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บทที ่2 

แนวคดิทฤษฎแีละเอกสารงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

การศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการใช้สินเช่ือเพื่อการส่งออก-น าเข้ากับสถาบันการเงินของ
ผูป้ระกอบการในจงัหวดัเชียงใหม่ คร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้คน้ควา้และรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงาน
วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อแนวคิดและทฤษฎีมาปรับใช้ส าหรับก าหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา 
โดยครอบคลุมเน้ือหารายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

 2.1.1 ทฤษฏีอุปสงค์ (Demand) 

ฟังกช์ัน่ของอุปสงค ์ เป็นการแสดงความสัมพนัธ์ท่ีมีอยูร่ะหวา่งปริมาณซ้ือของสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง
กบัปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงคข์องสินคา้นั้น (วนีสั ฤๅชยั, 2548) ส่วนปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีอิทธิพลต่อ
อุปสงคข์องสินคา้ X หรือปัจจยัก าหนดอุปสงคแ์บ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 

  1) ตัวแปรที่ผู้ขายสามารถควบคุมได้ (Controllable variables) คือ ตวัแปรท่ีมีผลโดยตรงต่อ    
อุปสงคต่์อสินคา้ X และผูข้ายสามารถใชเ้ป็นกลยทุธ์ทางการตลาดได ้ไดแ้ก่ 4Ps 
   1.1) ราคาของสินคา้ X (Price of Product X = Px) โดยทัว่ไปถา้ราคาสินคา้สูงข้ึน ผูซ้ื้อจะ
ซ้ือสินคา้ X ในปริมาณท่ีลดลง และในทางตรงกนัขา้มถา้ราคาลดลง ปริมาณสินคา้ X ท่ีมีผูซ้ื้อตอ้งการ
เสนอซ้ือเพิ่มมากข้ึน ยกเวน้สินคา้ท่ีแสดงความเชิดหน้าชูตา เช่น เพชรนิลจินดา ถ้าราคาต ่าปริมาณ
เสนอซ้ือจะนอ้ยลง ดงันั้นผูข้ายสามารถก าหนดราคาไดว้า่ควรขายในราคาเท่าไหร่ 
   1.2) การส่งเสริมการขายสินคา้ X (Promotion strategy = Ax) ซ่ึงได้แก่ ปัจจยัท่ีสามารถ
ส่งเสริมการขาย (Advertising and Promotion Efforts) QX ได้มากข้ึน เช่น การโฆษณา การลดแลก
แจกแถม เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีช่วยกระตุน้ให้ผูซ้ื้อซ้ือสินคา้ X ให้มากข้ึนดงันั้นผูข้ายสามารถก าหนดได้
วา่ควรจะมีค่าใชจ่้ายในการโฆษณาเท่าไหร่ มีการแจกแถมอะไรบา้ง  



 

8 

 1.3) ตัวสินค้า X เอง (Product Quality & Design X = Dx) ซ่ึงได้แก่ การออกแบบผลิตภัณฑ ์
คุณภาพของสินค้า X เอง ผูซ้ื้อสินค้าเพราะชอบรูปลักษณ์แปลกๆ ใหม่ๆ ของสินค้า ดังนั้ นผูข้าย
สามารถเปล่ียนแปลงรูปลกัษณ์ของสินคา้ท่ีเขา้ถึงลูกคา้บางกลุ่มได ้
   1.4) การวางขายสินคา้ X (Place of sale = Ox) ได้แก่ ท่ีตั้ง คลงัสินคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้ X 
ถ้าหากสินค้า X วางขายอยู่ทัว่ไป ลูกค้าสามารถหาซ้ือได้ง่าย ดงันั้นผูข้ายสามารถให้บริการต่างๆ
ตามมา เช่น ใหค้  าแนะน าการใช ้ซ่อม ประกนั ซ่ึงช่วยเพิ่มยอดขาย เช่น เดียวกบัสถานท่ีตั้งของร้านขาย
สินคา้ ร้านขายปลีกท่ีตั้งอยู่ย่านการคา้ อาจมียอดขายเป็นสามเท่าของร้านขายบนถนนท่ีมีการจราจร
นอ้ย 

  2) ตัวแปรที่ควบคุมไม่ได้ (Uncontrollable variables) ตวัแปรท่ีผูข้ายไม่สามารถควบคุมไดแ้บ่ง
ออกเป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 
   2.1) ตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับผู้บริโภค (Consumer variables) ผูซ้ื้อสินคา้ X ซ่ึงประกอบไป
ดว้ย 
    2.1.1) รายได้ของผูซ้ื้อ/ผูบ้ริโภค (Ic) ความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้ของผูบ้ริโภคและ
ปริมาณสินคา้ X สามารถคาดไดว้า่จะเป็นบวกหรือลบไดข้ึ้นอยูก่บัลกัษณะของสินคา้ 
     ก. ถ้าเป็นสินค้าปกติ (Normal or superior goods) เม่ือผูซ้ื้อมีรายได้เพิ่มข้ึนปริมาณ
สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการเสนอซ้ือเพิ่มข้ึนไปดว้ยความสัมพนัธ์เป็นไปในทางบวก 
     ข. ถ้าเป็นสินคา้ดอ้ยคุณภาพ (Inferior goods) ผูซ้ื้อจะตอ้งการสินคา้ในปริมาณท่ีสูง 
เม่ือผูซ้ื้อรายไดต้  ่ามากกวา่ เม่ือเขามีรายไดสู้งข้ึน ตวัอยา่งเช่น เราสังเกตเห็นวา่คนจนมีแนวโน้มท่ีจะ
บริโภคขา้วมากกวา่คนท่ีมีรายไดสู้ง เม่ือราคาสินคา้ดอ้ยสูงข้ึน ผูซ้ื้อมีความรู้สึกวา่รายไดล้ดลงเพราะ
ซ้ือสินคา้ไดป้ริมาณนอ้ยลง จึงจ าเป็นตอ้งงดการซ้ือสินคา้บางอยา่งท่ีจ  าเป็นน้อยกวา่ เพื่อน าเงินไปซ้ือ
สินค้าด้อยเพิ่มข้ึน ในทางกลับกนัเม่ือราคาสินค้าด้อยลดลง ผูซ้ื้อมีความรู้สึกว่ารายได้เพิ่มมากข้ึน
เพราะสามารถซ้ือสินคา้เหล่าน้ีไดใ้นปริมาณท่ีเพิ่มข้ึน ผูซ้ื้อจึงมกัซ้ือสินคา้บางอย่างท่ีมีคุณภาพดีกว่า
มาบริโภคแทน ปริมาณสินคา้ดอ้ยท่ีเคยซ้ือประจ าจึงลดลงไป 
    2.1.2) รสนิยมและความชอบของผูบ้ริโภค (Consumer Tastes and Preference: TC) การ
เปล่ียนแปลงรสนิยมของผูซ้ื้อก็มีผลปริมาณของสินค้าท่ีผูซ้ื้อต้องการซ้ือมาก ถ้าผูซ้ื้อหันมานิยม
ชมชอบสินคา้ X ก็ยอ่มท าใหป้ริมาณสินคา้ X ท่ีจะขายได ้เพิ่มมากข้ึน หรือในทางตรงกนัขา้ม ถา้ความ
นิยมชมชอบของสินคา้ X ลดลง ก็ท  าใหอุ้ปสงคข์องสินคา้ X ลดลงไปดว้ย 
    2.1.3) การคาดคะเนของผูซ้ื้อ (Expectations :EC) การคาดคะเนของผูซ้ื้อเก่ียวกับส่ิง
ต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัสถานะทางเศรษฐกิจของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจเป็นการคาดคะเนเก่ียวกบัราคาสินคา้นั้น
ในอนาคต หรือการคาดคะเนเก่ียวกบัรายไดข้องผูซ้ื้อในอนาคต เช่น ผูซ้ื้อคาดคะเนวา่ราคาน ้ ามนัภาย
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ภาคหน้าจะเพิ่มสูงข้ึน ผูซ้ื้อจะพากนัซ้ือน ้ ามนัรถยนต์มากกัตุนไว ้เพื่อหลีกเล่ียงการข้ึนราคาน ้ ามนั 
เพราะฉะนั้น การคาดว่าราคาน ้ ามนัจะสูงข้ึนของผูซ้ื้อจะท าให้ปริมาณน ้ ามนัท่ีเสนอซ้ือเพิ่มสูงข้ึน 
ในทางตรงกนัขา้มถา้มีข่าวลือวา่ราคาน ้ ามนัจะลดลง ผูซ้ื้อไม่จ  าเป็นตอ้งใชน้ ้ ามนัในขณะนั้น ก็อาจจะ
รอไปก่อน จะท าใหป้ริมาณน ้ามนัท่ีเสนอซ้ือลดลง 
   2.2)   ตัวแปรซ่ึงเกี่ยวข้องกับผู้ขายรายอื่น (Competitor variable) ซ่ึงอาจเป็นคู่แข่งซ่ึงขาย
สินคา้ Y ซ่ึงสามารถใชท้ดแทนสินคา้ X ได ้หรืออาจเป็นผูข้ายสินคา้ Z ซ่ึงสามารถใชร่้วมกบัสินคา้ X 
ไดซ่ึ้งประกอบไปดว้ย 
    2.2.1) ราคาสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกนักบัสินคา้ X (Price of Related Products) ถา้ราคาสินคา้ท่ี
ใช้ทดแทนกนั (Py) เพิ่มข้ึน เราคาดไดว้่าผูซ้ื้อจะหันไปซ้ือสินคา้ X เพิ่มข้ึน ในทางตรงกนัขา้มถา้ Py 
ลดลง ปริมาณการซ้ือ Qx จะลดลงดว้ย ในกรณีเป็นราคาของสินคา้ท่ีใชร่้วมกนั (Pz) จะเห็นวา่ Qx จะ
เพิ่มสูงข้ึน 
    2.2.2) การส่งเสริมการขายของสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง (Ay) การโฆษณาและการส่งเสริมการ
ขายของผูข้ายสินคา้ Y ท่ีเป็นสินคา้ทดแทนกนั จะมีผลท าให้ปริมาณการซ้ือสินคา้ X ลดลง ในทาง
ตรงกนัขา้ม การส่งเสริมการขายของผูข้ายสินคา้ Z เป็นสินคา้ท่ีใช้ร่วมกนั จะมีผลท าให้ปริมาณซ้ือ
สินคา้ X เพิ่มข้ึน 
   2.3) ตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีไม่สามารถควบคุมได ้(Other uncontrollable) แบ่งออกไดเ้ป็น 
    2.3.1) นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจจะส่งเสริมหรือลดปริมาณซ้ือสินคา้ X 
    2.3.2) จ  านวนผูซ้ื้อหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงมีผลในทางบวกกับอุปสงค์ของ
สินคา้ 
    2.3.3) สภาพดินฟ้าอากาศ (W) อาจจะสนบัสนุนและลดการซ้ือสินคา้ X ได ้เช่น ปริมาณ
น ้าฝนในพื้นท่ีอาจส่งผลใหป้ริมาณซ้ือร่มเพิ่มข้ึน เป็นตน้ 

 2.1.2 ทฤษฏีส่วนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix หรือ 7 P’s) 

Philip Kotler (อ้างถึงใน อดุลย์ จาตุรงคกุล 2545: 25-26) อธิบายว่า ทฤษฏีส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) เป็นส่ิงท่ีจะต้องพัฒนาให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า เพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายทางการตลาด คือเกิดความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงมีองค์ประกอบอยู่ 4 ดา้น หรือ 4 P’s คือ 
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด แต่ส่วนประสมการตลาดบริการ 
จะมีความแตกต่างจากส่วนประสมการตลาดสินค้าทั่วไปเพิ่มอีก 3 ด้าน กล่าวคือ จะต้องเน้นถึง
พนักงานกระบวนการในการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ซ่ึงทั้งสามส่วนประสมน้ีเป็น
ปัจจยัหลกัในการส่งมาอบบริการ ดงันั้นส่วนประสมการตลาดบริการโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหน่ึงทีน าเสนอแก่ตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้และตอ้งสร้างคุณค่า (Value) ให้เกิดข้ึนตอ้งมีคุณประโยชน์หลกั (Core Benefit) ตอ้งเป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้คาดหวงั (Expected product)  หรือเกินความคาดหวงั(Augmented Product) รวมถึง
การน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพ (Potential Product) เพื่อความสามารถในการแข่งขนัในอนาคต ไม่
วา่จะเป็นความสะดวก ความรวดเร็ว ความสบายตวั การใหค้วามเห็น การใหค้  าปรึกษา เป็นตน้ บริการ
จะตอ้งมีคุณภาพเช่นเดียวกบัผลิตภณัฑ์แต่คุณภาพของบริการจะตอ้งมาจากหลายปัจจยัประกอบกนั 
ทั้งความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ของพนกังาน ความทนัสมยัของอุปกรณ์ ความรวดเร็วและ
ต่อเน่ืองของขั้นตอนการส่งมอบบริการ ความสวยงามของอาคารสถานท่ีรวมถึงอธัยาศยัไมตรีของ
พนกังาน  

 2) ราคา (Price) หมายถึง ตน้ทุนทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการแลกเปล่ียนกบัสินคา้หรือบริการ
รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชค้วามคิดและการก่อพฤติกรรมซ่ึงจะตอ้งจ่ายพร้อมราคาของสินคา้
ท่ีเป็นตวัเงิน ดงันั้นราคาจึงมีบทบาทในการก าหนดวา่ ลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือไม่รวมทั้งมีอิทธิพล
ต่อความสามารถในการท าก าไรของผลิตภณัฑ์ดว้ยกล่าวคือการตั้งราคาสูงก็จะท า ให้ธุรกิจมีรายได้
สูงข้ึน การตั้งราคาต ่าก็จะท าให้รายไดของธุรกิจนั้นต ่า ซ่ึงอาจน าไปสู่ภาวการณ์ ขาดทุนได ้อยา่งไรก็
ตามมิไดหมายความวา่ธุรกิจหน่ึงจะตั้งราคาไดต้ามใจชอบ ธุรกิจจะตอ้งอยูใ่นสภาวะของการมีคู่แข่ง 
หากตั้งราคาสูงกวา่คู่แข่งขนัมากเท่ากบัราคาท่ีตั้งไว ้ยอ่มท าใหลู้กคา้ไม่มาใชบ้ริการกบัธุรกิจนั้นต่อไป 
หากตั้งราคา ต ่า ก็จะน ามาสู่สงครามราคา เน่ืองจากคู่แข่งขนัรายอ่ืนสามารถลดราคาตามไดใ้นเวลา
อนัรวดเร็ว ซ่ึงในมุมมองของลูกคา้การตั้งราคาสูงหรือต ่า มีผลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือบริการของ
ลูกคา้ดั้ งนั้น การตั้งราคาในธุรกิจบริการเป็นเร่ืองท่ีซับซ้อนยากกว่าการตั้งราคาของสินคา้มาก ซ่ึง
ผูบ้ริหารตอ้งไม่ลืมว่าราคาก็เป็นเงินท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายออกไปเพ่อการรับบริการกบัธุรกิจหน่ึงๆ ดงันั้น
การท่ีธุรกิจตั้งราคาไวสู้งก็หมายความว่า ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการตอ้งจ่ายเงินสูงด้วย ผลท่ีตามมาก็คือ 
ลูกคา้ จะมีการ เปรียบเทียบราคากบัคู่แข่งหรือเปรียบเทียบกบัความคุม้ค่าท่ีจะไดรั้บ   

 3) การจัดจ าหน่ายหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง การะบวนการท างานท่ี จะท าให้
สินคา้หรือบริการไปสู่ตลาด เพื่อให้ผูบ้ริโภค ไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามตอ้งการซ่ึง สามารถ
ใหบ้ริการผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายไดด้งัน้ี  
  3.1) การให้บริการผ่านร้าน (Outlet) ด้วยการเปิดร้านค้าตามตึกแถวในชุมชน หรือใน
ห้างสรรพสินคา้ แล้วขยายสาขา ออกไปเพื่อให้บริการลูกคา้ โดยร้านคา้ประเภทน้ีมีวตัถุประสงค์
เพื่อใหผู้รั้บบริการ และผูใ้หบ้ริการมาพบกนั โดยการเปิดร้านคา้ข้ึนมา 
  3.2) การใหบ้ริการถึงบา้นลูกคา้ หรือสถานท่ีท่ี ลูกคา้ตอ้งการ การใหบ้ริการแบบน้ีเป็นการส่ง
พนกังานไปใหบ้ริการถึงท่ีบา้นลูกคา้ หรือสถานท่ีอ่ืนตามความสะดวกของลูกคา้ 
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  3.3) การให้บริการผ่านตัวแทน เป็นการขยายธุรกิจด้วยการขายเฟรนไชส์หรือการจดัตั้ ง
ตวัแทนในการใหบ้ริการ 
  3.5) การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ โดยอาศยัเทคโนโลยีมาช่วยลดตน้ทุนจากการจา้ง
พนกังานเพื่อท าใหก้ารบริการเป็นไปไดอ้ยา่งสะดวก และทุกวนัตลอด 24 ชัว่โมง 

 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการส่ือสารการตลอดท่ีตอ้งแน่ใจว่า ตลาดเป็น
เป้าหมายเข้าใจและให้ คุณค่าแก่ ส่ิงท่ี เสนอขาย โดยส่วนประสมของการส่งเสริมการตลาด
ประกอบดว้ยการโฆษณา (Advertising) ใช้สร้างภาพพจน์ ระยะยาวให้กบัผลิตภณัฑ์และบริการและ
ท าให้เกิดการขายท่ีรวดเร็ว การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการส่ือข่าวสารท่ีอาจน าลูกคา้
ไม่ยงัผลติภณัฑ์ หรือเป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าต่อลูกคา้ การประชาสัมพนัธ์และการพิมพเ์ผยแพร่ (Public 
Relations) เป็นการสร้างความเช่ือถือให้กบัผลิตภณัฑ์ หรือการด าเนินงานขององค์การให้เขา้ถึงลูกคา้ 
การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสร้างความนิยมชมชอบ ความเช่ือ และการ
ตดัสินใจเลือกและการก่อเกิดปฏิกิริยาการซ้ือสินค้า โดยอาศยับุคคลเป็นผูแ้จ้งข่าวสารการตลาด
ทางตรง(Direct Marketing) เป็นการส่งข่าวสารสู่บุคคลหน่ึงโดยเฉพาะไดอ้ยา่งรวดเร็วผา่นเคร่ืองมือท่ี
มีหลายรูปแบบเช่น จดหมาย โทรศพัท ์หรือ E-mail  

 5) พนักงานให้บริการ (People) หมายถึง พนักงานธนาคารซ่ึงจ าเป็นต้องมีการคัดเลือกการ
ฝึกอบรมและการจูงใจในการให้บริการเพื่อท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และมาใช้บริการและซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ของธนาคาร พนักงานธนาคารจะประกอบด้วยบุคคลทั้งหมดในองค์การท่ีให้บริการ ซ่ึง
อาจจะรวมถึงเจา้ของ ผูบ้ริการ พนังงานให้ทุกระดบั ซ่ึงบุคคลดงักล่าวทั้งหมด มีผลต่อคุณภาพของ
การให้บริการโดยเจา้ของและผูบ้ริการมีส่วนส าคญัอยา่งมากในการก าหนดนโยบายในกรให้บริการ 
การก าหนดอ านาจหนา้ทีและความรับผดิชอบของพนกังานในทุกระดบักระบวนการในการให้บริการ
รวมถึงการแกไ้ขปรับปรุงการให้บริการส่วนพนกังานผูใ้ห้บริการนั้นจะเป็นบุคคลท่ีตอ้งพบปะและ
ให้บริการกบัลูกคา้โดยตรง และนอกจากน้ียงัมีพนกังานในส่วนสนบัสนุนซ่ึงจะท าหน้าท่ีสนบัสนุน
งานดา้นต่างๆ ท่ีจะท าใหก้ารบริการนั้นครบถว้นสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน 

 6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง คุณภาพของการให้บริการ เช่น ความ
สะดวกสบายหรือความรวดเร็วถูกต้องท่ีมาใช้บริการ อาคารสถานท่ีท าการสาขาของธนาคาร 
เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เช่นเคร่ืองเอทีเอ็ม เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคาน์เตอร์ให้บริการ การตกแต่งสถานท่ี 
ลานจอดรถยนต์มีพนกังานรักษาความปลอดภยั ห้องน ้ า ป้าประชาสัมพนัธ์ และแบบฟอร์มต่างๆ ส่ิง
ต่างๆ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใชเ้ป็นเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการให้บริการกล่าวคือ ลูกคา้จะอาศยั
ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใช้บริการซ่ึงส่ิงแวดล้อมทางกายภาพในแต่ละ
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ธุรกิจไม่เหมือนกนั ส่ิงท่ีผูบ้ริหารตอ้งท า คือ การศึกษาพฤติกรรมและความตอ้งการของลูกคา้วา่ลูกคา้
ค านึงถึงส่ิงแวดล้อมทางกายภาพส่ิงใดก่อน เน่ืองจากตอ้งไม่ลืมว่าส่ิงแวดล้อมทางกายภาพเป็นส่ิง
ประทบัใจส่ิงแรก (First Impression) ส าหรับลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการในคร้ังแรก  

 7) กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการให้บริการท่ีมีความหมายสะดวกรวดเร็วไม่
ยุ่งยากซับซ้อนและทันเวลากับความต้องการของผูม้ารับบริการและผู ้บริการ เป็นส่วนประสม
การตลาดท่ีมีความส าคญัมาก ซ่ึงจะตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัใน
การท าให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพได ้เน่ืองจากการให้บริการโดยทัว่ไป
มกัจะปรกอบด้วยหลายข้ึนตอนได้แก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การให้บริการตาม
ความตอ้งการ การช าระเงิน เป็นตน้ ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสานเช่ือมโยงกนัเป็นอย่างดี หากมี
ขั้นตอนใดไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียว ยอ่มท าใหก้ารบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ ซ่ึงผูบ้ริการท่ีเก่ง 
จะตอ้งเร่ิมให้พนกังานส่งมอบบริการอยา่งมีคุณภาพ และการสร้างความสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้
ตั้งแต่ขั้นตอนแรก ไม่วา่จะเป็นพนกังานรับโทรศพัท์ หรือพนกังานตอ้นรับจะตอ้งมีการอบรมอยา่งดี
โดยพนกังานท่ีไดรั้บอบหมายใหท้ าหนา้ท่ีตรงน้ีจะตอ้งมีอธัยาศยัท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส ใหบ้ริการท่ีลูกคา้
ประทบัใจ เพื่อช่วยสร้างบรรยากาศของการบริการให้มีความประทบัใจต่อไป เน่ืองจากหากเกิดความ
ผิดพลาดตั้งแต่ข้ึนตอนแรกการบริการในขั้นตอนต่อไปจะดีเพียงใด ลูกคา้ย่อมไม่พอใจหรือพอใจ
น้อยลง  ภาพความไม่ประทบัใจเหล่านั้นจะติดอยู่ในใจของลูกคา้  แต่หากลูกคา้ประทบัใจในการ
บริการตั้งแต่ขั้นตอนแรกแมว้า่จะมีบางข้ึนตอนท่ีติดขดัหรือสะดุดไปบา้ง ลูกคา้ก็จะมองขา้มไปได ้

สรุปไดว้า่ ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 P’s ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้นั้น ลว้นมีความส าคญัอยา่งยิง่จะขาดส่ิง
ใดส่ิงหน่ึงไปไม่ได้ หนักงานท่ีให้บริการจะท าหน้าท่ีส าคญัในการเช่ือมโยงส่วนประสมการตลาด
บริการในดา้นอ่ืนๆ ใหก้ลมเกลียวเป็นเน้ือเดียวกนัในการส่งมอบบริการใหแ้ก่ลูกคา้ 

 2.1.3 แนวคิดเกีย่วกบัสินเช่ือน าเข้า-ส่งออก 

  1) ความส าคัญของสินเช่ือน าเข้า-ส่งออก 
ความส าคญัของสินเช่ือน าเขา้-ส่งออกนั้น เกิดจากการท าธุรกิจผูป้ระกอบการจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีวงเงิน
สินเช่ือจากธนาคารหรือสถาบนัการเงิน เพื่อความคล่องตวัทางการเงินในการด าเนินงานการน าเขา้และ
ส่งออกเป็นธุรกิจท่ีจ าเป็นจะตอ้งมีวงเงินสินเช่ือเช่นเดียวกบัธุรกิจอ่ืนๆ (เอสเอ็มอี สมาร์ท ไทยแลนด์, 
2555 : ออนไลน์) 

 

 



 

13 

  2) ประเภทของสินเช่ือน าเข้า-ส่งออก  
ประเภทสินเช่ือน าเขา้-ส่งออก จ าแนกตามลกัษณะการน าเขา้-ส่งออก แบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 
(ธนาคารเพื่อการส่งออกและน าเขา้แห่งประเทศไทย, 2555 : ออนไลน์) 

   2.1) สินเช่ือเพือ่การน าเข้า (IMPORT FINANCING)  
สินเช่ือเพื่อการน าเขา้ (IMPORT FINANCING) หมายถึง สินเช่ือท่ีให้บริการแก่สินคา้ท่ีน าเขา้มาจาก
ต่างประเทศ หรือหมายถึง เงินกู้ท่ีธนาคารหรือสถาบนัการเงินให้แก่ผูน้ าเข้าเพื่อให้ผูน้  าเข้าได้น า
สินคา้เขา้โดยไม่ตอ้งมีเงินสดค่าสินคา้ทั้งจ  านวน โดยมีสินเช่ือเพื่อการน าเขา้ท่ีส าคญั ดงัน้ี 
    2.1.1) วงเงิน L/C เป็นสินเช่ือเพื่อการน าเข้า ท่ีธนาคารให้วงเงินแก่ผู ้น าเข้าโดยมี
หลกัประกนั ใชใ้นการเปิด L/C เพื่อซ้ือสินคา้จากต่างประเทศ ซ่ึงธนาคารจะประเมินความตอ้งการใช้
และก าหนดวงเงินตามความจ าเป็นของผูป้ระกอบการ อาจเป็นวงเงินท่ีใช้ไดอ้ย่างถาวร หรือวงเงิน
ชัว่คราว หรือวงเงินเฉพาะกิจก็ได ้ถา้เป็น L/C AT SIGHT เม่ือสินคา้มาถึงธนาคารจะเรียกเก็บเงินค่า
สินคา้จากผูน้ าเขา้ก่อน หากผูซ้ื้อไม่ตอ้งการช าระเงินสดในทนัทีก็สามารถขอท า T/R เพื่อขอรับของไป
ก่อนการช าระเงินได้ แต่ถ้าหากเป็น L/C TERM เม่ือสินคา้มาถึงธนาคารจะให้ผูน้ าเขา้ยื่น T/R เพื่อ
ขอรับของไปก่อนการช าระเงิน ดงันั้นวงเงิน L/C จึงใชค้วบคู่ไปกบัวงเงิน T/R  
    2.1.2) วงเงิน T/ R เป็นสินเช่ือส าหรับสินคา้น าเขา้ท่ีธนาคารให้แก่ลูกคา้ท่ีเป็นผูน้ าเขา้ 
ซ่ึงสั่งซ้ือสินคา้โดยการเปิด L/C ผ่านธนาคาร เพื่อให้ผูน้  าเขา้รับสินคา้ไปก่อนการช าระเงิน สินเช่ือ 
T/R น้ีเป็นสินเช่ือท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด กล่าวคือเม่ือผูซ้ื้อไดเ้ปิด L/C สั่งซ้ือสินคา้และสินคา้ได้
ถูกส่งมาถึงเมืองท่าปลายทางแลว้ โดยปกติสิทธ์ิของสินคา้จะตกอยูก่บัธนาคาร (ค าขอเปิด L/C ระบุช่ือ 
Consignee เป็นธนาคารผูเ้ปิด L/C) ธนาคารจะโอนสิทธ์ิของสินคา้ให้แก่ผูซ้ื้อก็ต่อเม่ือผูซ้ื้อไดช้ าระค่า
สินคา้ให้แก่ทางธนาคาร ในกรณีท่ีผูซ้ื้อยงัไม่ตอ้งการช าระค่าสินคา้และมีขอ้ตกลงหรือมีวงเงินสินเช่ือ 
T/R อยูก่บัธนาคาร ผูซ้ื้อสามารถขอรับของไปก่อนการช าระเงินค่าสินคา้ โดยการยื่นเอกสารท่ีเรียกวา่ 
T/R ต่อธนาคารซ่ึงมีลกัษณะดงัน้ี 
     ก. T/R (Trust Receipt) คือตราสารหรือหนังสือสัญญาท่ีผูซ้ื้อสินคา้หรือผูน้ าเขา้ ท า
ไวต่้อธนาคารผูเ้ปิด L/C ซ่ึงตามปกติจะเป็นธนาคารท่ีผูซ้ื้อมีบญัชีอยู่ ในอนัท่ีจะขอรับเอกสารทาง
การคา้ท่ีส่งมาจากธนาคารของผูข้าย เพื่อน าเอกสารดงักล่าวไปรับของก่อนการช าระเงินค่าสินคา้ใหแ้ก่
ธนาคาร ซ่ึงธนาคารจะโอนสิทธ์ิการครอบครองสินคา้ไปให้แก่ผูซ้ื้อซ่ึงเป็นลูกคา้ของธนาคารให้น า
สินคา้ไปครอบครองหรือเพื่อน าไปจ าหน่ายหาผลประโยชน์ โดยท่ีผูซ้ื้อตอ้งให้ค  ารับรองวา่กรรมสิทธ์ิ
ในสินค้ายงัคงเป็นของธนาคาร ซ่ึงธนาคารจะเรียกสินค้ากลับคืนเม่ือไรก็ได้ ตามแต่ธนาคารจะ
เห็นสมควร 
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     ข. เม่ือผูน้ าเขา้ขายสินคา้ได้แล้วหรือเม่ือเวลาผ่านไประยะหน่ึงแล้วผูน้ าเขา้เห็นว่า
ควรจะจ่ายค่าสินค้าให้แก่ธนาคาร ก็จะไปติดต่อขอช าระค่าสินคา้นั้นต่อธนาคารพร้อมทั้งช าระค่า
ดอกเบ้ียให้แก่ธนาคารดว้ย โดยทัว่ไปธนาคารจะคิดค่าธรรมเนียม T/R เท่ากบั 1/8% ของมูลค่าสินคา้ 
ธนาคารจะเรียกหลักประกันในรูปของหลักทรัพย์ เงินสด หรือบุคคลก็ได้ตามแต่ธนาคารจะ
เห็นสมควร 
    2.1.3) แฟคตอร่ิง (FACTORING) คือ การให้บริการทางการเงินท่ีด าเนินการโดย
สถาบนัการเงินท่ีเรียกวา่บริษทัแฟคตอร่ิง แก่ผูข้ายสินคา้หรือบริการ โดยการท่ีผูข้ายสินคา้น าลูกหน้ี
การคา้ท่ียงัไม่ครบก าหนดช าระเงินไปแลกเปล่ียนเป็นเงินสดในทนัที เพื่อใชห้มุนเวียนในกิจการของ
ตน ดว้ยการโอนสิทธิการรับเงินในหน้ีการคา้ท่ีรอเรียกเก็บเงินและโอนสิทธ์ิในความเป็นเจา้หน้ีให้กบั
บริษทัแฟคตอร่ิง พร้อมทั้งส่งมอบเอกสารหน้ีการคา้ต่างๆ เช่น ใบก ากบัสินคา้ ใบรับวางบิล หรือ
ใบเสร็จรับเงิน เป็นการแลกเปล่ียนให้แก่บริษทัแฟคตอร่ิง ซ่ึงบริษทัแฟคตอร่ิงในฐานะผูรั้บโอนสิทธ์ิ
จะเรียกเก็บเงินจากลูกหน้ี เพื่อตัดช าระกับเงินท่ีผู ้ขายสินค้าหรือบริการได้รับล่วงหน้าไปก่อน 
รายละเอียดโดยยอ่ในธุรกิจแฟคตอร่ิง มีดงัน้ี 
     ก. รูปแบบของแฟคตอร่ิง มีอยูด่ว้ยกนั 3 รูปแบบ คือ 
      รูปแบบท่ี 1 ไล่เบ้ีย-ไม่แจง้โอน With recourse - Non-notification 
      รูปแบบท่ี 2 ไล่เบ้ีย-แจง้โอน With recourse - Notification 
      รูปแบบท่ี 3 ไม่ไล่เบ้ีย-แจง้โอน With Non-recourse - Notification 
      ข. บริษทัแฟคตอร่ิงด าเนินกิจการภายใตม้าตรา 303-313 แห่งประมวลกฎหมายแพง่
และพาณิชย ์หมวด4 วา่ดว้ยเร่ืองโอนสิทธ์ิเรียกร้อง  
      การโอนสิทธ์ิเรียกร้องของหน้ีการค้า กระท าได้โดยการท าหนังสือโอนสิทธ์ิ
เรียกร้องหน้ีการคา้จากผูข้ายสินคา้ไปให้แก่บริษทัแฟคตอร่ิง จากนั้นบริษทัแฟคตอร่ิงจะส่งหนงัสือ
การโอนสิทธ์ิให้ลูกหน้ีหรือผูซ้ื้อสินค้ารับทราบว่าหน้ีทางการค้าได้โอนจากผูข้ายสินค้ามาสู่ตน 
เพื่อให้ผู ้ขายสินค้าช าระหน้ีการค้าแก่บริษัทแฟคตอร่ิงแทนการช าระให้ผู ้ขายสินค้าเม่ือครบ
ก าหนดการจ่ายเงิน 
      การแลกเปล่ียนหน้ีการคา้เป็นเงินสด ระหวา่งบริษทัแฟคตอร่ิงกบัผูข้ายสินคา้ จึง
เป็นสินเช่ือทางการคา้รูปแบบหน่ึง 
      แฟคตอร่ิงสามารถใช้เป็นเคร่ืองมือในการฟ้ืนฟู สินเช่ือเพื่อการค้าส าหรับ
ผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมไดเ้ป็นอย่างดี เพราะสามารถช่วยเหลือผูป้ระกอบการท่ีไม่
สามารถขอสินเช่ือจากธนาคาร เน่ืองจากขาดหลักประกัน  แต่บริษัทแฟคตอร่ิงให้ สิน เช่ือ
ผูป้ระกอบการไดโ้ดยมีหน้ีการคา้ท่ีจะรับโอนมาจากผูข้ายสินคา้เป็นหลกัประกนั กล่าวคือหน้ีการคา้ท่ี
คุณภาพดีท่ีแฟคตอร่ิงรับโอนสิทธ์ิเรียกร้องมาน้ีก็คือหลกัประกนัในการปล่อยสินเช่ือนัน่เอง 
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   2.2) สินเช่ือเพือ่การส่งออกสินค้า (EXPORT FINANCING) 
   สินเช่ือเพื่อการส่งออกสินคา้ (EXPORT FINANCING) หมายถึง สินเช่ือท่ีใหบ้ริการแก่ผูส่้ง
สินคา้ออกไปจ าหน่ายยงัต่างประเทศ หรือหมายถึง เงินกูท่ี้ธนาคารหรือสถาบนัการเงินให้แก่ผูส่้งออก
ท่ีพึงเช่ือถือได ้เพื่อให้ผูส่้งออกมีเงินทุนหมุนเวียนในการผลิตหรือจดัหาสินคา้เพื่อการส่งออก โดยมี
สินเช่ือเพื่อการส่งออกท่ีส าคญั ดงัน้ี 
    2.2.1) สินเช่ือ Packing Credit เป็นสินเช่ือดอกเบ้ียต ่าท่ีธนาคารเพื่อการส่งออกและ
น าเขา้แห่งประเทศไทย (EXIM BANK) ให้ความช่วยเหลือทางการเงินแก่ผูส่้งออกผ่านทางธนาคาร
พาณิชย์ ด้วยวิธีให้ธนาคารพาณิชย์กู้ยืมเงินโดยใช้ตั๋วสัญญาใช้เงินท่ี เกิดจากการส่งออกเป็น
หลกัประกนั ซ่ึงธนาคารพาณิชยผ์ูป้ล่อยสินเช่ือจะตอ้งปฏิบติัตามระเบียบของ EXIM BANK กล่าวได้
วา่ PACKING CREDIT เป็นสินเช่ือส าหรับผูข้ายหรือผูส่้งออก เพื่อเป็นเงินทุนหมุนเวียนในการจดัหา
สินคา้หรือจดัหาวตัถุดิบส าหรับผลิตสินคา้เพื่อการส่งออก การให้สินเช่ือ PACKING CREDIT แบ่ง
ออกเป็น 2 วธีิ คือ 
     วธีิที ่1 การให้สินเช่ือก่อนการส่งออก (PRE-SHIPMENT FINANCING)  
การให้สินเช่ือก่อนการส่งออก (PRE-SHIPMENT FINANCING) สามารถแบ่งประเภทย่อยออกได้
เป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 
      1) สินเช่ือจ าน าสินคา้ (PACKING CREDIT AGAINST STOCK) หมายถึง การท่ี
ผูส่้งออกมีสินคา้อยูจ่  านวนหน่ึงหรือมีสินคา้ท่ีอยูใ่นระหวา่งผลิตจ านวนหน่ึงแลว้แต่ยงัไม่พอเพียงท่ีจะ
ส่งออกได ้จึงตอ้งการสินเช่ือเพื่อใชใ้นการเพิ่มสินคา้ให้ครบถว้น ผูส่้งออกสามารถกระท าไดโ้ดยการ
ขอจ าน าสินคา้ท่ีมีอยู่ไวก้บัธนาคาร ธนาคารจะให้กูไ้ดไ้ม่เกินร้อยละ 80 ของราคาสินคา้ท่ีผูส่้งออก
น ามาจ าน า ซ่ึงธนาคารจะประเมินสินค้าท่ีผูส่้งออกน ามาจ าน าตามราคาท่ีแท้จริงในท้องตลาดใน
ขณะนั้น 
      2) สิ น เ ช่ื อ ท่ี มี สั ญ ญ า ก า ร ค้ า ก า กั บ  ( PACKING CREDIT AGAINST 
CONTRACT OR PURCHASE ORDER) หมายถึง การท่ีผูส่้งออกมีสินคา้ท่ีจะส่งออกได ้แต่ไม่มี L/C 
สั่งซ้ือสินค้าของตนเองมาจากผูซ้ื้อในต่างประเทศ และมีความต้องการท่ีจะใช้เงินก่อน ผูส่้งออก
สามารถกระท าไดโ้ดยการน าสัญญาซ้ือขายหรือใบสั่งซ้ือท่ีตนเองท าไวก้บัผูซ้ื้อในต่างประเทศไปขอกู้
เงินจากธนาคาร ธนาคารจะใหกู้ไ้ดไ้ม่เกินร้อยละ 80 ของมูลค่าสินคา้ท่ีท าการซ้ือขายกนั 
       

3) สิน เช่ือ ท่ี มี เลตเตอร์ออฟ เครดิตก ากับ  (PACKING CREDIT AGAINST 
LETTER OF CREDIT) หมายถึง การท่ีผูส่้งออกมี L/C สั่งซ้ือสินคา้ชนิดเพิกถอนไม่ไดม้าจากผูซ้ื้อใน
ต่างประเทศ และมีความประสงค์จะขอกู้เงินจากธนาคารเพื่อน าไปจดัซ้ือสินคา้หรือวตัถุดิบในการ
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ผลิตสินค้าเพื่อการส่งออก ผู ้ส่งออกสามารถกระท าได้โดยการใช้ L/C ไปขอกู้เงินจากธนาคาร 
ธนาคารจะใหกู้ไ้ดไ้ม่เกินร้อยละ 80 ของมูลค่าสินคา้ตาม L/C นั้น 
     วธีิที ่2 การให้สินเช่ือหลงัการส่งออก (POST - SHIPMENT FINANCING) 
การให้สินเช่ือหลงัการส่งออก (POST - SHIPMENT FINANCING) หมายถึง การให้กูต้ามตัว๋แลกเงิน
ท่ีมีก าหนดระยะเวลาการช าระเงิน (USANCE BILL) ซ่ึงผู ้ส่งออกให้วงเงินสินเช่ือกับผู ้ซ้ือใน
ต่างประเทศ (SUPPLIER CREDIT) เช่น 60 วนั หรือ 90 วนั หลังวนัท่ีในตั๋วแลกเงินเป็นต้น ซ่ึงผู ้
ส่งออกจะไดรั้บการช าระเงินก็ต่อเม่ือครบก าหนดระยะเวลาดงักล่าว ถา้ผูส่้งออกมีความประสงคจ์ะใช้
เงินก่อนครบก าหนด ก็สามารถน าตัว๋แลกเงินดงักล่าว ไปขอกูเ้งินจากธนาคารได ้ซ่ึงธนาคารจะให้กู้
ไดไ้ม่เกินร้อยละ 90 ของมูลค่าในตัว๋แลกเงินนั้น 
    2.2.2) บริการแฟคตอร่ิงระหว่างประเทศ (INTERNATIONAL FACTORING) 
บริการแฟคตอร่ิงระหว่างประเทศ (INTERNATIONAL FACTORING) หมายถึง การท่ีผูข้ายสินค้า
ขอให้บริษทัแฟคตอร่ิงค ้าประกนัฐานะการจ่ายเงินของผูซ้ื้อสินคา้ในต่างประเทศให้แก่ตน ในกรณีท่ี
ไม่ไดท้  าการซ้ือขายกนัดว้ย L/C แต่เป็นการซ้ือขายกนัดว้ยวิธีอ่ืนท่ีมีเครดิตเทอม เช่น Open Account 
ในขณะเดียวกนัในระหว่างท่ีผูข้ายสินคา้ยงัไม่ได้รับเงินเน่ืองจากยงัไม่ครบก าหนดช าระแต่มีความ
ตอ้งการเงินสดเพื่อใช้หมุนเวียนในกิจการของตน ก็สามารถขายหน้ีรอเก็บเงินนั้นให้แก่บริษทัแฟค
ตอร่ิงท่ีเป็นผูค้  ้าประกนัฐานะการจ่ายเงินของลูกหน้ีได ้ดงันั้นบริการของแฟคตอร่ิงระหวา่งประเทศจึง
เป็นการช่วยให้ผูข้ายสินคา้สามารถส่งสินคา้ออกไปขายยงัต่างประเทศโดยไม่ตอ้งมี L/C จากผูซ้ื้อใน
ต่างประเทศได ้โดยสามารถลดความเส่ียงในการเรียกเก็บเงินค่าสินคา้ดว้ยการไปขอรับการค ้าประกนั
จากบริษทัแฟคตอร่ิง กบัทั้งยงัสามารถไดเ้งินในทนัทีหลงัจากการส่งสินคา้ออกไปแลว้ 
    2.2.3) บริการ Forfeiting 
บริการ Forfeiting หมายถึง การจดัหาสถาบันการเงินมารับซ้ือตัว๋แลกเงินและ/หรือเอกสารจากผู ้
ส่งออก หรือการรับซ้ือหน้ีการคา้หรือสิทธ์ิการเรียกเก็บเงินค่าสินคา้จากผูส่้งออก โดยผูรั้บซ้ือหน้ี
เรียกว่า Forfeiter (โดยทัว่ไปคือธนาคารพาณิชยห์รือสถาบนัการเงิน) โดยปกติหน้ีการค้าดังกล่าว
ขา้งตน้ จะเป็นหน้ีการคา้ซ่ึงเกิดจากการซ้ือสินคา้ประเภททุน เช่น เคร่ืองจกัร โดยวิธีการช าระเงินจะ
กระท าได้ในรูปแบบต่างๆ เช่น Deferred Payment Letter of Credit หรือช าระโดยตัว๋สัญญาใช้เงิน 
(P/N) หรือตัว๋แลกเงิน (B/E) ซ่ึงค ้ าประกันหรืออาวลั (Aval) โดยธนาคารหรือสถาบันการเงินของ
ประเทศผูน้ าเขา้ P/N หรือ B/E จะออกเป็นชุดตามระยะเวลาของหน้ี ในการรับซ้ือหน้ีจากผูส่้งออก 
ภาระความเส่ียงในการเรียกเก็บเงินตาม Deferred L/C, P/N หรือ B/E จะตกแก่ Forfeiter กล่าวคือไม่มี
สิทธ์ิในการไล่เบ้ีย (Without Recourse) 
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2.2 เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

นครินทร์ เมฆรา (2549) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกใชบ้ริการสินเช่ือธุรกิจ ขนาด
กลางในพื้นท่ี ความรับผิดชอบของธนาคารพาณิชย ์แห่งหน่ึงในจงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกใชบ้ริการสินเช่ือธุรกิจ ขนาดกลางในพื้นท่ี ความรับผดิชอบของ
ธนาคารพาณิชย ์แห่งหน่ึงในจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงปัจจยัท่ีศึกษาประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นความมัน่คงของธนาคาร ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นสถานท่ี
ให้บริการ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ/เทคโนโลยี และ ปัจจยัดา้นหลกัประกนัสินเช่ือ  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูป้ระกอบการท่ีใชบ้ริการสินเช่ือธุรกิจขนาดกลาง จ านวน 183 ราย 
ในพื้นท่ีความรับผิดชอบของธนาคารพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนาได้แก่ความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย และวธีิวดัตามแบบมาตราส่วนประเมินค่า  

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจขนาดกลางในพื้นท่ีความ
รับผิดชอบของธนาคารพาณิชย์แห่งน้ี คือ ปัจจัยด้านบุคคลากรรองลงมาคือปัจจัยในเร่ืองการ
ตอบสนองแกไ้ขปัญหาท่ีรวดเร็วของพนกังานปัจจยัในเร่ืองการให้บริการท่ีสม ่าเสมอและลูกคา้ของ
พนักงานปัจจัยในเร่ืองความมีมนุษย์สัมพันธ์ บุคลิก มารยาทของพนักงานและปัจจัยด้านอ่ืนๆ 
ตามล าดบัส าหรับปัญหาท่ีมีผลในการเลือกใช้สินเช่ือธุรกิจขนาดกลางในพื้นท่ีความรับผิดชอบของ
ธนาคารพาณิชยแ์ห่งน้ีพบวา่ทุกประเด็นมีปัญหาในระดบันอ้ย 

วชัโรทยั เจริญผล (2550) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการสินเช่ือของธุรกิจขนาดเล็ก
จากธนาคารกรุงเทพ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจในการเลือกใช้บริการสินเช่ือของธุรกิจขนาดเล็กจากธนาคารกรุงเทพ และเพื่อศึกษา
ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้รายยอ่ยท่ีใชบ้ริการสินเช่ือธุรกิจขนาดเล็ก จากธนาคารกรุงเทพ ในเขต
อ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่และธนาคารพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงปัจจยั
ท่ีศึกษาประกอบดว้ย วตัถุประสงคก์ารกูย้มื การใหบ้ริการของพนกังานสินเช่ือ อตัราดอกเบ้ีย วงเงินกู ้
หลกัประกนั ระยะเวลาช าระคืน ค่าธรรมเนียม ขั้นตอนการอนุมติั และ สถานท่ี กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น
การศึกษาคือ ลูกค้าท่ีมาใช้บริการด้านสินเช่ือทั้งหมด 200 รายแบ่งเป็นลูกค้าสินเช่ือของธนาคาร
กรุงเทพฯ จ านวด 100 ราย และลูกค้าสินเช่ือของธนาคารพาณิชย์แห่งหน่ึง 100 ราย โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงสถิติท่ีใช้คือ สถิติเชิงพรรณนา ความถ่ี ร้อย
ละ ค่าเฉล่ีย และการวดัระดบัการตดัสินใจของปัจจยัต่างๆ และความพึงพอใจโดยการแจกแจง ใช ้Chi-
Square  
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ผลการศึกษาพบวา่ จ  านวนลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุในช่วง 31-40 ปี สถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษาปริญญาตรีหรือสูงกวา่ อาชีพ หลกัและรองประกอบธุรกิจส่วนตวัรายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 20,001-
50,000  บาทและรายไดร้องอยูต่  ่ากวา่ 10,000 บาท ผูกู้เ้ป็นนิติ บุคคลจดทะเบียนเป็นห้างหุ้นส่วนจ ากดั
ใช้สินเช่ือประเภทเงินกู้ระยะยาวมากท่ีสุด โดยรับเงินสินเช่ือตั้งแต่ 1-500,000 บาท ระยะเวลาการกู้
ตั้งแต่ 1-10 ปี หลกัประกนัท่ีใช้ค  ้าประกนัเป็นหลกัทรัพยค์  ้าประกนัมีภูมิล าเนาอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่
เป็นส่วนใหญ่ และเม่ือเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการสินเช่ือของธนาคารกรุงเทพ 
เปรียบเทียบกบัธนาคารอ่ืนพบว่าการแจกแจงของขอ้มูลท่ีมีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั ไดแ้ก่ 
ปัจจัยด้านวตัถุประสงค์โดยต้องการน าสินเช่ือไปหมุนเวียนในกิจการและต้องการน าไปซ้ือ
ยานพาหนะขนส่งสินคา้ในกิจการ ดา้นเง่ือนไขของคุณสมบติัผูกู้ ้โดยผูกู้ส้ามารถขอสินเช่ือไดสู้งสุด 
80% ของราคาประเมินหลกัทรัพย ์ดา้นวงเงินกูย้ืม โดยวงเงินใหกู้สู้งกวา่ธนาคารอ่ืน ดา้นหลกัประกนั
เงินกู ้โดยการก าหนดให้ผูกู้ท้  าประกนัชีวติคุม้ครองวงเงินสินเช่ือ และก าหนดให้ท าประกนัอคัคีภยัส่ิง
ปลูกสร้าง ดา้นอตัราดอกเบ้ีย โดยอตัราดอกเบ้ียมีความเหมาะสม ดา้นขั้นตอนการอนุมติัเงินกูโ้ดยใช้
เอกสารประกอบการยื่นกู้จ  านวนไม่มาก พิจารณาวงเงินสินเช่ืออย่างรวดเร็ว และได้รับแจ้งถึง
กระบวนการอนุมติัอยา่งชดัแจง้ เป็นตน้ ส่วนทางดา้นความพึงพอใจของลูกคา้พบวา่ส่วนใหญ่ลูกคา้มี
ความพึงพอใจในดา้นการติดต่อขอค าปรึกษาในระดบัมากท่ีสุด โดยพนกังานสามารถอธิบายขั้นตอน
ได้อย่างชัดเจน ด้านเอกสาร มีเอกสารในการขอกู้ในระดับมากท่ีสุด ด้านพนักงานโดยพนักงาน
ตอ้นรับสุภาพอ่อนน้อมในระดบัมากท่ีสุด ดา้นการส ารวจโดยพนกังานมีอธัยาศยัดี ดา้นระยะเวลาใน
การจดัท าค าขอรวดเร็วในระดับมาก ด้านวงเงินท่ีได้รับอนุมัติโดยได้รับอนุมัติเงินตรงกับความ
ตอ้งการของผูกู้ใ้นระดบัมาก ดา้นการช าระหน้ีคืน โดยมีระยะเวลายาวในระดบัมาก และดา้นสถานท่ี
อยูใ่นแหล่งชุมชนการเดินทางสะดวก และปลอดภยั โดยมีความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด 

เอนก กุลชุติสิน (2550) ได้ท  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสินเช่ือธุรกิจขนาดย่อม ธนาคารกสิกรไทยของผู ้ประกอบการขนาดย่อมในอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม จ านวน 300 ตวัอยา่ง ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลจาก
แบบสอบถามโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบกิจการประเภทบุคคลธรรมดา มีต าแหน่ง
หนา้ท่ีเป็นเจา้ของกิจการ ประกอบธุรกิจการพาณิชย ์(คา้ส่ง/คา้ปลีก) มีรายไดม้ากกวา่ 900,000 บาทต่อ
เดือน ผูมี้อ านาจตดัสินใจในการด าเนินธุรกิจเป็นเจา้ของกิจการ วงเงินท่ีไดรั้บรวมในปัจจุบนัไม่เกิน 
3,000,000 บาท ส่วนใหญ่ใช้บริการสินเช่ือเงินกู้เบิกเงินเกินบญัชี และทราบแหล่งขอ้มูลในการใช้
บริการของธนาคารจากการชกัชวนจากพนกังานธนาคาร ขณะท่ีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเช่ือธุรกิจขนาดยอ่มผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัภาพรวมอยูใ่น
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ระดบัมาก และสามารถจ าแนกระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดแต่ละปัจจยัดงัน้ี 1) 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัระดบัมาก และให้ความส าคญัต่อปัจจยัยอ่ย
อนัดบัแรก คือ มีบริการท่ีครบวงจร 2) ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัระดบัมาก
และให้ความส าคญัต่อปัจจยัย่อยอนัดบัแรก คือ อตัราดอกเบ้ีย 3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัระดบัมากและให้ความส าคญัต่อปัจจยัย่อยอนัดบัแรก คือ ท าเล
ท่ีตั้ งอยู่ใกล้สะดวกต่อการติดต่อ 4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญัระดบัมากและให้ความส าคญัต่อปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรก คือ มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์
ผา่นส่ือต่างๆ 5) ปัจจยัดา้นบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัระดบัมากและให้ความส าคญัต่อ
ปัจจยัย่อยอนัดบัแรก คือ ความมีน ้ าใจ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ และมารยาทท่ีดีของพนกังาน 6) ปัจจยัด้าน
กระบวนการใหบ้ริการ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัระดบัมากและให้ความส าคญัต่อปัจจยัยอ่ย
อนัดบัแรกคือ มีระบบการท างานท่ีถูกตอ้งแม่นย  าและเช่ือถือได้ และ 7) ปัจจยัดา้นส่ิงแวดล้อมทาง
กายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัระดบัมากและให้ความส าคญัต่อปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรกคือ 
ความมีช่ือเสียง และภาพพจน์ของธนาคาร ส่วนผลการศึกษาปัญหาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเช่ือธุรกิจขนาดยอ่มผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัภาพรวมอยู่
ในระดับน้อย เม่ือแยกปัญหารายปัจจัย พบว่า ปัญหาปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ปัจจัยด้านราคา มี
ความส าคญัระดบัปานกลาง ส่วนปัญหาปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัระดบันอ้ย 

กฤษณะ แสนวาสน์ (2551) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูป้ระกอบการคา้รถยนตมื์อสอง
ต่อการใชบ้ริการดา้นสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนตข์องธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากผูป้ระกอบการค้า
รถยนตมื์อสองในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ท่ีเป็นลูกคา้ของธนาคารธนชาตจ ากดั (มหาชน) จ านวน
ทั้งหมด 129 ราย การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 30-39 ปี ระยะเวลาการ
ด าเนินงานของกิจการคา้รถยนตมื์อสอง 1-5 ปี ต าแหน่งเจา้ของกิจการ และประเภทกิจการเจา้ของคน
เดียว จ านวนรถยนต์ท่ีมีขายในกิจการต่อเดือน 6-10 คนั และมียอดขายรถยนต์มือสองโดยเฉล่ียต่อ
เดือนของกิจการโดยประมาณ 4-6 คนั ส่วนใหญ่ระยะเวลาท่ีรู้จกัธนาคารธนชาตจ ากดั (มหาชน) และ
ระยะเวลาเป็นเป็นลูกคา้ดา้นสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต ์3-4 ปี เหตุผลท่ีใชบ้ริการสินเช่ือจากธนาคารธนชาต 
จ ากดั (มหาชน) มากท่ีสุด คือ อตัราดอกเบ้ียบริการดา้นสินเช่ือมีความเหมาะสม ส่วนใหญ่แหล่งขอ้มูล
ท่ีทราบบริการด้านสินเช่ือของธนาคารธนชาต จ ากัด (มหาชน) คือ พนักงานธนาคาร ส่วนผล
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การศึกษาความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ในระดบัมากเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียคือ 
ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้าน
ผลิตภณัฑ์หรือบริการ และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีความพึง
พอใจสูงสุดล าดับแรกของปัจจัยหลัก แต่ละด้านปรากฏผลดังน้ี 1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ คือ มี
ระยะเวลาหรือจ านวนงวดในการผอ่นช าระตรงตามความตอ้งการ 2) ปัจจยัดา้นราคา คือ ธนาคารใหค้่า
น าจดัไฟแนนซ์ (ค่ารีเบท) แก่ผูป้ระกอบการในอตัราท่ีสูง เช่น 8% ของดอกเบ้ียทั้งหมด 3) ปัจจยัดา้น
การจดัจ าหน่าย คือ มีการให้บริการสินเช่ือและท าสัญญานอกสถานท่ี 4) ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด คือ การมีพนกังานของธนาคารไปแนะน าการให้บริการถึงสถานประกอบการ 5) ปัจจยัดา้น
บุคลากร คือ พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี และเป็นกนัเอง 6) ปัจจยัดา้นกระบวนการ คือ ความสะดวก
ในการติดต่อขอใชบ้ริการดา้นสินเช่ือ และ 7) ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ คือ สถานท่ีสะอาดและ
เป็นระเบียบเรียบร้อย ส าหรับปัญหาท่ีพบในการให้บริการดา้นสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต์ พบวา่ ดา้นการ
จดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ การติดต่อโทรศพัทก์บัธนาคารช่วงเช่าคู่สายเต็มไม่สามารถติดต่อเจา้หนา้ท่ีไดเ้ม่ือมี
เร่ืองด่วน เช่น การขอยอดปิดบญัชีสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต์ สถานท่ีจอดรถมีไม่เพียงพอส าหรับลูกคา้ 
ด้านบุคลากร ได้แก่ เจ้าหน้าท่ีการตลาดมาไม่ตรงเวลานัดและบางคร้ังไม่สามารถติดต่อได้ด้าน
กระบวนการไดแ้ก่ขั้นตอนในการด าเนินการขอคืนค่าโอนกรรมสิทธ์ิรถมีความล่าชา้   


