พนักงาน/
ลูกจาง
เอกชน

คาขาย/
ธุรกิจ

สวนตัว

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ

1. ดานผลิตภัณฑ 3.74 3.65 3.68 3.34 3.756 .011*
2. ดานราคา 3.33 3.39 3.15 3.36 3.614 .013*
3. ดานสถานที่และชองทางการ

จัดจําหนาย 3.76 3.72 3.75 3.27 6.046 .000*
4. ดานการสงเสริมการตลาด

และการประชาสัมพันธ 3.45 3.38 3.35 3.23 1.044 .373
5. ดานบุคลากร 3.98 3.89 3.83 3.84 .905 .439
6. ดานกระบวนการใหบริการ 4.25 4.18 4.07 4.16 1.175 .319
7. ดานการนําเสนอและลักษณะ

ทางกายภาพ 3.94 3.88 3.75 4.02 2.156 .093
หมายเหตุ: * หมายถึงมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05
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ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน

จากการทดสอบความแตกตางตามสมมติฐานโดยใชคาF-test (ตารางที่32) พบวากลุม
รายไดเฉลี่ยตางๆใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่
และชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 โดยปจจัยดาน
ผลิตภัณฑกลุมรายไดเฉลี่ยระหวาง 20,001-30,000 บาทใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑมาก
ที่สุดสวนปจจัยดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนายกลุมรายไดเฉลี่ยระหวาง 20,001-30,000
บาทใหความสําคัญตอปจจัยดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนายมากที่สุด

ตารางที่32 ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน

(n = 400)
ปจจัยทางการตลาด คาเฉลี่ย () F p

<10,000 -
20,000 บ.

20,001-
30,000บ.

30,001-
40,000บ.

>40,000บ.

1. ดานผลิตภัณฑ 3.59 3.73 3.62 3.52 3.544 .015*
2. ดานราคา 3.24 3.29 3.39 3.40 1.234 .297
3. ดานสถานที่และชองทางการ

จัดจําหนาย 3.69 3.83 3.55 3.52 7.560 .000*
4. ดานการสงเสริมการตลาด

และการประชาสัมพันธ 3.31 3.43 3.23 3.35 2.247 .082
5. ดานบุคลากร 3.82 3.94 3.84 3.84 1.058 .367
6. ดานกระบวนการใหบริการ 4.06 4.20 4.04 4.21 1.733 .160
7. ดานการนําเสนอและลักษณะ

ทางกายภาพ 3.77 3.85 3.86 3.96 1.389 .246
หมายเหตุ: * หมายถึงมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05
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ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามระดับความรูความเขาใจใน
ระบบธนาคารอิสลาม

จากการทดสอบความแตกตางตามสมมติฐานโดยใชคาF-test (ตารางที่33) พบวากลุมที่มี
ระดับความรูความเขาในระบบธนาคารอิสลามตางๆ ใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑดานราคา ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดและการ
ประชาสัมพันธ ดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ0.05 โดยปจจัยดานผลิตภัณฑกลุมความรูระดับคอนขางต่ําใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑมากที่สุดปจจัยดานราคากลุมความรูระดับคอนขางสูงใหความสําคัญตอปจจัยดานราคา
มากที่สุดปจจัยดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนายกลุมความรูระดับสูงใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนายมากที่สุดปจจัยดานการสงเสริมการตลาดและการ
ประชาสัมพันธกลุมความรูระดับคอนขางต่ําใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดและ
การประชาสัมพันธมากที่สุด สวนปจจัยดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพกลุมความรูระดับ
ต่ําใหความสําคัญตอปจจัยดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพมากที่สุด
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ตารางที่33 ความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดจําแนกตามระดับความรู
ความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม

(n = 400)
ปจจัยทางการตลาด คาเฉลี่ย () F p

ระดับ
ต่ํา

ระดับ
คอนขางต่ํา

ระดับ
คอนขางสูง

ระดับสูง

1. ดานผลิตภัณฑ 2.96 3.74 3.64 3.68 13.019 .000*
2. ดานราคา 3.32 3.16 3.41 3.36 3.632 .013*
3. ดานสถานที่และชองทางการ

จัดจําหนาย 2.83 3.72 3.73 3.78 18.766 .000*
4. ดานการสงเสริมการตลาด

และการประชาสัมพันธ 3.02 3.44 3.39 3.34 3.788 .011*
5. ดานบุคลากร 3.98 3.98 3.86 3.81 2.003 .113
6. ดานกระบวนการใหบริการ 4.13 4.20 4.17 4.12 .395 .756
7. ดานการนําเสนอและลักษณะ

ทางกายภาพ 4.19 3.81 3.77 3.97 5.213 .002*
หมายเหตุ: * หมายถึงมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05
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ขอวิจารณ

จากการตรวจเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของในงานวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ในการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ผลการศึกษาพบวาระดับความรูความเขาใจ ใน
ระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของผูใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยโดยภาพ
รวมอยูในระดับคอนขางสูงและเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ระดับความรูความเขาใจในระบบ
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครอยู
ในระดับสูง 3 ขอ ระดับคอนขางสูง 4 ขอ  และระดับคอนขางต่ํา 3 ขอ โดยขอที่มีระดับความรูความ
เขาใจสูงมากที่สุด ไดแก บัญชีประเภทมุดอรอบะ (เพื่อการลงทุน) ธนาคารจะนําเงินไปลงทุนและ
หากมีผลกําไรจะนํามาแบงผูฝากรองลงมา ลูกคาสามารถขอสินเชื่อธนาคารไปลงทุนในธุรกิจได
ทุกประเภทไมมีขอยกเวน และขอที่มีระดับความรูความเขาใจต่ําที่สุดผูฝากเงินในบัญชีเพื่อการทํา
ฮัจยและอุมเราะห จะตองฝากเงินจํานวนที่เทากันทุกเดือน 

เมื่อพิจารณาผลการวิจัยตามวัตถุประสงคของการวิจัยปรากฏผลดังนี้ (ตารางที่  34)
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ตารางที่  34   สรุปและขอวิจารณผลการศึกษา

จุดประสงค ผลการศึกษา ขอวิจารณ
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช
บริการของลูกคาธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร

พฤติกรรมการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
สวนใหญใชบริการธนาคารอิสลามฯ มากกวา 1 – 2 ป ใช
บริการธนาคารอิสลามฯ เพื่อฝาก-ถอนเงิน ใชบริการธนาคาร
อิสลามฯ มากกวา 1 ครั้งตอเดือน ใชบริการธนาคารอิสลามฯ 
เวลา 09.31 – 10.30 น. ระยะเวลาที่ใชบริการรวมนอยกวา 10
นาที สวนใหญเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลามฯดวย
รถยนตสวนตัว   ตัดสินใจใชบริการธนาคารอิสลามฯ จาก
ไดรับการแนะนํา ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธนาคารอิสลามคือตัวเอง เหตุผลที่ใชบริการธนาคารอิสลาม
เพื่อเก็บออม ปญหาที่พบในการใชบริการธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทย พนักงานไมสามารถตอบคําถามที่สงสัยได 
รองลงมาที่จอดรถไมสะดวก พนักงานบริการไมสุภาพ และ
ระยะเวลาในการรอรับบริการนานเกินไป

สอดคลองกับงานวิจัยของพิสิฐ  สีสม (2549) ไดศึกษาเรื่องปจจัย
การตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการธนาคารชาริอะฮ ของ
ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ของลูกคา ในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล  ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางที่มาใชบริการธนาคารชา
ริอะฮสวนใหญยังใชบริการกับธนาคารอื่น ระยะเวลาที่ใชบริการ
ของธนาคารอยูระหวาง 6 เดือน–12 เดือน ประเภทบริการของ
ธนาคารที่ใชอยูปจจุบันและใชบอยที่สุด คือ บริการดานระดมทุน 
(บริการฝาก-ถอนเงิน) สวนใหญใชบริการธนาคารชาริอะฮเพียง
สาขาเดียว ซึ่งเฉลี่ย 1 – 2 ครั้งตอเดือน โดยใชบริการชวงเวลา 8.30
– 11.00 น. ใชเวลาเฉลี่ย5 – 10 นาทีตอครั้ง และเปนผูตัดสินใจใช
บริการดวยตนเอง ในสวนของระดับความสําคัญของปจจัย
การตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการธนาคารชาริะอ
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ตารางที่  34 (ตอ)

จุดประสงค ผลการศึกษา ขอวิจารณ
2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง
ปจจัยสวนบุคคล และระดับความรู
ความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทยกับพฤติกรรมการ
ใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร

ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลามแหงประเทศ
ไทยมีความสัมพันธกับสถานภาพสมรสชวงเวลาที่ใชบริการ
ธนาคารอิสลามบอยที่สุดมีความสัมพันธกับอายุระยะเวลา
เฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับธนาคารอิสลามแหงประเทศ
ไทยมีความสัมพันธกับสถานภาพสมรส แตในขณะที่
ระยะเวลาการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย 
วันที่ใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย การเดินทาง
มาใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ผูมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ไม
มีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล ใดๆ 

สอดคลองกับงานวิจัยของโฉมสุดา ยอดกลาง (2546) ได
ทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการเครื่องฝาก
เงินอัตโนมัติกรณีศึกษาธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน)  ผล
การศึกษาพบวา  พฤติกรรมการใชบริการมีความสัมพันธกับเพศ 
อายุ อาชีพ และระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน  และสอดคลองกับ
งานวิจัยของพิสิฐ  สีสม (2549) ไดศึกษาเรื่องปจจัยการตลาดที่มีผลตอ
การเลือกใชบริการธนาคารชาริอะฮ ของธนาคารกรุงไทย จํากัด 
(มหาชน) ของลูกคา ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษา
พบวา พฤติกรรมการใชบริการธนาคารสวนใหญมีความสัมพันธกับ
อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน เพศ ศาสนา และ
สถานภาพ ตามลําดับ
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ตารางที่  34 (ตอ)

จุดประสงค ผลการศึกษา ขอวิจารณ
3. เพื่อศึกษาระดับความสําคัญของ
ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการของลูกคาธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ดานสถานที่และชองทางการจัด
จําหนาย   ดานบุคลากร  ดานกระบวนการใหบริการ  
และดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพมีระดับ
ความสําคัญมากตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยในขณะที่ปจจัยทางการตลาดดานราคา 
และดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ
มีระดับความสําคัญปานกลางตอการใชบริการ
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

สอดคลองกับงานวิจัยของศิริพรรณ มาลิเสน (2546) ไดทําการวิจัยเรื่อง
ปจจัยที่มีผลตอความตองการใชบริการของธนาคารอิสลาม ธนาคาร 
กรุงไทย จํากัด (มหาชน) ของชาวไทยมุสลิมในกรุงเทพมหานคร 
สอดคลองกับงานวิจัยของ สวนประสมการตลาดที่มีความสําคัญมากที่สุด 
ในการตัดสินใจใชบริการ ของธนาคารอิสลาม ธนาคารกรุงไทย จํากัด 
(มหาชน) ไดแก ผลิตภัณฑ โดยเฉพาะการเปนสถาบันการเงินที่ตั้งขึ้นโดย
ถูกตองตามหลักศาสนาอิสลาม และกฎหมายธนาคารพาณิชยอิสลาม 
รองลงมาไดแก สถานที่ การสงเสริมการตลาด และราคา ตามลําดับ

4. เพื่อศึกษาระดับความสําคัญของ
ปจจัยทางการตลาดจําแนกตามปจจัย
สวนบุคคล และระดับความรูความ
เขาใจในระบบธนาคารอิสลามของ
ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศ
ไทยในกรุงเทพมหานคร

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานครที่มีอายุ  อาชีพ  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  
และระดับความรูความเขาใจเกี่ยวกับธนาคารอิสลาม
แตกตางกันใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาด
แตกตางกัน

จึงอาจกลาวไดวาธนาคารอิสลามเปนสถาบันการเงินปลอดดอกเบี้ยที่
ใหบริการรับฝากเงินและใหบริการทางการเงินแกนักธุรกิจ พอคาและนัก
ลงทุนทั่วไป ไมวาจะเปนศาสนิกใด โดยมีเงื่อนไขวาธุรกิจและการลงทุน
นั้นจะตองไมเกี่ยวของกับสิ่งตองหามตามหลักศาสนาอิสลาม ซึ่งธนาคาร
อิสลามแตกตางไปจากธนาคารทั่วไปตรงที่ธนาคารอิสลามมีตนทุนทาง
การเงินต่ํามาก กลาวคือ ธนาคารอิสลามไมมีตนทุนดอกเบี้ยจายซึ่งผิดกับ
ธนาคารทั่วไปที่ตอง
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ตารางที่  34 (ตอ)

จุดประสงค ผลการศึกษา ขอวิจารณ
ประสบปญหาภาระดอกเบี้ยจายในยามที่เศรษฐกิจตกต่ํา และเปน
การซ้ําเติมเศรษฐกิจใหทรุดหนักยิ่งขึ้นไปอีก ดังนั้นจึงเปนเหตุให
ลูกคาของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยที่มีอายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และระดับความรูเขาใจเกี่ยวกับธนาคาร
ที่แตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดในดานตาง ๆ  
แตกตางกันไป



บทที่6

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ

สรุปผลการวิจัย

การวิจัยปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการใชบริการธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยแบงสรุปผลการวิจัยออกเปน7 สวนดังนี้

ผลการดําเนินงานของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ระหวางป พ.ศ. 2549  ถึงป พ.ศ.
2550 พบวาธนาคารมีเงินสดรวม 1,471.51ลาน บาท เพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2549 จํานวน 892.83   ลาน
บาท คิดเปนรอยละ 60.7 สําหรับการลงทุนทั้งชั่วคราว และระยะยาวเพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2549
จํานวน 3,094.36 ลานบาท หรือคิดเปนรอยละ 88.8 ธนาคารมีรายไดจากการใหสินเชื่อจํานวน 
10,878.85 ลานบาท เพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2549 จํานวน 4,003.72 ลานบาท คิดเปนรอยละ 36. 8
ในขณะที่สินทรัพยรวมของธนาคารมีจํานวน 16,785.49 ลานบาท เพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2549 จํานวน 
8,011.69 ลานบาท คิดเปนรอยละ 47.7

ผูใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยสวนใหญเปนเพศหญิง นับถือศาสนาอิสลาม มี
อายุระหวาง 31-40 ป สถานภาพสมรสแลว มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา อาชีพ
พนักงาน/ ลูกจางเอกชน รายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 20,001-30,000 บาท

ระดับความรู ความเขาใจ ในระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของผูใชบริการ
ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยโดยภาพรวมอยูในระดับคอนขางสูงและเมื่อพิจารณาเปนรายขอ
พบวา ขอที่มีระดับความรูความเขาใจสูงมากที่สุด ไดแก บัญชีประเภทมุดอรอบะ (เพื่อการลงทุน)
ธนาคารจะนําเงินไปลงทุนและหากมีผลกําไรจะนํามาแบงผูฝากรองลงมา ลูกคาสามารถขอสินเชื่อ
ธนาคารไปลงทุนในธุรกิจไดทุกประเภทไมมีขอยกเวน และขอที่มีระดับความรูความเขาใจต่ําที่สุดผู
ฝากเงินในบัญชีเพื่อการทําฮัจยและอุมเราะห จะตองฝากเงินจํานวนที่เทากันทุกเดือน

พฤติกรรมการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยสวนใหญผูใชบริการธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทยเคยใชบริการพาณิชยทุกคน โดยเคยใชบริการธนาคารกรุงเทพ มากที่สุด 
เปดบัญชีธนาคารที่สาขาสาทร รอยละ 63.8 บริการธนาคารอิสลามฯ มากกวา 1 – 2 ป รอยละ 46.8
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ใชบริการธนาคารอิสลามฯ เพื่อฝาก-ถอนเงิน รอยละ 81.0 8 ความถี่ในการใชบริการมากกวา 1 ครั้ง
ตอเดือน รอยละ 57.0 ใชบริการธนาคารอิสลามฯ วันศุกร รอยละ 40.8 เวลา 08.30 – 11.30 น. รอย
ละ 47.5 ระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับธนาคารอิสลามนอยกวา 10 นาที รอยละ 49.0
การเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลามดวยรถยนตสวนตัว รอยละ 46.0 แหลงขอมูลขาวสารที่ใช
ในการตัดสินใจใชบริการธนาคารอิสลามคือไดรับการแนะนํา รอยละ 70.3 ผูที่มีอิทธิผลตอการ
ตัดสินใจใชบริการธนาคารอิสลาม คือ ตัวเอง รอยละ 76.0 เหตุผลที่ใชบริการธนาคารอิสลามเพื่อ
เก็บออม รอยละ 75.5 การใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ไมเคยประสบปญหา รอยละ 
84 และประสบปญหา รอยละ 16.0ปญหาที่พบในการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
ไดแกพนักงานไมสามารถตอบคําถามที่สงสัยไดมากที่สุด รอยละ 13.5 รองลงมาที่จอดรถไม
สะดวก รอยละ 5.0 พนักงานบริการไมสุภาพ และระยะเวลาในการรอรับบริการนานเกินไป รอยละ 
2.5

ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล และระดับความรูความเขาใจในระบบธนาคาร
อิสลามกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร 
มีผลสรุปการวิจัยดังนี้

ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยมีความสัมพันธกับ
สถานภาพสมรส

ชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอยที่สุดมีความสัมพันธกับอายุ

ระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยมี
ความสัมพันธกับสถานภาพสมรส

ระยะเวลาการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย วันที่ใชบริการธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทย การเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ผูมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ไมมีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล ใดๆ 

ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการของลูกคาธนาคารอิสลาม
แหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร มีผลสรุปการวิจัยดังนี้
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ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย พบวา ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ  ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย   ดานบุคลากร  ดานกระบวนการใหบริการ  
และดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพมีระดับความสําคัญมากตอการใชบริการธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทยในขณะที่ปจจัยทางการตลาดดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดและ
การประชาสัมพันธมีระดับความสําคัญปานกลางตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
และเมื่อนําคาเฉลี่ยของแตละดานมาจัดอันดับ พบวา ดานกระบวนการใหบริการ มีระดับ
ความสําคัญเปนอันดับหนึ่งรองลงมาคือดานบุคลากร  ดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพ 
ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ  ดานการสงเสริมการตลาดและการ
ประชาสัมพันธ และดานราคา ตามลําดับ ทั้งนี้สามารถสรุป ระดับความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดทั้ง7 ดานไดดังนี้

ดานผลิตภัณฑ พบวา ความหลากหลายในผลิตภัณฑและบริการครบวงจร  มีคาเฉลี่ยมาก
ที่สุดรองลงมาคือใหการบริการนอกสถานที่

ดานราคา พบวาคาธรรมเนียมในการบริการมีความเหมาะสม  มีคาเฉลี่ยมากที่สุดรองลงมา
คือผลกําไรที่ลูกคาไดรับในการลงทุน

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาความเพียงพอของชองบริการ (counter) มีคาเฉลี่ยมาก
ที่สุดรองลงมาคือความสะดวกในการเดินทางมาธนาคาร

ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ พบวาการใหของแถมหรือของกํานัล มี
คาเฉลี่ยมากที่สุดรองลงมาคือการแจกแผนพับรายละเอียดผลิตภัณฑอยางละเอียด

ดานบุคลากร พบวาพนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอยและตรงตามหลักการของศาสนา
อิสลาม มีคาเฉลี่ยมากที่สุดรองลงมาคือความรูและความสามารถของพนักงาน

ดานกระบวนการใหบริการ  พบวาระยะเวลาในการใหบริการ มีคาเฉลี่ยมากที่สุดรองลงมา
คือการแจงขั้นตอนกอนรับบริการ

ดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพ พบวาสภาพแวดลอมและบรรยากาศในธนาคาร 
มีคาเฉลี่ยมากที่สุดรองลงมาคือความสะอาดเรียบรอย
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ผลของปจจัยสวนบุคคลตอระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใช
บริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยมีผลสรุปการวิจัยดังนี้

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร ที่มีเพศแตกตางกันให
ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานสถานที่และชองทางการจัด
จําหนาย   ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ   ดานบุคลากร  ดานกระบวนการ
ใหบริการ  และดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพไมแตกตางกัน

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร ที่มีศาสนาแตกตางกันให
ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานสถานที่และชองทางการจัด
จําหนาย   ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ   ดานบุคลากร  ดานกระบวนการ
ใหบริการ  และดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพไมแตกตางกัน

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุแตกตางกันให
ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพแตกตางกัน

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร ที่มีสถานภาพสมรสแตกตาง
กันใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานสถานที่และชองทางการจัด
จําหนาย   ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ   ดานบุคลากร  ดานกระบวนการ
ใหบริการ  และดานการนําเสนอและลักษณะทางกายภาพไมแตกตางกัน

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน
ใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย ดาน
การสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธแตกตางกัน

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพแตกตางกันให
ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานสถานที่และชองทางการจัด
จําหนายแตกตางกัน
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ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
แตกตางกันใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่และชองทางการจัด
จําหนายแตกตางกัน

ลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับความรูแตกตางกันให
ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานสถานที่และชองทางการจัด
จําหนาย   ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ   ดานการนําเสนอและลักษณะทาง
กายภาพแตกตางกัน

ขอเสนอแนะ

ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย

1. จากผลการศึกษาพฤติกรรมความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย โดย
แยกเปนแตละดาน พบวา ปจจัยทางการตลาดมีผลตอการใชบริการธนาคารอิสลามฯ อยูในระดับ
มากทุกดาน  ดังนั้นธนาคารควรจะใหความสําคัญดานการเอาใจใสในการใหบริการ ใหคําแนะนํา 
สรางสัมพันธที่ดีกับลูกคา เพื่อใหเกิดความรูสึกวาเปนคนสําคัญ ซึ่งจะทําใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจและจะเปนผลที่ดีกับธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

2. จากผลการศึกษาพบวาพฤติกรรมการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยของ
กลุมตัวอยางลูกคาธนาคารสวนใหญจะใชบริการฝาก-ถอน โดยวัตถุประสงคในการใชบริการ
ธนาคารอิสลามฯ เพื่อเก็บออม และเพื่อความปลอดภัยของทรัพยสิน ดังนั้น ธนาคารควรจะเพิ่ม
ประเภทการใหบริการของธนาคารใหมีความหลากหลายใกลเคียงกับธนาคารพาณิชยทั่วไป เชน 
การออมเพื่อการศึกษา การออมเพื่อการสมรส  เปนตน เพื่อเพิ่มฐานลูกคาจากลูกคาที่นับถือศาสนา
อื่น  ๆซึ่งจะสรางรายไดเพิ่มขึ้น และเปนประโยชนตอนโยบายของธนาคารที่จะเปดสาขาเพิ่มเติม
และพัฒนาการใหบริการของธนาคารใหดียิ่งขึ้น

3. จากผลการศึกษาพบวาความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
ของกลุมลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมอยูในระดับ
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คอนขางสูง แตลูกคายังมีความเขาใจเกี่ยวกับอัตราดอกเบี้ยและการลงทุน ดังนั้นธนาคารอิสลามฯ 
ควรจะมีการประชาสัมพันธใหมากกวาเดิม ทั้งในรูปแบบของสื่อมวลชน สื่อสิ่งพิมพ หรือสื่อบุคคล 
เพื่อขยายกลุมเปาหมายออกไปสูกลุมเปาหมายที่นับถือศาสนาอื่น  ๆเชน ศาสนาพุทธ 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป

1. ควรมีการศึกษาความคิดเห็นของลูกคาที่มีตอการใหบริการของธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร โดยการใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก เพื่อทราบความตองการที่
แทจริงของลูกคา

2. ควรมีการศึกษาการใหบริการเกี่ยวกับผลิตภัณฑตัวอื่น  ๆของธนาคาร เชน ความ
คิดเห็นของลูกคาที่มีตอการใหบริการสินเชื่อของธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยใน
กรุงเทพมหานคร
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แบบสอบถาม

เรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งของวิทยานิพนธ โครงการปริญญาโท สาขาเศรษฐศาสตรธุรกิจ 
ภาคพิเศษ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร วิทยาเขตบางเขน
.........................................................................................................................................................

คําชี้แจงแบบสอบถามชุดนี้มีวัตถุประสงคเพื่อที่จะศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคใน
การใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ผูจัดทําใครขอความอนุเคราะหจากทานผูตอบ
แบบสอบถาม ในการใหขอมูลที่ตรงกับความรูสึก และสภาพความเปนจริง เพื่อขอมูลที่ไดรับจาก
ทาน สามารถนําไปวิเคราะหไดอยางถูกตองและสมบูรณ โดยผลการศึกษาที่ได จะนําไปใชเปน
ขอมูลในการจัดใหบริการใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
มากที่สุด จึงขอขอบพระคุณที่ทานใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้

แบบสอบถามมีจํานวน  8 หนา ประกอบดวย

สวนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม
สวนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
สวนที่ 4  คําถามเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการของ

ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
สวนที่ 5 ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่นๆ 
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สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
โปรดใสเครื่องหมาย  ลงใน ( ) หนาคําตอบที่ทานตองการ หรือเติมคําลงในชองวาง

1. เพศ
( ) ชาย ( ) หญิง

2. ศาสนา
( ) พุทธ ( ) อิสลาม
( ) คริสเตียน ( ) อื่นๆ....................

3. อายุ
( ) ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป ( ) 21 – 30 ป
( ) 31 – 40 ป ( ) 41 – 50 ป
( ) มากกวา 50 ป ขึ้นไป

4. สถานภาพสมรส
( ) โสด ( ) สมรส
( ) หยา / หมาย

5. ระดับการศึกษา
( ) มัธยมศึกษา/ปวช.หรือต่ํากวา( ) อนุปริญญา / ปวส. หรือเทียบเทา
( ) ปริญญาตรี หรือเทียบเทา ( ) สูงกวาปริญญาตรี

6. อาชีพ
( ) นักเรียน / นักศึกษา ( ) พนักงาน / ลูกจางเอกชน
( ) คาขาย / ธุรกิจสวนคัว ( ) ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ
( ) อื่นๆ โปรดระบุ.......................

7. รายไดเฉลี่ยตอเดือนของทาน
( ) นอยกวา 10,000 บาท ( ) 10,000 – 20,000 บาท
( ) 20001 – 30,000 บาท ( ) 30,001 – 40,000 บาท
( ) 40,001 – 50,000 บาท ( ) มากกวา 50,000 บาท
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สวนที่ 2 ความรูความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม
โปรดใสเครื่องหมาย  ลงในชองหนาขอความที่ทานคิดวาถูกและเครื่องหมาย  X ลง
หนาขอความที่ทานคิดวาผิด

ชองใส
เครื่องหมาย

คําถาม

1. ธนาคารอิสลามไมสามารถทําธุรกรรมกับธนาคารอื่นที่มีดอกเบี้ยได
2. ลูกคาสามารถขอสินเชื่อธนาคารไปลงทุนในธุรกิจไดทุกประเภทไมมีขอยกเวน
3. การดําเนินงานของธนาคารอิสลามจะใชการแบงผลกําไรแทนการคิดดอกเบี้ย
4. เมื่อทานนําเงินฝากกับบัญชีวาดิอะห(รักษาทรัพย)ทานจะไดสวนแบงจากกําไรที่ไดจากเงินฝาก
5. บัญชีประเภทมุดอรอบะ (เพื่อการลงทุน) ธนาคารจะนําเงินไปลงทุนและหากมีผลกําไรจะ

นํามาแบงผูฝาก
6. ธนาคารอิสลามจะใหการชวยลูกคาที่ตองการซื้อสินคาที่มีราคาสูงโดยการซื้อสินคาใหกอน

และใหลูกคาผอนเงินตน และดอกเบี้ยกับธนาคาร
7. หากทานฝากเงินในบัญชีมุดอรอบะ(เพื่อการลงทุน) ทานอาจตองรับผลขาดทุนรวมกับธนาคาร 
8. ผูฝากเงินในบัญชีเพื่อการทําฮัจยและอุมเราะห จะตองฝากเงินจํานวนที่เทากันทุกเดือน
9. การขอสินเชื่อกับธนาคารอิสลามนั้นจะตองเปนการขอสินเชื่อในวัตถุประสงคที่ไมขัดตอ
หลักการของศาสนาอิสลาม
10 . ยอดหนี้ที่ลูกคาสินเชื่อของธนาคารอิสลามตองชําระจะไมมีการเปลี่ยนแปลงคือยอดชําระของ
ลูกคาในแตละงวดจะเทากันตลอดอายุการผอนชําระ

สวนที่ 3 พฤติกรรมการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย

คําชี้แจง   โปรดใสเครื่องหมาย หนาขอความที่ทานเลือก

1. ทานเคยใชบริการของธนาคารพาณิชยหรือไม
( ) ไมเคย ( ) เคยไดแก (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

( ) ธนาคารไทยพาณิชย
( ) ธนาคารกสิกรไทย
( ) ธนาคารกรุงเทพ
( ) ธนาคารกรุงไทย
( ) ธนาคารออมสิน
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( ) อื่นๆ............................

2.  ทานเปดบัญชีกับธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยในสาขาใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
( ) คลองตัน ( ) อโศก
( ) มีนบุรี ( ) พัฒนาการ
( ) สาทร ( ) ทุงครุ ( ) อื่นๆ....................

3. ทานใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยมานานเทาใด 
( ) นอยกวา 6 เดือน ( ) 7 เดือน– 1 ป
( ) มากกวา 1 ป – 2 ป ( ) มากกวา 2 ปขึ้นไป

4. ทานใชบริการใดบางที่ธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
( ) ฝาก – ถอนเงิน ( ) โอนเงิน
( ) การซื้อ – ขายเงินตราตางประเทศ ( ) การขอสินเชื่อ
( ) ชําระคาสาธารณูปโภค ( ) อื่นๆ โปรดระบุ........................

5. ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
( ) มากกวา 1 ครั้งตอเดือน ( ) เดือนละ 1 ครั้ง
( ) 2 – 3 เดือนตอครั้ง ( ) 4 – 5 เดือนตอครั้ง
( ) ปละครั้ง ( ) อื่นๆ โปรดระบุ........................

6. ทานใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยสวนใหญในวันใด
( ) วันจันทร ( ) วันอังคาร
( ) วันพุธ ( ) วันพฤหัสบดี
( ) วันศุกร

7. ทานเขาใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยสวนใหญชวงเวลาใด
( ) 08.30 – 09.30 น ( ) 09.31 – 10.30 น
( ) 10.31 – 11.30 น ( ) 11.31 – 12.30 น
( ) 12.31 – 13.30 น ( ) 13.31 – 14.30 น
( ) 14.31 – 15.30 น

8. ในการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยแตละครั้ง ทานใชเวลาโดยเฉลี่ยประมาณเทาใด
( ) นอยกวา 10 นาที ( ) 11 – 30 นาที
( ) 31 นาที ถึง 1 ชั่วโมง ( ) มากกวา 1 ชั่วโมง – 2 ชั่วโมง
( ) อื่นๆ (โปรดระบุ) ................................
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9. สวนใหญทานเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยโดยพาหนะใด (เลือกไดเพียง
ขอเดียว)

( ) รถยนตสวนตัว ( ) รถจักรยานยนต
( ) รถโดยสารประจําทาง ( ) รถแท็กซี่
( ) เดิน ( ) อื่นๆ (โปรดระบุ)..........................

10. แหลงขอมูลขาวสารที่ทานใชในการตัดสินใจใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยมาจาก
สื่อใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

( ) วิทยุ ( ) โทรทัศน
( ) โปสเตอร, แผนพับ ( ) ปายโฆษณา
( ) นิตยสาร, หนังสือพิมพ ( ) อินเตอรเน็ต
( ) ไดรับการแนะนํา ( ) อื่นๆ โปรดระบุ........................

11. ใครมีอิทธิพลมากที่สุดที่ทําใหทานตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย
( ) ตัวทานเอง ( ) เพื่อน/คนรูจัก
( ) ครอบครัว/สามี/ภรรยา/ญาติ ( ) อื่นๆ(โปรดระบุ) .......................

12. เหตุผลที่ทานใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
( ) เพื่อเก็บออม ( ) เพื่อลงทุน
( ) เพื่อความปลอดภัย ( ) เพื่อความสะดวกในการรับเงินเดือน 
( ) อื่นๆ(โปรดระบุ) .......................

13. ในการใชบริการธนาคารอิสลามแหงประเทศไทย ทานเคยประสบปญหาใดบาง (ตอบได
มากกวา 1 ขอ)

( ) ไมเคย ( ) เคยโปรดระบุ
( ) ที่จอดรถไมสะดวก
( ) พนักงานบริการไมสุภาพ
( ) ระยะเวลาในการรอรับบริการนานเกินไป
( ) พนักงานไมสามารถตอบคําถามที่สงสัยได
( ) อื่นๆ โปรดระบุ ..........................................
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สวนที่ 4 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการของธนาคารอิสลามแหง
ประเทศไทย

คําชี้แจง: โปรดใสเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานโดยแสดง
ระดับความสําคัญจากนอยไปหามาก โดยมีตัวเลือกให 5 ระดับดังนี้ คือ 1 นอยที่สุด 2 นอย 3 ปาน
กลาง4 มาก 5 มากที่สุด

ระดับความสําคัญปจจัยทางการตลาด
1 2 3 4 5

1. ดานผลิตภัณฑ
ความหลากหลายในผลิตภัณฑและบริการครบวงจร  
ใหการบริการนอกสถานที่
ชื่อเสียงและภาพลักษณของธนาคาร
สามารถทําธุรกรรมกับธนาคารอื่นได

2. ดานราคา
คาธรรมเนียมในการบริการมีความเหมาะสม
ผลกําไรที่ลูกคาไดรับในการลงทุน
อัตรากําไรที่กําหนดใหผูใชบริการตองจาย

3. ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย
ความสะดวกในการเดินทางมาธนาคาร
ธนาคารมีสาขาเพียงพอ
ที่ตั้งของธนาคาร
ความเพียงพอของชองบริการ (counter)

4. ดานการสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ
มีการจัดโปรโมชั่นตามเทศกาลตางๆ
การแจกแผนพับรายละเอียดผลิตภัณฑอยางละเอียด
การโฆษณาตามสื่อตางๆ
การใหของแถมหรือของกํานัล

5. ดานบุคลากร
ความรูและความสามารถของพนักงาน
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ระดับความสําคัญปจจัยทางการตลาด
1 2 3 4 5

ความกระตือรือรนและความรวดเร็วในการใหบริการ
บุคลิกภาพความเปนกันเองและความนาเชื่อถือ
พนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอยและตรงตามหลักการของ
ศาสนาอิสลาม

6. ดานกระบวนการใหบริการ
ระยะเวลาในการใหบริการ
การแจงขั้นตอนกอนรับบริการ
มีขั้นตอนในการใหบริการชัดเจนและไมยุงยาก

7. ดานการนําเสนอ และลักษณะทางกายภาพ
สภาพแวดลอมและบรรยากาศในธนาคาร
การตกแตงภายในธนาคาร
ความสะอาดเรียบรอย
ความเพียงพอของอุปกรณและสิ่งอํานวยความสะดวก

สวนที่ 5 ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่นๆ 
1. ทานคิดวาธนาคารอิสลามแหงประเทศไทยควรปรับปรุงบริการดานใดบาง(ตอบไดมากกวา 1
ขอ)

( ) ความหลากหลายของผลิตภัณฑและบริการของธนาคาร
( ) อัตราผลกําไรที่คิดกับลูกคาที่มาใชบริการดานสนับสนุนทางการเงิน (สินเชื่อ)
( ) คาธรรมเนียม หรือ คาใชจายในการใชบริการ
( ) ความสะอาด เปนระเบียบ สวยงามของสถานที่ 
( ) การโฆษณาและประชาสัมพันธของธนาคาร
( ) การใหคําแนะนํา ปรึกษา และชวยแกไขปญหาการใชบริการของพนักงาน   
( ) อุปกรณสํานักงานตางๆในสาขา เชน ปากกา , ใบรับฝาก-ถอนเงิน 
( ) ความถูกตองในการทํารายการ
( ) อื่นๆ โปรดระบุ……….…..………………….…………
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2. ทานมีขอเสนอแนะอื่นใด (โปรดระบุ)
………………………………………………………………………………………………………
……..………………………………………………………………………………………………
………………………..……………………………………………………………………………
………………………………………..……………………………………………………………
………………………………………………………..……………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………..

ขอขอบพระคุณอยางสูงที่ทานสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม



ภาคผนวก ข
คาความเชื่อมั่น
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คาความเชื่อมั่น

1. ความรูเกี่ยวกับความเขาใจในระบบธนาคารอิสลาม

R E L I A B I L I T Y A N A L Y S I S - S C A L E (A L P H A)
Item-total Statistics

Scale Scale Corrected
Mean Variance Item- Alpha

if Item if Item Total if Item
Deleted Deleted Correlation Deleted

ตอน2.1 5.6333 4.2402 .1936 .6886
ตอน2.2 5.8333 4.6954 -.0111 .7243
ตอน2.3 5.2667 3.7195 .9258 .5778
ตอน2.4 5.6000 3.9034 .3740 .6500
ตอน2.5 5.2667 3.7195 .9258 .5778
ตอน2.6 5.8333 4.5575 .0561 .7122
ตอน2.7 5.4667 3.9126 .4189 .6405
ตอน2.8 5.8667 4.6023 .0414 .7131
ตอน2.9 5.2667 3.7195 .9258 .5778
ตอน2.10 5.4667 4.0506 .3382 .6570

Reliability Coefficients
N of Cases = 30.0 N of Items = 10
Alpha = .6800
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2.คําถามเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการของธนาคาร
อิสลามแหงประเทศไทย

R E L I A B I L I T Y A N A L Y S I S - S C A L E (A L P H A)
Item-total Statistics

Scale Scale Corrected
Mean Variance Item- Alpha

if Item if Item Total if Item
Deleted Deleted Correlation Deleted

PRODUCT1 86.7333 152.4782 .6136 .9146
PRODUCT2 86.5000 152.5345 .6416 .9140
PRODUCT3 85.8667 165.8437 .1335 .9222
PRODUCT4 87.0333 175.8264 -.3153 .9295
PRICE1 85.1667 149.8678 .8465 .9105
PRICE2 85.2667 158.5471 .4694 .9171
PRICE3 85.6000 151.5586 .6407 .9140
PLACE1 86.5000 163.4310 .3207 .9190
PLACE2 87.5333 166.7402 .1538 .9207
PLACE3 86.6333 160.1023 .5767 .9160
PLACE4 85.5333 153.2230 .5442 .9161
PROMO1 86.9333 164.7540 .2196 .9205
PROMO2 86.4333 153.4954 .7465 .9126
PROMO3 86.6000 158.2483 .4670 .9172
PROMO4 86.4333 158.8747 .4733 .9170
PEOPLE1 85.4333 161.7713 .5649 .9166
PEOPLE2 85.2667 158.6851 .5215 .9163
PEOPLE3 85.2333 154.1161 .6385 .9142
PEOPLE4 85.1333 160.8782 .4163 .9178
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PROCESS1 85.1667 153.4540 .7486 .9126
PROCESS2 85.6667 145.8851 .7671 .9112
PROCESS3 85.3333 153.6092 .6763 .9136
PHY1 85.1000 150.6448 .8638 .9105
PHY2 85.2667 149.0299 .7358 .9120
PHY3 85.0333 151.5506 .7258 .9125
PHY4 85.1000 158.2310 .4868 .9168

Reliability Coefficients
N of Cases = 30.0 N of Items = 26
Alpha = .9191



ภาคผนวก ค
ตารางแสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาธนาคาร

อิสลามแหงประเทศไทย
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ตารางผนวกที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลดานตาง  ๆจําแนกตามระยะเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลาม

ระยะเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามปจจัยสวนบุคคล
7 เดือน- 1 ปมากกวา1 ป- 2

ป
มากกวา2 ป

ขึ้นไป

รวม

เพศ
ชาย 37 85 63 185

(20.0) (45.9) (34.1) (100.0)
หญิง 50 102 63 215

(23.3) (47.4) (29.3) (100.0)
รวม 87 187 126 400

(21.8) (46.8) (31.5) (100.0)
ศาสนา

พุทธ 12 32 20 64
(18.8) (50.0) (31.3) (100.0)

อิสลาม 71 146 102 319
(22.3) (45.8) (32.0) (100.0)

คริสเตียน 4 9 4 17
(23.5) (52.9) (23.5) (100.0)

รวม 87 187 126 400
(21.8) (46.8) (31.5) (100.0)

อายุ
ต่ํากวาหรือเทากับ20 ป 15 35 29 79

(19.0) (44.3) (36.7) (100.0)
31-40 ป 45 71 43 159

(28.3) (44.7) (27.0) (100.0)
41-50 ป 10 38 17 65

(15.4) (58.5) (26.2) (100.0)



131

ตารางผนวกที่ 1 (ตอ)

ระยะเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามปจจัยสวนบุคคล
7 เดือน- 1 ปมากกวา1 ป- 2

ป
มากกวา2 ป

ขึ้นไป

รวม

อายุ (ตอ)
มากกวา50 ปขึ้นไป 17 43 37 97

(17.5) (44.3) (38.1) (100.0)
รวม 87 187 126 400

(21.8) (46.8) (31.5) (100.0)
สถานภาพสมรส

โสด 30 61 37 128
(23.4) (47.7) (28.9) (100.0)

สมรส 48 98 70 216
(22.2) (45.4) (32.4) (100.0)

หยา/ หมาย 9 28 19 56
(16.1) (50.0) (33.9) (100.0)

รวม 87 187 126 400
(21.8) (46.8) (31.5) (100.0)

ระดับการศึกษา
มัธยมศึกษา/ ปวช./ต่ํากวา 19 41 29 89

(21.3) (46.1) (32.6) (100.0)
อนุปริญญา/ ปวส.หรือ

เทียบเทา 21 52 37 110

(19.1) (47.3) (33.6) (100.0)
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 36 62 44 142

(25.4) (43.7) (31.0) (100.0)
สูงกวาปริญญาตรี 11 32 16 59

(18.6) (54.2) (27.1) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 1 (ตอ)

ระยะเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามปจจัยสวนบุคคล
7 เดือน- 1 ปมากกวา1 ป- 2

ป
มากกวา2 ป

ขึ้นไป

รวม

รวม 87 187 126 400
(21.8) (46.8) (31.5) (100.0)

อาชีพ
นักเรียน/ นักศึกษา 13 28 14 55

(23.6) (50.9) (25.5) (100.0)
พนักงาน/ ลูกจางเอกชน 48 100 65 213

(22.5) (46.9) (30.5) (100.0)
คาขาย/ ธุรกิจสวนคัว 22 45 36 103

(21.4) (43.7) (35.0) (100.0)
ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 4 14 11 29

(13.8) (48.3) (37.9) (100.0)
รวม 87 187 126 400

(21.8) (46.8) (31.5) (100.0)
รายไดเฉลี่ยตอเดือน

นอยกวา10,000 บาท 18 33 17 68
(26.5) (48.5) (25.0) (100.0)

20001 – 30,000 บาท 40 82 69 191
(20.9) (42.9) (36.1) (100.0)

30,001 – 40,000 บาท 10 24 11 45
(22.2) (53.3) (24.4) (100.0)

40,001 – 50,000 บาท 19 48 29 96
(19.8) (50.0) (30.2) (100.0)

รวม 87 187 126 400
(21.8) (46.8) (31.5) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 1 (ตอ)

ระยะเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามปจจัยสวนบุคคล
7 เดือน- 1 ปมากกวา1 ป- 2

ป
มากกวา2 ป

ขึ้นไป

รวม

ระดับความรู
ต่ํา 5 10 6 21

(23.8) (47.6) (28.6) (100.0)
คอนขางต่ํา 24 57 30 111

(21.6) (51.4) (27.0) (100.0)
คอนขางสูง 35 64 50 149

(23.5) (43.0) (33.6) (100.0)
สูง 23 56 40 119

(19.3) (47.1) (33.6) (100.0)
รวม 87 187 126 400

(21.8) (46.8) (31.5) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 2 ปจจัยสวนบุคคลดานตาง  ๆจําแนกตามความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคาร
อิสลาม

ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลาม รวมปจจัยสวนบุคคล
> 1 ครั้งตอ

เดือน
เดือนละ1

ครั้ง
2 - 3 เดือน

ตอครั้ง
4 - 5 เดือน

ตอครั้ง
เพศ

ชาย 107 34 17 27 185
(57.8) (18.4) (9.2) (14.6) (100.0)

หญิง 121 42 27 25 215
(56.3) (19.5) (12.6) (11.6) (100.0)

รวม 228 76 44 52 400
(57.0) (19.0) (11.0) (13.0) (100.0)

ศาสนา
พุทธ 37 9 4 14 64

(57.8) (14.1) (6.3) (21.9) (100.0)
อิสลาม 182 63 37 37 319

(57.1) (19.7) (11.6) (11.6) (100.0)
คริสเตียน 9 4 3 1 17

(52.9) (23.5) (17.6) (5.9) (100.0)
รวม 228 76 44 52 400

(57.0) (19.0) (11.0) (13.0) (100.0)
อายุ

<หรือเทากับ20 ป 53 10 8 8 79
(67.1) (12.7) (10.1) (10.1) (100.0)

31-40 ป 82 38 14 25 159
(51.6) (23.9) (8.8) (15.7) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 2 (ตอ)

ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลาม รวมปจจัยสวนบุคคล
> 1 ครั้งตอ

เดือน
เดือนละ1

ครั้ง
2 - 3 เดือน

ตอครั้ง
4 - 5 เดือน

ตอครั้ง
41-50 ป 33 13 11 8 65

(50.8) (20.0) (16.9) (12.3) (100.0)
มากกวา50 ปขึ้นไป 60 15 11 11 97

(61.9) (15.5) (11.3) (11.3) (100.0)
รวม 228 76 44 52 400

(57.0) (19.0) (11.0) (13.0) (100.0)
ระดับการศึกษา

มัธยมศึกษา/ ปวช.
หรือต่ํากวา 56 13 6 14 89

(62.9) (14.6) (6.7) (15.7) (100.0)
อนุปริญญา/ ปวส.

หรือเทียบเทา 62 21 12 15 110

(56.4) (19.1) (10.9) (13.6) (100.0)
ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา 80 30 19 13 142

(56.3) (21.1) (13.4) (9.2) (100.0)
สูงกวาปริญญาตรี 30 12 7 10 59

(50.8) (20.3) (11.9) (16.9) (100.0)
รวม 228 76 44 52 400

(57.0) (19.0) (11.0) (13.0) (100.0)
อาชีพ

นักเรียน/ นักศึกษา 33 10 8 4 55
(60.0) (18.2) (14.5) (7.3) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 2 (ตอ)

ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลาม รวมปจจัยสวนบุคคล
> 1 ครั้งตอ

เดือน
เดือนละ1

ครั้ง
2 - 3 เดือน

ตอครั้ง
4 - 5 เดือน

ตอครั้ง
พนักงาน/ ลูกจาง

เอกชน 121 40 21 31 213

(56.8) (18.8) (9.9) (14.6) (100.0)
คาขาย/ ธุรกิจสวนคัว 59 22 9 13 103

(57.3) (21.4) (8.7) (12.6) (100.0)
ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 15 4 6 4 29

(51.7) (13.8) (20.7) (13.8) (100.0)
รวม 228 76 44 52 400

(57.0) (19.0) (11.0) (13.0) (100.0)
รายไดเฉลี่ยตอเดือน

นอยกวา10,000 บาท 40 14 4 10 68
(58.8) (20.6) (5.9) (14.7) (100.0)

20001 - 30,000 บาท 112 37 19 23 191
(58.6) (19.4) (9.9) (12.0) (100.0)

30,001 - 40,000 บาท 25 7 4 9 45
(55.6) (15.6) (8.9) (20.0) (100.0)

40,001 - 50,000 บาท 51 18 17 10 96
(53.1) (18.8) (17.7) (10.4) (100.0)

รวม 228 76 44 52 400
(57.0) (19.0) (11.0) (13.0) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 2 (ตอ)

ความถี่ในการไปใชบริการกับธนาคารอิสลาม รวมปจจัยสวนบุคคล
> 1 ครั้งตอ

เดือน
เดือนละ1

ครั้ง
2 - 3 เดือน

ตอครั้ง
4 - 5 เดือน

ตอครั้ง
ระดับความรู

ต่ํา 14 2 3 2 21
(66.7) (9.5) (14.3) (9.5) (100.0)

คอนขางต่ํา 62 22 12 15 111
(55.9) (19.8) (10.8) (13.5) (100.0)

คอนขางสูง 81 34 13 21 149
(54.4) (22.8) (8.7) (14.1) (100.0)

สูง 71 18 16 14 119
(59.7) (15.1) (13.4) (11.8) (100.0)

รวม 228 76 44 52 400
(57.0) (19.0) (11.0) (13.0) 1(00.0)
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ตารางผนวกที่ 3 ปจจัยสวนบุคคลดานตาง  ๆจําแนกตามวันที่ใชบริการธนาคารอิสลาม

วันที่ใชบริการธนาคารอิสลามปจจัยสวนบุคคล
จันทร อังคาร พุธ พฤหัสฯ ศุกร

รวม

เพศ
ชาย 77 13 3 26 66 185

(41.6) (7.0) (1.6) (14.1) (35.7) (100.0)
หญิง 76 7 7 28 97 215

(35.3) (3.3) (3.3) (13.0) (45.1) (100.0)
รวม 153 20 10 54 163 400

(38.3) (5.0) (2.5) (13.5) (40.8) (100.0)
ศาสนา

พุทธ 31 3 1 8 21 64
(48.4) (4.7) (1.6) (12.5) (32.8) (100.0)

อิสลาม 114 17 8 46 134 319
(35.7) (5.3) (2.5) (14.4) (42.0) (100.0)

คริสเตียน 8 0 1 0 8 17
(47.1) (.0) (5.9) (.0) (47.1) (100.0)

รวม 153 20 10 54 163 400
(38.3) (5.0) (2.5) (13.5) (40.8) (100.0)

อายุ
ต่ํากวาหรือเทากับ

20 ป 33 1 3 16 26 79
(41.8) (1.3) (3.8) (20.3) (32.9) (100.0)

31-40 ป 57 13 4 17 68 159
(35.8) (8.2) (2.5) (10.7) (42.8) (100.0)

41-50 ป 26 2 1 10 26 65
(40.0) (3.1) (1.5) (15.4) (40.0) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 3 (ตอ)

วันที่ใชบริการธนาคารอิสลามปจจัยสวนบุคคล
จันทร อังคาร พุธ พฤหัสฯ ศุกร

รวม

มากกวา50 ปขึ้นไป 37 4 2 11 43 97
(38.1) (4.1) (2.1) (11.3) (44.3) (100.0)

รวม 153 20 10 54 163 400
(38.3) (5.0) (2.5) (13.5) (40.8) (100.0)

สถานภาพสมรส
โสด 46 7 3 18 54 128

(35.9) (5.5) (2.3) (14.1) (42.2) (100.0)
สมรส 83 11 5 25 92 216

(38.4) (5.1) (2.3) (11.6) (42.6) (100.0)
หยา/ หมาย 24 2 2 11 17 56

(42.9) (3.6) (3.6) (19.6) (30.4) (100.0)
รวม 153 20 10 54 163 400

(38.3) (5.0) (2.5) (13.5) (40.8) (100.0)
ระดับการศึกษา

มัธยมศึกษา/ ปวช.
หรือต่ํากวา 33 6 3 14 33 89

(37.1) (6.7) (3.4) (15.7) (37.1) (100.0)
อนุปริญญา/ ปวส.

หรือเทียบเทา 41 7 4 15 43 110
(37.3) (6.4) (3.6) (13.6) (39.1) (100.0)

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา 56 6 2 16 62 142

(39.4) (4.2) (1.4) (11.3) (43.7) (100.0)
สูงกวาปริญญาตรี 23 1 1 9 25 59

(39.0) (1.7) (1.7) (15.3) (42.4) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 3 (ตอ)

วันที่ใชบริการธนาคารอิสลามปจจัยสวนบุคคล
จันทร อังคาร พุธ พฤหัสฯ ศุกร

รวม

รวม 153 20 10 54 163 400
(38.3) (5.0) (2.5) (13.5) (40.8) (100.0)

อาชีพ
นักเรียน/ นักศึกษา 21 2 1 9 22 55

(38.2) (3.6) (1.8) (16.4) (40.0) 100.0)
พนักงาน/ ลูกจาง

เอกชน 74 11 8 26 94 213
(34.7) (5.2) (3.8) (12.2) (44.1) (100.0)

คาขาย/ ธุรกิจสวน
คัว 44 6 0 18 35 103

(42.7) (5.8) (.0) (17.5) (34.0) 100.0)
ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 14 1 1 1 12 29
(48.3) (3.4) (3.4) (3.4) (41.4) (100.0)

รวม 153 20 10 54 163 400
(38.3) (5.0) (2.5) (13.5) (40.8) (100.0)

รายไดเฉลี่ยตอเดือน
นอยกวา10,000 บ. 24 3 1 8 32 68

(35.3) (4.4) (1.5) (11.8) (47.1) (100.0)
20,001 - 30,000 บ. 71 10 7 28 75 191

(37.2) (5.2) (3.7) (14.7) (39.3) (100.0)
30,001 - 40,000 บ. 13 4 1 4 23 45

(28.9) (8.9) (2.2) (8.9) (51.1) (100.0)
40,001 - 50,000 บ. 45 3 1 14 33 96

(46.9) (3.1) (1.0) (14.6) (34.4) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 3 (ตอ)

วันที่ใชบริการธนาคารอิสลามปจจัยสวนบุคคล
จันทร อังคาร พุธ พฤหัสฯ ศุกร

รวม

รวม 153 20 10 54 163 400
(38.3) (5.0) (2.5) (13.5) (40.8) (100.0)

ระดับความรู
ต่ํา 9 0 0 2 10 21

(42.9) (.0) (.0) (9.5) (47.6) 100.0)
คอนขางต่ํา 37 9 3 18 44 111

(33.3) (8.1) (2.7) (16.2) (39.6) (100.0)
คอนขางสูง 63 7 6 19 54 149

(42.3) (4.7) (4.0) (12.8) (36.2) (100.0)
สูง 44 4 1 15 55 119

(37.0) (3.4) (.8) (12.6) (46.2) (100.0)
รวม 153 20 10 54 163 400

(38.3) (5.0) (2.5) (13.5) (40.8) (100.0)



142

ตารางผนวกที่ 4 ปจจัยสวนบุคคลดานตาง  ๆจําแนกตามชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอย
ที่สุด

ชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอย
ที่สุด

ปจจัยสวนบุคคล

08.30 –
11.30 น.

11.31 –
13.30 น.

13.31–
15.30 น.

รวม

เพศ
ชาย 58 59 68 185

(31.4) (31.9) (36.8) (100.0)
หญิง 70 71 74 215

(32.6) (33.0) (34.4) (100.0)
รวม 128 130 142 400

(32.0) (32.5) (35.5) (100.0)
ศาสนา

พุทธ 24 24 16 64
(37.5) (37.5) (25.0) (100.0)

อิสลาม 98 100 121 319
(30.7) (31.3) (37.9) (100.0)

คริสเตียน 6 6 5 17
(35.3) (35.3) (29.4) (100.0)

รวม 128 130 142 400
(32.0) (32.5) (35.5) (100.0)

สถานภาพสมรส
โสด 41 41 46 128

(32.0) (32.0) (35.9) (100.0)
สมรส 68 70 78 216

(31.5) (32.4) (36.1) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 4 (ตอ)

ชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอย
ที่สุด

ปจจัยสวนบุคคล

08.30 –
11.30 น.

11.31 –
13.30 น.

13.31–
15.30 น.

รวม

หยา/ หมาย 19 19 18 56
(33.9) (33.9) (32.1) (100.0)

รวม 128 130 142 400
(32.0) (32.5) (35.5) (100.0)

ระดับการศึกษา
มัธยมศึกษา/ ปวช.หรือต่ํากวา 29 28 32 89

(32.6) (31.5) (36.0) (100.0)
อนุปริญญา/ ปวส.หรือ

เทียบเทา 34 33 43 110

(30.9) (30.0) (39.1) (100.0)
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 39 50 53 142

(27.5) (35.2) (37.3) (100.0)
สูงกวาปริญญาตรี 26 19 14 59

(44.1) (32.2) (23.7) (100.0)
รวม 128 130 142 400

(32.0) (32.5) (35.5) (100.0)
อาชีพ

นักเรียน/ นักศึกษา 19 14 22 55
(34.5) (25.5) (40.0) (100.0)

พนักงาน/ ลูกจางเอกชน 62 78 73 213
(29.1) (36.6) (34.3) (100.0)

คาขาย/ ธุรกิจสวนคัว 38 26 39 103
(36.9) (25.2) (37.9) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 4 (ตอ)

ชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอย
ที่สุด

ปจจัยสวนบุคคล

08.30 –
11.30 น.

11.31 -
13.30 น.

13.31–
15.30 น.

รวม

ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 9 12 8 29
(31.0) (41.4) (27.6) (100.0)

รวม 128 130 142 400
(32.0) (32.5) (35.5) (100.0)

รายไดเฉลี่ยตอเดือน
นอยกวา10,000 บ. 26 17 25 68

(38.2) (25.0) (36.8) (100.0)
20001 - 30,000 บ. 55 66 70 191

(28.8) (34.6) (36.6) (100.0)
30,001 - 40,000 บ. 16 11 18 45

(35.6) (24.4) (40.0) (100.0)
40,001 - 50,000 บ. 31 36 29 96

(32.3) (37.5) (30.2) (100.0)
รวม 128 130 142 400

(32.0) (32.5) (35.5) (100.0)
ระดับความรู

ต่ํา 9 7 5 21
(42.9) (33.3) (23.8) (100.0)

คอนขางต่ํา 35 37 39 111
(31.5) (33.3) (35.1) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 4 (ตอ)

ชวงเวลาที่ใชบริการธนาคารอิสลามบอย
ที่สุด

ปจจัยสวนบุคคล

08.30 –
11.30 น.

11.31 -
13.30 น.

13.31–
15.30 น.

รวม

คอนขางสูง 50 49 50 149
(33.6) (32.9) (33.6) (100.0)

สูง 34 37 48 119
(28.6) (31.1) (40.3) (100.0)

รวม 128 130 142 400
(32.0) (32.5) (35.5) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 5 ปจจัยสวนบุคคลดานตาง  ๆจําแนกตามระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับ
ธนาคารอิสลาม

ระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับ
ธนาคารอิสลาม

ปจจัยสวนบุคคล

นอยกวา10
นาที

11 - 30 นาที 31 นาทีถึง1
ชั่วโมง

รวม

เพศ
ชาย 91 74 20 185

(49.2) (40.0) (10.8) (100.0)
หญิง 105 88 22 215

(48.8) (40.9) (10.2) (100.0)
รวม 196 162 42 400

(49.0) (40.5) (10.5) (100.0)
ศาสนา

พุทธ 32 21 11 64
(50.0) (32.8) (17.2) (100.0)

อิสลาม 154 135 30 319
(48.3) (42.3) (9.4) (100.0)

คริสเตียน 10 6 1 17
(58.8) (35.3) (5.9) (100.0)

รวม 196 162 42 400
(49.0) (40.5) (10.5) (100.0)

อายุ
ต่ํากวาหรือเทากับ20 ป 44 28 7 79

(55.7) (35.4) (8.9) (100.0)
31-40 ป 72 69 18 159

(45.3) (43.4) (11.3) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 5 (ตอ)

ระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับ
ธนาคารอิสลาม

ปจจัยสวนบุคคล

นอยกวา10
นาที

11 – 30 นาที 31 นาทีถึง1
ชั่วโมง

รวม

41-50 ป 29 29 7 65
(44.6) (44.6) (10.8) (100.0)

มากกวา50 ปขึ้นไป 51 36 10 97
(52.6) (37.1) (10.3) (100.0)

รวม 196 162 42 400
(49.0) (40.5) (10.5) (100.0)

ระดับการศึกษา
มัธยมศึกษา/ ปวช.หรือต่ํา

กวา 44 34 11 89
(49.4) (38.2) (12.4) (100.0)

อนุปริญญา/ ปวส.หรือ
เทียบเทา 51 47 12 110

(46.4) (42.7) (10.9) (100.0)
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 79 54 9 142

(55.6) (38.0) (6.3) (100.0)
สูงกวาปริญญาตรี 22 27 10 59

(37.3) (45.8) (16.9) (100.0)
รวม 196 162 42 400

(49.0) (40.5) (10.5) (100.0)
อาชีพ

นักเรียน/ นักศึกษา 31 20 4 55
(56.4) (36.4) (7.3) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 5 (ตอ)

ระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับ
ธนาคารอิสลาม

ปจจัยสวนบุคคล

นอยกวา10
นาที

11 - 30 นาที 31 นาทีถึง1
ชั่วโมง

รวม

พนักงาน/ ลูกจางเอกชน 105 84 24 213
(49.3) (39.4) (11.3) (100.0)

คาขาย/ ธุรกิจสวนคัว 45 47 11 103
(43.7) (45.6) (10.7) (100.0)

ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 15 11 3 29
(51.7) (37.9) (10.3) (100.0)

รวม 196 162 42 400
(49.0) (40.5) (10.5) (100.0)

รายไดเฉลี่ยตอเดือน
นอยกวา10,000 บาท 33 26 9 68

(48.5) (38.2) (13.2) (100.0)
20001 - 30,000 บาท 95 78 18 191

(49.7) (40.8) (9.4) (100.0)
30,001 - 40,000 บาท 19 19 7 45

(42.2) (42.2) (15.6) (100.0)
40,001 - 50,000 บาท 49 39 8 96

(51.0) (40.6) (8.3) (100.0)
รวม 196 162 42 400

(49.0) (40.5) (10.5) (100.0)
ระดับความรู

ต่ํา 13 6 2 21
(61.9) (28.6) (9.5) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 5 (ตอ)

ระยะเวลาเฉลี่ยตอครั้งที่ใชในการติดตอกับ
ธนาคารอิสลาม

ปจจัยสวนบุคคล

นอยกวา10
นาที

11 - 30 นาที 31 นาทีถึง1
ชั่วโมง

รวม

คอนขางต่ํา 54 45 12 111
(48.6) (40.5) (10.8) (100.0)

คอนขางสูง 66 67 16 149
(44.3) (45.0) (10.7) (100.0)

สูง 63 44 12 119
(52.9) (37.0) (10.1) (100.0)

รวม 196 162 42 400
(49.0) (40.5) (10.5) (100.0)



150

ตารางผนวกที่ 6 ปจจัยสวนบุคคลดานตาง  ๆจําแนกตามการเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลาม

ปจจัยสวนบุคคล การเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลาม รวม
รถยนต
สวนตัว

รถจักรยานยนตรถโดยสาร
ประจําทาง

เดิน

เพศ
ชาย 87 9 70 19 185

(47.0) (4.9) (37.8) (10.3) (100.0)
หญิง 97 11 82 25 215

(45.1) (5.1) (38.1) (11.6) (100.0)
รวม 184 20 152 44 400

(46.0) (5.0) (38.0) (11.0) (100.0)
ศาสนา

พุทธ 35 2 22 5 64
(54.7) (3.1) (34.4) (7.8) (100.0)

อิสลาม 144 17 122 36 319
(45.1) (5.3) (38.2) (11.3) (100.0)

คริสเตียน 5 1 8 3 17
(29.4) (5.9) (47.1) (17.6) (100.0)

รวม 184 20 152 44 400
(46.0) (5.0) (38.0) (11.0) (100.0)

อายุ
ต่ํากวาหรือเทากับ20

ป 35 5 32 7 79

(44.3) (6.3) (40.5) (8.9) (100.0)
31-40 ป 72 7 66 14 159

(45.3) (4.4) (41.5) (8.8) (100.0)
41-50 ป 38 2 15 10 65

(58.5) (3.1) (23.1) (15.4) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 6 (ตอ)

ปจจัยสวนบุคคล การเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลาม รวม
รถยนต
สวนตัว

รถจักร
ยานยนต

รถโดยสาร
ประจําทาง

เดิน

มากกวา50 ปขึ้นไป 39 6 39 13 97
(40.2) (6.2) (40.2) (13.4) (100.0)

รวม 184 20 152 44 400
(46.0) (5.0) (38.0) (11.0) (100.0)

สถานภาพสมรส
โสด 60 6 47 15 128

(46.9) (4.7) (36.7) (11.7) (100.0)
สมรส 91 11 87 27 216

(42.1) (5.1) (40.3) (12.5) (100.0)
หยา/ หมาย 33 3 18 2 56

(58.9) (5.4) (32.1) (3.6) (100.0)
รวม 184 20 152 44 400

(46.0) (5.0) (38.0) (11.0) (100.0)
ระดับการศึกษา

มัธยมศึกษา/ ปวช.
หรือต่ํากวา 43 6 34 6 89

(48.3) (6.7) (38.2) (6.7) (100.0)
อนุปริญญา/ ปวส.

หรือเทียบเทา 48 6 42 14 110

(43.6) (5.5) (38.2) (12.7) (100.0)
ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา 63 5 59 15 142

(44.4) (3.5) (41.5) (10.6) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 6 (ตอ)

ปจจัยสวนบุคคล การเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลาม รวม
รถยนต
สวนตัว

รถจักร
ยานยนต

รถโดยสาร
ประจําทาง

เดิน

สูงกวาปริญญาตรี 30 3 17 9 59
(50.8) (5.1) (28.8) (15.3) (100.0)

รวม 184 20 152 44 400
(46.0) (5.0) (38.0) (11.0) (100.0)

อาชีพ
นักเรียน/ นักศึกษา 27 2 21 5 55

(49.1) (3.6) (38.2) (9.1) (100.0)
พนักงาน/ ลูกจาง

เอกชน 95 15 77 26 213
(44.6) (7.0) (36.2) (12.2) (100.0)

คาขาย/ ธุรกิจสวน
คัว 51 2 41 9 103

(49.5) (1.9) (39.8) (8.7) (100.0)
ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 11 1 13 4 29
(37.9) (3.4) (44.8) (13.8) (100.0)

รวม 184 20 152 44 400
(46.0) (5.0) (38.0) (11.0) (100.0)

รายไดเฉลี่ยตอเดือน
นอยกวา10,000 บาท 29 3 26 10 68

(42.6) (4.4) (38.2) (14.7) (100.0)
20001 - 30,000 บาท 83 13 77 18 191

(43.5) (6.8) (40.3) (9.4) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 6 (ตอ)

ปจจัยสวนบุคคล การเดินทางมาใชบริการธนาคารอิสลาม รวม
รถยนต
สวนตัว

รถจักร
ยานยนต

รถโดยสาร
ประจําทาง

เดิน

30,001 - 40,000 บาท 23 1 14 7 45
(51.1) (2.2) (31.1) (15.6) (100.0)

40,001 - 50,000 บาท 49 3 35 9 96
(51.0) (3.1) (36.5) (9.4) (100.0)

รวม 184 20 152 44 400
(46.0) (5.0) (38.0) (11.0) (100.0)

ระดับความรู
ต่ํา 7 0 12 2 21

(33.3) (.0) (57.1) (9.5) (100.0)
คอนขางต่ํา 50 4 40 17 111

(45.0) (3.6) (36.0) (15.3) (100.0)
คอนขางสูง 70 11 56 12 149

(47.0) (7.4) (37.6) (8.1) (100.0)
สูง 57 5 44 13 119

(47.9) (4.2) (37.0) (10.9) (100.0)
รวม 184 20 152 44 400

(46.0) (5.0) (38.0) (11.0) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 7 ปจจัยสวนบุคคลดานตาง  ๆจําแนกตามผูที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจใชบริการ
ธนาคารอิสลาม

ปจจัยสวนบุคคล ผูที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคาร
อิสลาม

รวม

ตัวทานเอง เพื่อน/คนรูจัก ครอบครัว/
สามี/ภรรยา/

ญาติ
เพศ

ชาย 134 44 7 185
(72.4) (23.8) (3.8) (100.0)

หญิง 170 42 3 215
(79.1) (19.5) (1.4) (100.0)

รวม 304 86 10 400
(76.0) (21.5) (2.5) (100.0)

ศาสนา
พุทธ 45 18 1 64

(70.3) (28.1) (1.6) (100.0)
อิสลาม 244 66 9 319

(76.5) (20.7) (2.8) (100.0)
คริสเตียน 15 2 0 17

(88.2) (11.8) (.0) (100.0)
รวม 304 86 10 400

(76.0) (21.5) (2.5) (100.0)
อายุ

ต่ํากวาหรือเทากับ20 ป 61 15 3 79
(77.2) (19.0) (3.8) (100.0)

31-40 ป 120 35 4 159
(75.5) (22.0) (2.5) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 7 (ตอ)

ปจจัยสวนบุคคล ผูที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคาร
อิสลาม

รวม

ตัวทานเอง เพื่อน/คนรูจัก ครอบครัว/
สามี/ภรรยา/

ญาติ
41-50 ป 50 15 0 65

(76.9) (23.1) (.0) (100.0)
มากกวา50 ปขึ้นไป 73 21 3 97

(75.3) (21.6) (3.1) (100.0)
รวม 304 86 10 400

(76.0) (21.5) (2.5) (100.0)
สถานภาพสมรส

โสด 90 35 3 128
(70.3) (27.3) (2.3) (100.0)

สมรส 171 40 5 216
(79.2) (18.5) (2.3) (100.0)

หยา/ หมาย 43 11 2 56
(76.8) (19.6) (3.6) (100.0)

รวม 304 86 10 400
(76.0) (21.5) (2.5) (100.0)

ระดับการศึกษา
มัธยมศึกษา/ ปวช.หรือต่ํา

กวา 67 19 3 89

(75.3) (21.3) (3.4) (100.0)
อนุปริญญา/ ปวส.หรือ

เทียบเทา 85 23 2 110

(77.3) (20.9) (1.8) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 7 (ตอ)

ปจจัยสวนบุคคล ผูที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคาร
อิสลาม

รวม

ตัวทานเอง เพื่อน/คนรูจัก ครอบครัว/
สามี/ภรรยา/

ญาติ
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 113 26 3 142

(79.6) (18.3) (2.1) (100.0)
สูงกวาปริญญาตรี 39 18 2 59

(66.1) (30.5) (3.4) (100.0)
รวม 304 86 10 400

(76.0) (21.5) (2.5) (100.0)
อาชีพ

นักเรียน/ นักศึกษา 44 11 0 55
(80.0) (20.0) (.0) (100.0)

พนักงาน/ ลูกจางเอกชน 161 47 5 213
(75.6) (22.1) (2.3) (100.0)

คาขาย/ ธุรกิจสวนคัว 75 24 4 103
(72.8) (23.3) (3.9) (100.0)

ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 24 4 1 29
(82.8) (13.8) (3.4) (100.0)

รวม 304 86 10 400
(76.0) (21.5) (2.5) (100.0)

รายไดเฉลี่ยตอเดือน
นอยกวา10,000 บาท 47 20 1 68

(69.1) (29.4) (1.5) (100.0)
20001 – 30,000 บาท 150 35 6 191

(78.5) (18.3) (3.1) (100.0)
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ตารางผนวกที่ 7 (ตอ)

ปจจัยสวนบุคคล ผูที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคาร
อิสลาม

รวม

ตัวทานเอง เพื่อน/คนรูจัก ครอบครัว/
สามี/ภรรยา/

ญาติ
30,001 - 40,000 บาท 28 15 2 45

(62.2) (33.3) (4.4) (100.0)
40,001 - 50,000 บาท 79 16 1 96

(82.3) (16.7) (1.0) (100.0)
รวม 304 86 10 400

(76.0) (21.5) (2.5) (100.0)
ระดับความรู

ต่ํา 18 3 0 21
(85.7) (14.3) (.0) (100.0)

คอนขางต่ํา 77 31 3 111
(69.4) (27.9) (2.7) (100.0)

คอนขางสูง 117 27 5 149
(78.5) (18.1) (3.4) (100.0)

สูง 92 25 2 119
(77.3) (21.0) (1.7) (100.0)

รวม 304 86 10 400
(76.0) (21.5) (2.5) (100.0)
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