
 
บทที่ 2 

กรอบแนวคดิทางทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 การศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสินเช่ืออเนกประสงคของ
ลูกคาสินเช่ือ  ธนาคารกรุงไทย จํากดั (มหาชน) จังหวดัเชียงใหม ในคร้ังนี้มีแนวคิดและทฤษฎีมา
ประกอบการศกึษาดังนี ้
 
2.1 กรอบแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
 2.1.1 แนวคิด การวิเคราะหสินเชื่อ 7C’s และ 5P’s 
    การวิเคราะหเชิงคุณภาพ  เปนการวเิคราะหขอมูลท่ีไมเกี่ยวกับตัวเลขทางการเงิน  
แตจะใชขอมูลอ่ืนในการประเมินความเส่ียงของการใหสินเช่ือ ซ่ึงมีหลักการวิเคราะหดงันี้ 
 
        1)  หลัก 5 P’s ไดแก  Purpose  People  Payment  Protection  Prospect      
  2)  หลัก 7 C’s ไดแก  Character  Capacity  Capital  Collateral  Condition   
               Country  Control 
       พิจารณาเม่ือลูกคาขอเครดติมี 5 ประการหรือท่ีเรียกงายๆวา 5 P’s คือ  
        1. วัตถุประสงค (Purpose) 
       2. บุคคล หรือ ผูกู (People)   
        3. การชําระคืน (Payment) 
       4. การปองกนัความเส่ียง (Protection) 
        5. ศักยภาพ (Prospect) 
  หลัก 7 C's  ในการประเมินความเส่ียงของการใหสินเช่ือ  
       1) Character พิจารณาลักษณะคุณสมบัติของลูกหนี้ ตลอดจนความต้ังใจจริง และความ
นาเช่ือถือท่ีจะชําระคืนหนี ้ ท้ังนี้อาจดูไดจากฐานะหนาท่ีการงาน การศกึษา ประสบการณ คุณภาพ
ของผูบริหาร ฐานะทางสังคม ประวัติการชําระหนี้เดิม เปนตน  
       2) Capacity ความสามารถในการชําระหนี้ พิจารณาจากศักยภาพในการทํากําไรหรือความ
เส่ียงในการประกอบธุรกิจ และพิจารณากระแสเงินสดของกิจการวามีความสามารถในการชําระหนี้
หรือไม ตลอดจนอาจพิจารณาแหลงเงินทุนสํารองของกจิการ หากกระแสเงินปกติของกิจการเกิด
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ปญหา แตหากเปนการกูเพื่อการบริโภค เชน การซ้ือบานเพ่ืออยูอาศัย การซ้ือรถยนต    ตองพิจารณา
จากขนาดและความม่ันคงของกระแสรายไดของผูกู โดยอาจดจูากลักษณะ การประกอบอาชีพ 
ยกตัวอยางเชน หากภาระการชําระหนี้ในแตละเดือนมีขนาดไมเกินหนึ่งในสามของรายได โอกาสที่
ผูใหกูจะไดรับการชําระคืนหนี้ก็มีสูง เปนตน     
  3) Capital คือ ทุนท่ีนํามาใชในกจิการท่ีเปนสวนของตวัลูกหนีเ้องไมใชเงินท่ีมาจากการกู 
โดยพิจารณาวาเงินสวนท่ีขอกูเปนสัดสวนเทาใดตอเงินสวนท่ีลูกหนี้เปนเจาของเอง (Debt / Equity 
Ratio) ท้ังนี้ หากสัดสวนดงักลาวมีคาตํ่า การใหกูยอมมีความเส่ียงตํ่ากวา เนื่องจากเปนการส่ือถึง
การรวมรับความเส่ียงจากการประกอบการของลูกหนี ้และเพิ่มความเช่ือม่ันในการใหกูของธนาคาร  
  4) Collateral คือ หลักประกัน ซ่ึงเปนแหลงในการชําระคืนหนี้แหลงท่ีสองหากลูกหนี้ไม
สามารถชําระหนี้ได ซ่ึงโดยปกติมูลคาของหลักทรัพยคํ้าประกันจะมีมูลคาไมนอยกวาจํานวนเงินท่ี
กูจริง นอกจากนี้ ประเดน็ท่ีอาจคํานึงถึงเกี่ยวกับหลักประกัน เชน การเปล่ียนแปลงของมูลคา
หลักประกนั ความคลองตัวในการขายทอดตลาด เปนตน  
  5) Conditions มุงพิจารณาท่ีวัตถุประสงคของการนําเงินกูไปใช เชน ใชเปนเงินทุน
หมุนเวียน เพิ่มเติมเคร่ืองจักรเคร่ืองมือ หรือเพื่อสินคาคงคลัง เปนตน นอกจากนี ้ ยงัตองคํานึงถึง
สภาพแวดลอมของธุรกิจนั้น ๆ และปจจยัตาง ๆ ท่ีอาจมีผลกระทบตอกิจการ  เชน  ภาวะการเติบโต
ทางเศรษฐกิจท้ังในและตางประเทศ วัฏจักรทางเศรษฐกิจ สภาวะตลาด การผลิตผลิตภัณฑท่ีมีความ
แตกตางและมีความสามารถในการแขงขัน กลยุทธการตลาด และเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ เชน 
ความผันผวนของอัตราเงินเฟอ อัตราแลกเปล่ียน อัตราดอกเบ้ีย เปนตน 
 6)  Country  คือการประเมินถึงตัวประเทศผูขอกู     ใชพิจารณาในกรณีท่ีเปนการกูเงินตาง 
ประเทศ  โดยเฉพาะปจจุบันการคาระหวางประเทศมีมากข้ึน  การประเมินคุณคาทางเครดิตจะตอง
วิเคราะหสภาวะการเมือง เศรษฐกิจ และสังคมการคาท่ีมีอยูในประเทศ เนื่องจากแนวความคิดใน
เร่ืองความรับผิดชอบเกี่ยวกบัหนี้สินแตละสังคมไมเหมือนกัน ยิ่งกวานั้นเอกสารทางการพาณิชย
และการปฏิบัติทางการคากแ็ตกตางกัน 
 7) Control  คือ การควบคุมเกี่ยวกับการดําเนินงานอยางมีประสิทธิภาพของระบบขอมูลท่ี
ใช โดยผูกูท่ีจะบริหารธุรกจิไมใชผูกูท้ังหมดทุกคนจะมีระบบการเงินและการดําเนินงานภายในที่ดี
ส่ิงเหลานี้สามารถนําไปสูปญหาท่ีไมคาดวาจะเกดิความตองการทางการเงิน  ผูใหสินเช่ือและผู
ลงทุนตองแนนใจวาระบบบัญชีของบริษัทมีประสิทธิภาพ  ซ่ึงบริษัทสามารถปฏิบัติตามระเบียบ
และตามความตองการทางกฎหมาย  กลาวคือ  ระบบขอมูลในการบริหาร  มีพอเพียงในการบริหาร
ควบคุมอยางมีประสิทธิภาพ 
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  2.1.2 ทฤษฎีการประมาณคาแบบจําลองถดถอยท่ีมีตัวแปรตามเปนตัวแปรหุน 
  (Estimation  of Regression Models with Dummy Dependent Variable)  

                   ในการทดสอบความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสมการถดถอยนั้น ในบางลักษณะจะ
พบวาตัวแปรตาม (dependent variable) จะมีลักษณะเปนทางเลือกเชิงคุณภาพ (qualitative choice) 2 
ทางเลือก  หรือมากกวา เชน การเลือกต้ัง การยอมรับเทคโนโลยีของเกษตรกร  การเขาเปนสมาชิก
สหกรณการเกษตรของเกษตรกร การเขาเปนสมาชิกกลุมแมบาน การเลือกวิธีเดินทางไปทํางานวา
เปนทางรถเมล รถไฟ รถยนต หรือจักรยาน เปนตน แบบจําลองท่ีมีตัวแปรตามเปนลักษณะเชนนี้
สามารถจะใชวิธีการประมาณคาได 3 วิธีคือ (1) แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน (linear 
probability model) (2) แบบจําลองโลจิท (logit model) (3) แบบจําลองโพรบิต (probit model) ใน
ท่ีนี้จะอธิบายเฉพาะแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสนและแบบจําลองโลจิทเทานั้น 
 ก. แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน (linear probability model)  
 เปนแบบจําลอง ท่ีใชตัวแปรตามเปนขอมูลเชิงคุณภาพและมีคาไดเพียง 2 คา หรือ 2 
ทางเลือก เชน “ใช” หรือ “ไมใช” ออกมาเปนตัวเลขอยางสมการถดถอยซ่ึงตัวแปรตามเปนขอมูล
เชิงปริมาณ  
   สมมุติวาเรามีแบบจําลองอยางงายดังนี ้
   
โดยท่ี  
 y  i  =  ถาครัวเรือนท่ี i   ซ้ือรถยนต    (ซ่ึงอาจเปนตัวแปรตามในลักษณะอ่ืน ๆ อีกก็ได 
เชน ถาครัวเรือนท่ี i ซ้ือบาน เปนตน) 

 y i  =   ถาครัวเรือนท่ี i ไมซ้ือรถยนต    (หรือครัวเรือนท่ี i ไมซ้ือบาน ตามตัวอยาง
ขางตน) 

 ui   =  ตัวแปรสุม  (random variable)  หรือพจนความคลาดเคล่ือน (error terms) หรือ
ตัวรบกวน (distu rbances)    ท่ีมีการแจกแจงเปนอิสระและมีคาเฉล่ียเทากับศูนย 
  แบบจําลองตามสมการ (1)  นี้เรียกวา “แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน (linear 
probability model)” จากสมการเราสามารถหาคาคาดหมายแบบมีเง่ือนไข (conditional expected 
value) ของคาสังเกตของตัวแปรตาม แตละตัว      โดยกําหนดคาตัวแปรอธิบาย (explanatory 
variable)  หรือตัวแปรอิสระ (independent variable) ในกรณีนี้ ซ่ึงคือ       มาใหไดดังนี้ 
 
 

iii uxy ++=∝ β
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( ) iii xxyE β+=∝

iy

(2) 



9 
 

 

และเนื่องจาก      มีคาเพียง 2 คาเทานั้นดังไดกลาวไวขางตนคือ 1 และ 0 เพราะฉะนั้นเราสามารถท่ี
จะหาการแจกแจงความนาจะเปนของ       ไดโดยการให 
                      =    ความนาจะเปนท่ี   ซ่ึงเขียนแทนดวยสัญลักษณ                                  
และ  
                      =    ความนาจะเปนท่ี               ซ่ึงเขียนแทนดวยสัญลักษณ                               
   
ซ่ึง     ก็จะมีการแจกแจงความนาจะเปน(probability distribution) ดังนี ้
 =    ความนาจะเปน(probability) 
                0            =  
                1             =  
จากการแจกแจงความนาจะเปนดังกลาว เราสามารถหาคาคาดหมาย (expected value)    ของ         
                   
  ดังนี ้
                                                                                                                           
 
จะเห็นไดวาคาคาดหมาย(expected value) ของ จากสมการ (2) และ (3)  คือคาเดียวกัน 
เพราะฉะนั้นสมการ (2) และ (3) จึงเทากัน เพราะฉะน้ันเราจะได  

  
 
โดยสรุปแลวเรามักจะเขียนแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน (linear probability model) โดยใหตัว
แปรตามเปนความนาจะเปน(probability) ไดดังนี ้
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 ปญหาในการประมาณคาแบบจําลองความนาจะเปน (linear probability model)  
 1)  ปญหาการแจกแจงแบบไมปกติ(nonnormality) ของ   
 2)  ความแปรปรวนของพจนความคลาดเคล่ือน(error terms) 
 3)  ปญหา             ออกนอกชวง 0 และ 1 ซ่ึงไมสอดคลอง  
 4)  ปญหาการประมาณคาความชัน (slope) ท่ีสูงเกินจริง (overestimated slope) หรือ 
    ตํ่าเกินจริง (underestimated slope) 
 
 ข. แบบจําลองโลจิท (logit model) 
  จากแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสนท่ีกลาวมาแลวซ่ึงมีขอบกพรองคอนขางมาก 
โดยเฉพาะท่ีจะทําใหคาประมาณความนาจะเปนอยูในชวง 0 ถึง 1 เทานัน้ เราจึงนําแบบจําลองโลจิท 
(Logit model) มาใหในการประมาณคาแทน ซ่ึงไดคาประมาณของตัวแปรตามอยูในชวง 0-1 
แบบจําลองโลจิทนี้เปนอีกแบบจําลองหน่ึงซ่ึงมีคุณสมบัติคลาย ๆ กับแบบจําลองโพรบิต ตางกันแต
เพียงขอสมมติเกี่ยวกับลักษณะการแจกแจงของตัวคลาดเคล่ือน u เทานั้น 
 จากการแจกแจงแบบโลจิททิก (logistic distribution) 
 
 
 
 
โดยท่ี          คือ  ฟงกชันการแจกแจงสะสมแบบโลจิททิก (logistic cumulative distribution 
function) และ            เวกเตอรของพารามิเตอร 
  จากแบบจําลองความนาจะเปน (probability model) 
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โดยท่ี           คือ  ฟงกชันความหนาแนน (density function) ซ่ึงคลองกับฟงกชันการแจกแจง
สะสม(cumulative distribution) F(.) สําหรับการแจกแจงแบบโลจิททิก(logistic distribution) 
 
 
 
 
เพราะฉะนั้นในแบบจําลองโลจิท  จะไดวา 
 
 
 
 สําหรับตัวประมาณคา Berndt, Hall, Hall และ Huasman (1974) นั้น ในกรณีของ
แบบจําลองโลจิท (logit model) (ซ่ึงแตกตางจากกรณีของแบบจําลองโพรบิท (probit model) 
 
 
                        โดยท่ี B เปนการคํานวณเมทริกซความแปรปรวนรวมเกี่ยวเชิงเสนกํากับ 
(asymptotic covariance matrix) วิธีหนึ่ง 
 

จาก                   โดยท่ี        และ    
 

จะได   
 
 
             โดยท่ี   
              เม่ือจัดพจน(terms) ตางๆ เขาดวยกันจะได 
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 2.1.3  ทฤษฎีความตองการถือเงินของเคนส    
 ในความหมายของความตองการถือเงิน (Demand for Money) นั้นอาจแตกตางกันไป
สําหรับแตละบุคคล  เนื่องจากแตละบุคคลยอมมีความตองการถือเงินท่ีแตกตางกันไปแตความหมาย
โดยท่ัวไปแลว   ความตองการถือเงิน หมายถึง ปริมาณเงินสดท้ังส้ินท่ีมีผูตองการถือไวในขณะหนึ่ง
ขณะใด     สวนความตองการถือเงินในความหมายของเคนสนั้น แบงความตองการถือเงินออกเปน 
3 ประเภท คือ  
 1) ความตองการถือเงินไวเพื่อจับจายใชสอยในชีวิตประจําวัน  (transaction demand for 
money)    ความตองการถือเงินประเภทนี้จะมากหรือนอยจะข้ึนอยูกับระดับรายได  รายไดมากความ
ตองการถือเงินไวใชจายมากข้ึน แตหากรายไดนอย   ความตองการถือเงินไวใชจายก็จะนอยลง 
 2) ความตองการถือเงินไวเพื่อใชจายในกรณีฉุกเฉิน   (precautionary demand for money)  
ความตองการถือเงินเพื่อใชจายเมื่อเกิดเหตุการณท่ีไมไดคาดคิดไวลวงหนา   ความตองการถือเงิน
ประเภทนี้จะมากหรือนอยข้ึนอยูกับระดับรายได     รายไดมากความตองการถือเงินไวใชจายจะมาก
ข้ึน แตหากรายไดนอย ความตองการถือเงินไวใชจายก็จะนอยลง 
  3) ความตองการถือเงินไวเพื่อแสวงหาผลกําไร   (speculative demand for money)    
ความตองการถือเงินประเภทนี้จะมากหรือนอยจะข้ึนอยูกับระดับของอัตราดอกเบี้ย หากอัตรา
ดอกเบ้ียสูง ความตองการถือเงินไวในมือก็จะนอยลง  แตหากอัตราดอกเบ้ียตํ่าลง ความตองการถือ
เงินไวในมือจะมากข้ึน จึงทําใหเคนสสรุปไดวาการเปล่ียนแปลงปริมาณเงินยอมกระทบกระเทือน
ตออัตราดอกเบ้ียดวย และเม่ืออัตราดอกเบ้ียเปล่ียนแปลงก็จะกระทบตอการลงทุนเชนกัน ดังนั้นใน
ทฤษฎีของเคนสการเปล่ียนแปลงปริมาณเงินจึงมีผลตอ ผลผลิต รายได และการจางงานในท่ีสุด  
 
  2.1.4 ทฤษฎีและตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
                  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
          พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)  หมายถึง  พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา   
การซ้ือ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความ
ตองการของเขา หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของคนท่ีเกี่ยวกับ
การซ้ือ และการใชสินคา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการกลาวคือ 
 1) พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ ถากลยุทธการตลาดสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 
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 2) เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาดท่ีวาการทําใหลูกคาพึงพอใจดวยเหตุนี้  
จึงตองศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อจัดส่ิงกระตุนหรือกลยุทธการตลาดเพื่อสนองความพึงพอใจ
ของผูบริโภคได  
 ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)  
 เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการ
เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของ
ผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 
 จุดเร่ิมตนของตัวแบบอยูท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นตัวแบบนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory   โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎีดังนี้   
 1) ส่ิงกระตุน (Stimulus)     อาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย  และส่ิงกระตุนมาจากภายนอก 
นักการตลาดตองสนใจและจดัส่ิงกระตุนภายนอก   เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภณัฑ        
ส่ิงกระตุน ถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผล หรือใชเหตุ จงู
ใจซ้ือดานจติวทิยา (อารมณ) ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
   1.1)ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) ตองสามารถควบคุมและจดัใหมีข้ึน  
ในท่ีนี้จะนําสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เขามาศึกษาประกอบดวย  
  - ดานผลิตภัณฑ (Product)  เชน   การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม   และมีความ
หลากหลายเพือ่กระตุนความตองการ 
 - ดานราคา (Price) เชน   การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ 
 - ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place)   เชน ใชชองทางการจัดจําหนายท่ีสะดวก 
สะอาด ถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 
 - ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  เชน การสรางความสัมพันธอันดีกับผูซ้ือ 
   1.2) ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ(Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอกองคกรซ่ึงองคกรควบคุมไดยากหรือควบคุมไมไดประกอบดวย 
 - ดานเศรษฐกจิ(Economic) ข้ึนกับภาวะเศรษฐกิจของประเทศ รายไดของผูบริโภค 
ส่ิงเหลานี้มีผลตอความตองการของบุคคล 
  - ดานเทคโนโลยี(Technology) การเกิดข้ึนของนวัตกรรมใหมในยุคปจจุบัน      
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 - ดานการเมืองและกฎหมาย (Law and Political)         กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี  
การนําเขาการเปดแขงขันเสรีทางการคา เปนตน ทําใหบุคคลเปล่ียนไปใชของตามสถานการณ 
 - ดานวัฒนธรรม (Cultural)    เชน   ประเพณีคนไทยเช้ือสายจีนนิยมซ้ือของเพ่ือ
ไหวบรรพบุรุษในงานเทศกาล 
 2) กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ        ความรูสึกเปนกระบวนการท่ีมีผลตอ
พฤติกรรม    ผูซ้ือ ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถหย่ังรูได ดังนั้นจําเปนตองพยายามคนหาความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดนี้เกิดข้ึนจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
ดังนี้ 
   2.1) ดานลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics)     ลักษณะของผูซ้ือท่ีมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตาง ๆ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้น  จะไดรับการกระตุนประกอบดวย 4 ประการ 
 (1) ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factor)   วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพันบุคคล
แตละกลุมใหมีความแตกตางกัน วัฒนธรรม แบงออกเปน 
 - วัฒนธรรมพื้นฐานเปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการซ้ือ   พฤติกรรมการซ้ือของ
บุคคล  
 - วัฒนธรรมกลุมยอย   มีรากฐานมาจากเช้ือชาติ  ศาสนา สีผิว  ภูมิภาคท่ี
แตกตางกัน เปนตน กลุมยอมมีวัฒนธรรมปฏิบัติแตกตางไปจากกลุมอ่ืน ทําใหตองมีการวางแผน
ชีวิต ตอความเปนอยูแตกตางไปจากกลุมอ่ืน 
 - ช้ันของสังคม   เปนการจัดลําดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไประดับลาง 
โดยใชลักษณะท่ีคลายคลึงกัน ไดแก อาชีพ รายได ฐานะ ชาติกําเนิด ตําแหนงหนาท่ีและ
บุคลิกลักษณะของบุคคล   
 (2) ปจจัยดานสังคม (Social Factor)        เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน 
และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางดานสังคมประกอบดวย 
 - กลุมอางอิง เชน ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนรวมอาชีพ รวมสถาบัน 
 - ครอบครัว โดยท่ีทุกคนนั้นมีพฤติกรรมพื้นฐานมาจากครอบครัวท่ีตนอยู   
ซ่ึงบางคร้ังยากท่ีจะเปล่ียนแปลง 
 - บทบาทและสถานะ   คือบางคร้ังผูซ้ือไมไดใช  หรือผูใชก็ไมมีอํานาจใน
การซ้ือ 
 (3) ปจจัยดานบุคคล (Personal Factor)      การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตาง ๆ 
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 - อายุ วัฏจักรชีวิตครอบครัว 
 - อาชีพและโอกาสทางเศรษฐกิจ 
 - รูปแบบการดําเนินชีวิต 
 - เอกลักษณบุคคล และความคิดสวนตัว 
 (4) ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors)     การเลือกซ้ือของบุคคล
ไดรับอิทธิพลดานกระบวนการ ดานจิตวิทยา คือ       การจูงใจ       ความเขาใจ   การเรียนรู ความ
เช่ือถือได และทัศนคติ เชน ผูเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือคือ ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพลในการซ้ือ ผู
ตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือจนถึงผูใช   นอกจากนี้ยังมีรูปแบบการซ้ือ     คือ     ซ้ือแบบซํ้าซอน แบบลดความ
ซํ้าซอน ซ้ือประจําและแบบเลือกมาก 
 2.2)  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) มีข้ันตอน ดังนี้ 
  -  การรับรูปญหา เชน ความตองการ ความจําเปน ความเส่ียงในการเลือกซ้ือ 
  -  การคนหาขอมูล เชน จากแหลงบุคคล การคา ชุมชน และประสบการณ 
  -  การประเมินทางเลือก  
  - การตัดสินใจซ้ือเม่ือทุกอยางไดตามความตองการและพึงพอใจตัดสินใจซ้ือ 
  -  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  ตองมีความพึงพอใจ 
 3)   การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ  (Buyer’s Decision)  ผูซ้ือจะตัดสินใจซ้ือประเด็นตาง ๆ  
ดังนี้          
 3.1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
  3.2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
  3.3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
  3.4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
  3.5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 
 2.1.5 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ (Marketing Mix) 
 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ  หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดซ่ึงเพื่อตอบสนองความตองการแกผูบริโภค  โดยมีสวนประสมการตลาดเปนตัวส่ือสาร
ขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือท่ีมีศักยภาพเพื่อชักจูงทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือสวนประสม
การตลาด  ประกอบดวย  
 1)  ผลิตภัณฑและบริการ(Product and Service)    หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองตอ
ความพึงพอใจของลูกคา  ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตน  หรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
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ประกอบดวย   สินคา   บริการ   ความคิด   สถานท่ี   องคกร   หรือบุคคล   ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน  มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  การกําหนด 
กลยุทธดานผลิตภัณฑ  ตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
 -  ความแตกตางของผลิตภัณฑ  และความแตกตางทางการแขงขัน 

  - พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ)ของผลิตภัณฑ  เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปราง
ลักษณะ  คุณภาพ  การบรรจุภัณฑ  ตราสินคา ฯลฯ      
 - การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ     เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัท  เพื่อแสดง
ตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย           
 - การพัฒนาผลิตภัณฑ  เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม    และปรับปรุงใหดีข้ึน ซ่ึงตอง
คํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาใหดียิ่งข้ึน                        
 - กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ  และสายผลิตภัณฑ        
 2) ราคา (Price) หมายถึง   คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน  และราคาเปนตนทุนของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคาของผลิตภัณฑ  ถาคุณคาสูงกวา
ราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง               
 - คุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา    ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคา
ของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น                   
 - ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ                    
 - สภาพการแขงขันในตลาด                   
 - กลยุทธการตลาดอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ  เชน ภาพลักษณสินคา  การสงเสริมการขาย 
 3) การจัดจําหนาย  (Place  หรือ  Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวย  สถาบันหรือกิจกรรม  ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาดสวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคา  ประกอบดวย  การขนสง  การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  การจัด
จําหนาย  จึงประกอบดวย 2 สวน  ดังนี้  
 - ชองทางการจัดจําหนาย   หมายถึง     เสนทางท่ีผลิตภัณฑหรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ  
ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด  ในระบบชองทางการจัดจําหนาย  จึงประกอบดวยผูผลิต  คนกลาง  
ผูบริโภค  หรือผูใชทางอุตสาหกรรม   
 - การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด    หมายถึง     กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค  หรือผูใชทางอุตสาหกรรมการกระจายตัวสินคาจึง
ประกอบดวยงานท่ีสําคัญตอไปนี้   
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 4)  การสงเสริมการตลาด (Promotion)         เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ  การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย  และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน  เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ  ซ่ึงอาจ
เลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสาน  
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑ  คูแขงขัน  โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  
เคร่ืองมือสงเสริมท่ีสําคัญ มีดังนี้  
 - การโฆษณา เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร    และผลิตภัณฑบริการ
หรือความคิดท่ีตองการมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  
 - การขายโดยใชพนักงาน  เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร   และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล 
 - การสงเสริมการขาย     หมายถึง     กิจกรรมการสงเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา    
การขายโดยใชพนักงานขาย  และการใหขาวและการประชาสัมพันธ  ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ
ทดลองใชหรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืน  
 - การใหขาวและการประชาสัมพันธ   การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา
หรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  กระบวนการ  ประชาสัมพันธ  หมายถึง  ความพยายามท่ีมีการ
วางแผนโดยองคการหนึ่ง  เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง  การใหขาว
เปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ  
 - การตลาดทางตรง และการตลาดเช่ือมตรง       เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย 
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง  หรือหมายถึง  วิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกดิการตอบสนองในทันที 
         5)  บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employee)     เปนสวนประสมการตลาดซ่ึงตอง
อาศัยการคัดเลือก  การฝกอบรม  การจูงใจ  เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได  และ
สรางความแตกตางเหนือคูแขงขัน  พนักงานตองมีความสามารถ  มีทัศนคติท่ีดี  สามารถตอบสนอง
ตอลูกคาได  รวมท้ังมีความคิดริเร่ิม  มีความสามารถในการแกไขปญหา  และสามารถสรางคานิยม
ใหกับบริษัทจะครอบคลุม 2 ประเด็น  ดังนี้  
 - บทบาทของบุคลากร    สําหรับธุรกิจบริการ     ผูใหบริการนอกจากจะทําหนาท่ีผลิต
บริการแลวยังตองทําหนาท่ีขายผลิตภัณฑบริการไปพรอม ๆ กันดวย  การสรางความสัมพันธกับ
ลูกคามีสวนจําเปนอยางมากสําหรับการบริการ  
 - ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกัน      คุณภาพการบริการของลูกคารายหน่ึงอาจมีผล
มาจากลูกคาอ่ืนแนะนํามา   ตัวอยางท่ีเกิดข้ึน  เชน  กลุมลูกทัวรหรือลูกคาจากรานอาหารท่ีบอกตอ
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กันไปแตปญหาหนึ่งท่ีผูบริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการใหอยู
ในระดับคงท่ี 
 6)   กระบวนการ (Process)  ในกลุมธุรกิจบริการ  กระบวนการในการสงมอบบริการมี
ความสัมพันธเชนเดียวกับเร่ืองทรัพยากรบุคคล  แมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคาอยางดีก็
ไมสามารถแกปญหาใหกับลูกคาไดท้ังหมด  เชน การเขาแถวรอ  ระบบการสงมอบบริการจะ
ครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการที่นํามาใช  ระดับการใชเคร่ืองจักรกลในการใหบริการ  
อํานาจตัดสินใจของพนักงาน  การท่ีมีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการ  อยางไรก็ตาม
ความสําคัญของประเด็นปญหาดังกลาวไมเพียงแตจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น  แตยังมี
ความสําคัญตอฝายการตลาดดวย  เนื่องจากเกี่ยวของกับความพอใจท่ีลูกคาไดรับ  จะเห็นไดวาการ
จัดการตลาดตองใหความสนใจในเร่ืองของกระบวนการใหบริการและการนําสง  ดังนั้นสวน
ประสมการตลาดก็ควรคลอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการนี้ดวย  
 7) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ   (Physical Evidence)   หมายถึง  การพัฒนาทางดาน
กายภาพ ซึ่งลูกคามองเห็นไดและรูปแบบการใหบริการ  โดยการสรางภาพรวม เพื่อสรางคุณคา
ใหแกลูกคาไดทราบถึงภาพลักษณของการใหบริการอยางชัดเจน  

 
2.2  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ   
 นิกร  สิมะสถิตยชยั  (2540)   ศึกษาเร่ือง “ปจจยัท่ีมีกระทบตอการใหสินเช่ือเพื่ออุปโภค
บริโภคของธนาคารพาณิชยในจังหวดัเชียงใหม” มีวัตถุประสงคสําคัญคือตองการทดสอทฤษฏีอุป
สงคของเครดิตใหม คือ ปจจัยทางเศรษฐกิจซ่ึงไดแก ระดับราคาสินคา รายได อัตตาตราดอกเบ้ีย  
ตนทุนของการออกหุนและงบประมาณขาดดุลของรัฐบาล ตลอดจนภาวะเงินเฟอ เปนปจจยัท่ีสําคัญ
ท่ีจะเปนตัวกําหนดความตองการสินเช่ือการศึกษาไดใชขอมูลของทางจังหวดัเชียงใหม โดยใช
ปริมาณสินเช่ืออุปโภคบริโภคของธนาคารพาณิชยเปนตัววดัความตองการสินเช่ือ สวนปจจัยทาง
เศรษฐกิจใชผลิตภัณฑมวลรวมจังหวัดเชียงใหม อัตราดอกเบ้ียเงินกูลูกคาช้ันดีดัชนีราคาผูบริโภค
และงบประมาณรายจายจังหวัดเชียงใหมเปนตัวแทนปจจยัตาทฤษฎีดังกลาวขางตน นอกจากนั้นยงั
ไดใชขอมูลจากการสอบถามผูบริหารธนาคารพาณิชย     และลูกคาท่ีใชบริการมาเปนสวนประกอบ 
ในการศึกษา  พบวาผลิตภณัฑมวลรวมจงัหวัดเชียงใหม ดัชนีราคาผูบริโภค งบประมาณรายจาย
จังหวดัเชียงใหม สามารถอธิบายเปล่ียนแปลงปริมาณสินเช่ืออุปโถคบริโภคท่ีธนาคารพาณิชยให
ลูกคาไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติสวนอัตราดอกเบ้ียเงินกูลูกคาช้ันดีไมสามารถอธิบายได หมายถึง
วาปจจยัท่ีมีผลตอการไดรับสินเช่ือเพื่อการอุปโถคบริโภคคือ ระดับราคาสินคา งบประมาณของ
รัฐบาล และรายได 
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 ไชยรัตน โครุบล (2536)   ศึกษาเร่ือง   “พฤติกรรมของขาราชการกับภาวะสินเช่ือธนาคาร 
กรณีศึกษาสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ จังหวัดเชียงใหม” วัตถุประสงคเพื่อศึกษา ความสามารถในการ
ชําระหนีแ้ละความตองการใชสินเช่ือธนวฏัของขาราชการ โดยใชวิธีการศึกษาสถิติเชิงพรรณนาจาก
การเก็บแบบสอบถามขอมูลลูกหนี้จํานวน 600 ตัวอยาง ผลการศึกษาสรุปได 3 ดาน ดังนี้ ดาน
สถานภาพของขาราชการ รอยละ 68.79 เปนขาราชการชาย และรอยละ 35.41 เปนขาราชการหญิง 
สวนใหญสมรสแลว รอยละ 68.79 และโสด รอยละ 23.85   ขาราชการรอยละ 46.06 มีอายุระหวาง 
31.40 ป และเปนผูท่ีสมรสและมีบุตร 2 คน รอยละ44.09 ขาราชการสวนใหญรอยละ 86.55 มี
เงินเดือนตํ่ากวา 9,740 บาท รอยละ 33.49 มีเงินเดือนอยูระหวาง 4,261–6,480 บาท สวนรายจายนัน้ 
สวนใหญรอยละ 60.4 มีภาระหน้ีตองผอนชําระกับสหกรณ และธนาคาร      ภาระตองผอนชําระ
รอยละ 46.3 เปนการเปนการผอนชําระท่ีอยูอาศัย รองลงมารอยละ 42.2 เปนคาเชาซ้ือรถยนต ดาร
ความสามารถในการชําระหนี้ ขาราชการสวนใหญไมมีปญหาเร่ืองการชําระหนี้มีเพยีงรอยละ 6.19 
เทานั้นท่ีมีปญหา และขาราชการท่ีมีปญหารอยละ 26.99 มีวงเงินอยูในชวง 20,001-30,000 บาทดาน
ความตองการในการใชสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ ขาราชการรอยละ 94.5 มีความเหน็วาสินเช่ือกรุงไทย
ธนวัฏ มีประโยชนติอขาราชการ คือเปนเงินทุนสํารองไวใชในยามจาํเปน รอยละ 88.2 ปจจุบัน
ขาราชการรอยละ 57.8 ไดรับอนุมัติวงเงิน 6 เทาของเงินเดอืน และรอยละ 33.1 ไดรับอนุมัติวงเงิน 3 
เทา ของเงินเดอืน และอีกรอยละ 8.3 ไดรับอนุมัติ วงเงิน 7 เทาของเงินเดือน ขาราชการสวนใหญ
รอยละ 44.0 มีความเขาใจในการใชวงเงินเปนอยางด ี ขาราชการรอยละ66.8 มีความตองการใช
สินเช่ือกรุงไทยธนวัฏมาก และขาราชการ รอยละ 73.7 มีความเหน็วาวงเงินท่ีธนาคารให 7 เทาของ
เงินเดือนนั้นเหมาะสมแลว สวนรอยละ 26.3 มีความเหน็วาไมเหมาะสม ควรเพิ่มวงเงินใหเปน 10 
เทาของเงินเดอืนถึงรอยละ 71.9  
 ประสงค  ทองอินทร (2547) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการสินเช่ือ
สวัสดิการของธนาคารออมสิน สาขาพราว จังหวดัเชียงใหม” วัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจยัท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการดานสินเช่ือสวสัดิการและปญหาท่ีไดรับจากการใชบริการดานสินเช่ือ
สวัสดิการของธนาคารออมสินสาขาพราว จังหวัดเชียงใหม จากการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม
จํานวน 200 ชุด โดยเลือกกลุมตัวอยางแบบไมเจาะจง (non-purposive sampling) จากกลุมบุคคลท่ีมี
อาชีพรับราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และลูกจางประจาํหนวยงานของรัฐ ท่ีมีสถาบันท่ีทํางานอยู
ใน เขตอําเภอพราว จังหวัดเชียงใหม ไดนาํมาวิเคราะหโดยการใชสถิติเชิงพรรณนา  
 ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการสินเช่ือสวสัดิการสวนใหญเปนเพศชายอายุระหวาง 31-40 ป 
สถานภาพสมรส อาชีพรับราชการ มีอายกุารทํางานระหวา11-15 ป จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มี
รายไดตอเดือนระหวาง 10001-15000 บาท ผูใชบริการสวนใหญเคยใชบริการสินเช่ือสถาบัน
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การเงินหรือแหลงเงินกูอ่ืนๆมากอนอยูแลว โดยผูใชบริการไดรับขาวสารการประชาสัมพันธ การ
แนะนําจากเพ่ือนรวมงานและญาติพี่นองมากท่ีสุด วงเงินกูท่ีไดรับการอนุมัติสวนใหญอยูในชวง
ระหวาง50,000-100,000 บาท ในสวนของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการสินเช่ือสวัสดิการ กบั
ธนาคารออมสินสาขาพราวนัน้ ไดแกอัตราดอกเบ้ียท่ีตํ่าสําคัญท่ีสุดรองลงมาคือความม่ันคงและ
ความนาเช่ือถือของธนาคารออมสิน สําหรับปญหาจากการใชบริการสินเช่ือสวัสดิการนั้น สวนใหญ
จะมีปญหาในเร่ืองของวงเงินสินเช่ือกับสถาบันการเงินอ่ืนๆคือ ปญหาการใหวงเงินสินเช่ือท่ีตํ่า และ
ดานความไมนาเช่ือถือของสถาบันการเงิน  
 จิรัฐิติกาล พรหมสิทธ์ิ (2548) ศึกษาเกีย่วกับปจจยัท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคสําหรับสินเช่ือ
ผอนชําระจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคาร กรณีศึกษาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง โดยศึกษา
มี 3 วัตถุประสงค คือ 1)เพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคสําหรับสินเช่ือผอนชําระจาก
สถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคาร 2)เพือ่ศึกษาถึงปจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคสําหรับ
สินเช่ือผอนชําระจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคาร และ 3)เพื่อศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคในการ
ใชบริการสินเช่ือผอนชําระจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคาร ซ่ึงขอมูลท่ีใชในการศึกษารวบรวม
ไดจากการสัมภาษณลูกคาท่ีใชบริการสินเช่ือผอนชําระจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคาร ท่ีเขามา
ใชบริการตามหางสรรพสินคา และรานคา จํานวน 4 แหง ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง ลูกคา
กลุมตัวอยางรวมท้ังหมดจํานวน 300 ราย ไดจากกลุมตัวอยางแบบบังเอิญ สถิติท่ีใชในการวิเคราะห
ประกอบดวยการทดสอบไคสแควร  และการวเิคราะหการถดถอยพหุคูณ       ผลการศึกษาโดยใช
การทดสอบไคสแควร พบวาปจจยัท่ีมีความสัมพันธกับปจจยัท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคสําหรับสินเช่ือ
ผอนชําระของลูกคากลุมตัวอยางไดแก อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 
ประเภทการสมัครสินเช่ือ ประเภทสินคา ราคาสนคา อัตราดอกเบ้ีย จาํนวนงวด และสาเหตุในการ
เลือกใชบริการ พบวา รายไดเปนปจจัยท่ีมีความสัมพันธสูงท่ีสุดกับอุปสงคสําหรับสินเช่ิอผอนชําระ
ของลูกคากลุมตัวอยาง สวนการวิเคราะหโดยวิธีการถดถอยแบบพหคูุณพบวา ปจจัยท่ีมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีมีผลตออุปสงคสําหรับสินเช่ือผอนชําระของลูกคากลุมตัวอยาง คือ รายได และราคา
สินคา ผลการศึกษาปจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเช่ือผอนชําระ พบวา
ปจจัยดานผลิตภัณฑ และราคา ท่ีมีอิทธิพลมกท่ีสุดคือ อัตราดอกเบ้ีย ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ โปรโมช่ันพิเศษจากผูผลิต ปจจัยดานสถานท่ี บุคลากร และ
กระบวนการใหบริการที่มีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ความสุภาพของเจาหนาท่ีท่ีใหบริการสินเช่ือ สวน
ปจจัยดานอ่ืนๆ ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ ความเช่ือม่ันในสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคาร ผล
การศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคในการใชบริการสินเช่ือผอนชําระ เรียงลําดับความสําคัญจากมาก
ไปหานอยตามลําดับ ดังนี้ อัตราดอกเบ้ียในการผอนชําระท่ีสูง เปนปญหาอันดับหนึ่ง รองลงมาคือ
ปญหาความยุงยากทางดานเอกสารประกอบการพิจารณา ปญหาหลักเกณฑในการอนุมัติสินเช่ือม่ี
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เขมงวด และปญหาเกี่ยวกับระยะเวลาในการอนุมัติสินเช่ือ ตามลําดับ 
 
 นพรัตน ศศิฉาย (2548) ทําการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเช่ือธุรกิจ
ของธนาคารกรุงไทย จํากดั (มหาชน)  ในสํานักงานเขตเชียงใหม 2  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการสินเช่ือธุรกิจ และความพงึพอใจในการใชบริการ โดยการรวบรวม
ขอมูลจากกลุมตัวอยาง 300 ราย แบบโควตา วิธีการวิเคราะหขอมูลใช คาความถ่ี รอยละ แสดงใน
รูปแบบตาราง พบวาขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับลักษณะและการใชบริการสินเช่ือธุรกิจ สวนใหญเปนเพศ
ชาย อายุ 30 – 40 ป  สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบธุรกจิสวนตัว รายได
เฉล่ียตอเดือนมากกวา 100,000 – 500,000 บาท  ประกอบธุรกิจเจาของคนเดียว ใชบริการมาแลว 1 – 
3 ป ไมมีสินเช่ืออ่ืนนอกจากสินเช่ือธนาคารกรุงไทย  วงเงินสินเช่ือท่ีใชบริการของธนาคารกรุงไทย
วงเงิน 1,000,001 – 3,000,000 บาท ชําระเงินตนพรอมดอกเบ้ียตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท  ท้ังนี้อาจ
เปนเพราะลูกคาสวนใหญท่ีกูเปนหวัหนาครอบครัว และเร่ิมเขาสูวัยทํางาน ตองการดําเนนิกิจการ
แบบเปนเจาของคนเดียว  หรือตองการขยายกิจการแตไมมีเงินทุนมากพอ สวนปจจัยท่ีมีผลตอการ
เลือกใชบริการสินเช่ือธุรกิจอันดับแรกคือ อัตราดอกเบ้ีย รองลงมาคือวงเงินกูยืม ระยะเวลาในการ
ชําระคืน การบริการสินเช่ือของพนักงานสินเช่ือ คาธรรมเนียมและการใชจายในการดําเนินการ 
ข้ันตอนในการขอกูจนกระทั่งถึงการอนุมัติสินเช่ือ 
 จตุรงค  บุนนาค (2549) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ 
ของขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชสถิติเชิง
พรรณนาและแบบจําลองโลจิท ดวยเทคนิคการวิเคราะหการประมาณภาวะความนาจะเปนสูงสุด 
(Maximum Likelihood Estimates: MLE) โดยแสดงคา Marginal effects ใชตัวอยางจากลูกคาท่ีกู
สินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ และผูท่ียังไมไดกูสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ ในเขตอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม 
จํานวน 300 ตัวอยาง พบวาผูกูสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 52.7 โดยมีอายุ
ระหวาง 31-40 รอยละ 39.7 มีสถานภาพการสมรสแลวรอยละ 82.0 ระดับการศึกษาสวนใหญต้ังแต
ระดับปริญญาตรีข้ึนไป รอยละ 66.0 ระดับช้ันการรับราชการสวนใหญซี 6-7 หรือช้ันสัญญาบัตร
เทียบเทา พ.ต.- พ.อ. รอยละ 76.3 มีจํานวนบิดา มารดา และญาติพี่นอง ท่ีตองมีภาระเล้ียงดนูอยกวา 
2 คน รอยละ 78.3 สวนใหญมีรถยนตใช รอยละ 89.7 และคูสมรสสวนใหญมีอาชีพรับราชการหรือ
เปนพนกังานรัฐวิสาหกิจ รอยละ 36.7 มีรายไดเหลือสําหรับการออมทรัพยโดยเฉล่ียตอเดือนนอย
กวา 5,000 รอยละ 40.0 สวนใหญไมมีภาระหนี้นอกระบบ รอยละ 97.0 แตมีภาระหนี้ท่ีกูผาน
สถาบันการเงิน รอยละ 53.3 และพบวาปจจยัดานความคิดเหน็วาสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏมีความ
จําเปน การรับเงินเดือนผานธนาคารกรุงไทยมีผลตอการใชบริการสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ โดยมี
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ  = 0.01 ปจจัยดานการมภีาระหนีน้อกระบบ มีผลตอการใชบริการโดยมี
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ระดับนยัสําคัญทางสถิติ = 0.05 ปจจัยดานระดับช้ันการรับราชการ การมีภาระหน้ีสินอ่ืน ๆ กับ
ธนาคาร และการทราบและเขาใจหลักเกณฑของเงินกูมีระดับนยัสําคัญทางสถิติ = 0.10 มีเพียงปจจัย
การมีภาระหน้ีนอกระบบเทานั้นท่ีทําใหโอกาสที่จะบริการสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏลดลง 
 การศึกษาคร้ังนี้ ผูศึกษาไดใหขอเสนอแนะไว เชน ควรมีการศึกษาครอบคลุมถึงความ พึงพอใจ
ของขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ ท่ีไมไดรับเงินเดือนผานธนาคารกรุงไทยดวย  

 


