
 
บทท่ี 2 

 ทฤษฎี แนวคดิ และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 
  การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อเพื่อการคา 
ของลูกคาธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) ในภาคสินเชื่อนครหลวง 4  ผูศึกษาไดใชทฤษฎี 
แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้ 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix หรือ 7P’s)  
  Kotler (อดุลย จาตุรงคกุล, 2545: 25-26) ไดกลาววา ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) เปนสิ่งที่จะตองพัฒนาใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา เพื่อใหบรรลุ    
เปาหมายทางการตลาด คือเกิดความพึงพอใจของลูกคา ซ่ึงมีองคประกอบอยู 4 ดาน หรือ 4 Ps คือ 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด แตสวนประสมการตลาดบริการ 
จะมีความแตกตางจากสวนประสมการตลาดสินคาทั่วไปเพิ่มอีก 3 ดาน หรือ 3 Ps  กลาวคือ จะตอง
เนนถึงพนักงาน กระบวนการในการใหบริการ และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ซ่ึงทั้งสามสวนประสม
นี้เปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการ ดังนั้นสวนประสมการตลาดบริการ จึงประกอบไปดวย        
7 Ps  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  1. ผลิตภัณฑ (Product :) หมายถึง ส่ิงใดสิ่งหนึ่งที่นําเสนอแกตลาด เพื่อตอบสนอง
ความตองการของลูกคาและตองสราง (Value) ใหเกิดขึ้น โดยผลิตภัณฑที่เสนอขายแกลูกคาตองมี
คุณประโยชนหลัก (Core Benefit) ตองเปนผลิตภัณฑที่ลูกคาคาดหวัง (Expected Product) หรือเกิน
ความคาดหวัง (Augmented Product) รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑที่มีศักยภาพ (Potential Product) 
เพื่อความสามารถในการแขงขันในอนาคต   ไมวาจะเปนความสะดวก ความรวดเร็ว ความสบายตัว 
การใหความเห็น  การใหคําปรึกษา  เปนตน  บริการจะตองมีคุณภาพเชนเดียวกับสินคา  แตคุณภาพ
ของบริการจะตองประกอบมาจากหลายปจจัยที่ประกอบกัน ทั้งความรู  ความสามารถ  และ
ประสบการณของพนักงาน  ความทันสมัยของอุปกรณ  ความรวดเร็วและตอเนื่องของขั้นตอนการ
สงมอบบริการ  ความสวยงามของอาคารสถานที่  รวมถึงอัธยาศัยไมตรีของพนักงาน  
  2. ราคา (Price) หมายถึง ตนทุนทั้งหมดที่ลูกคาตองจายในการแลกเปลี่ยนกับ    
สินคาหรือบริการ รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม ซ่ึงจะตองจาย
พรอมราคาของสินคาที่เปนตัวเงิน ดังนั้นราคาจึงมีบทบาทในการกําหนดวา ลูกคาจะซื้อผลิตภัณฑ
หรือไม รวมทั้งมีอิทธิพลตอความสามารถในการทํากําไรของผลิตภัณฑดวย  กลาวคือ การตั้งราคา
สูงก็จะทําใหธุรกิจมีรายไดสูงขึ้น  การตั้งราคาต่ําก็จะทําใหรายไดของธุรกิจนั้นต่ํา  ซ่ึงอาจนําไปสู
ภาวะการขาดทุนได  อยางไรก็ตามมิไดหมายความวาธุรกิจหนึ่งจะตั้งราคาไดตามใจชอบ  ธุรกิจ
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จะตองอยูในสภาวะของการมีคูแขงขัน หากตั้งราคาสูงกวาคูแขงมาก แตการใหบริการนั้นไมไดมี
คุณภาพสูงกวาคูแขงขันมากเทากับราคาที่ตั้งไว  ยอมทําใหลูกคาไมมาใชบริการกับธุรกิจนั้นตอไป   
หากตั้งราคาต่ําก็จะนํามาสูสงครามราคา  เนื่องจากคูแขงขันรายอื่นสามารถลดราคาตามไดในเวลา
อันรวดเร็ว  ซ่ึงในมุมมองของลูกคาการตั้งราคาสูงหรือต่ํา  มีผลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อบริการ
ของลูกคา  ดังนั้นการตั้งราคาในธุรกิจบริการเปนเรื่องที่ซับซอนยากกวาการตั้งราคาของสินคามาก  
ซ่ึงผูบริหารตองไมลืมวา  ราคาก็เปนเงินที่ลูกคาตองจายออกไปเพื่อการรับบริการกับธุรกิจหนึ่ง ๆ 
ดังนั้นการที่ธุรกิจตั้งราคาไวสูง ก็หมายความวา ลูกคาที่มาใชบริการก็ตองจายเงินสูงดวย  ผลที่
ตามมาก็คือ  ลูกคาจะมีการเปรียบเทียบราคากับคูแขง หรือเปรียบเทียบกับความคุมคาที่จะไดรับ  
  3. การจัดจําหนาย หรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการ
ทํางานที่จะทําใหสินคาหรือบริการไปสูตลาด เพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตาม
ตองการ  ซ่ึงสามารถใหบริการผานชองทางการจัดจําหนาย ไดดังนี้ 

3.1 การใหบริการผานราน (Outlet) ดวยการเปดรานคาตามตึกแถวในชุมชนหรือ
ในหางสรรพสินคา แลวขยายสาขาออกไปเพื่อใหบริการลูกคา โดยรานประเภทนี้มีวัตถุประสงค
เพื่อทําใหผูรับบริการ และผูใหบริการมาพบกัน โดยการเปดรานคาขึ้นมา 

3.2 การใหบริการถึงบานลูกคา หรือสถานที่ที่ลูกคาตองการ การใหบริการแบบนี้
เปนการสงพนักงานไปใหบริการถึงที่บานลูกคา หรือสถานที่อ่ืน ตามความสะดวกของลูกคา 

3.3 การใหบริการผานตัวแทน เปนการขยายธุรกิจดวยการขายแฟรนไชส หรือ
การจัดตั้งตัวแทนในการใหบริการ 

3.4 การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส โดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลดตนทุน
จากการจางพนักงาน เพื่อทําใหการบริการเปนไปไดอยางสะดวก และทุกวันตลอด 24 ช่ัวโมง 
  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสื่อสารการตลาดที่ตองแนใจวา 
ตลาดเปาหมายเขาใจและใหคุณคาแกส่ิงที่เสนอขาย โดยสวนประสมของการสงเสริมการตลาด
ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) ใชสรางภาพพจนระยะยาวใหกับผลิตภัณฑและบริการ 
และทําใหเกิดการขายที่รวดเร็ว การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนการสื่อขาวสารท่ีอาจนํา
ลูกคาไปยังผลิตภัณฑ หรือเปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาตอลูกคา การประชาสัมพันธและการพิมพเผยแพร 
(Public Relations) เปนการสรางความเชื่อถือใหกับผลิตภัณฑหรือการดําเนินงานขององคกรให
เขาถึงลูกคา การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสรางความนิยมชมชอบ ความเชื่อ 
และตัดสินใจเลือกและการกอเกิดปฎิกริยาการซื้อสินคา โดยอาศัยบุคคลเปนผูแจงขาวสาร          
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสงขาวสารสูบุคคลหนึ่งโดยเฉพาะไดอยางรวดเร็ว 
ผานเครื่องมือที่มีหลายรูปแบบ เชน จดหมาย โทรศัพท หรือ E-mail 
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  5. พนักงานใหบริการ (People) หมายถึง พนักงานธนาคาร ซ่ึงจําเปนตองมีการ   
คัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจในการใหบริการ เพื่อทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และมาใช
บริการดานสินเชื่อ และซื้อผลิตภัณฑของทางธนาคาร ฯ  พนักงานธนาคารจะประกอบดวยบุคคล
ทั้งหมดในองคกรที่ใหบริการนั้น ซ่ึงอาจจะรวมถึงเจาของ ผูบริการ พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงบุคคล
ดังกลาวทั้งหมด มีผลตอคุณภาพของการใหบริการ  โดยเจาของและผูบริการ  มีสวนสําคัญอยางมาก
ในการกําหนดนโยบายในการใหบริการ  การกําหนดอํานาจหนาที่และความรับผิดชอบของ
พนักงานในทุกระดับกระบวนการในการใหบริการ รวมถึงการแกไขปรับปรุงการใหบริการ  สวน
พนักงานผูใหบริการนั้นจะเปนบุคคลที่ตองพบปะและใหบริการกับลูกคาโดยตรง  และนอกจากนี้
ยังมีพนักงานในสวนสนับสนุน  ซ่ึงจะทําหนาที่ใหการสนับสนุนงานดานตาง ๆ ที่จะทําใหการ
บริการนั้นครบถวนสมบูรณมากยิ่งขึ้น 
  6. กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการใหบริการ ที่มีความสะดวก  
รวดเร็ว ไมยุงยากซับซอน และทันเวลากับความตองการของผูมารับบริการและผูใหบริการ เปน
สวนประสมการตลาดที่มีความสําคัญมาก ซ่ึงจะตองอาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพ หรือเครื่องมือ
ที่ทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการที่สามารถสงมอบบริการที่มีคุณภาพได  เนื่องจากการ
ใหบริการโดยทั่วไปมักจะประกอบดวยหลายขั้นตอนไดแก  การตอนรับ  การสอบถามขอมูล
เบื้องตน  การใหบริการตามความตองการ  การชําระเงิน เปนตน ซ่ึงในแตละขั้นตอนตองประสาน
เชื่อมโยงกันเปนอยางดี  หากมีขั้นตอนใดไมดีแมแตขั้นเดียว ยอมทําใหการบริการไมเปนที่
ประทับใจแกลูกคา ซ่ึงผูบริการที่เกง จะตองเร่ิมใหพนักงานสงมอบบริการอยางมีคุณภาพ และการ
สรางความสัมพันธกับลูกคาตั้งแตขั้นตอนแรก ไมวาจะเปนพนักงานรับโทรศัพท หรือพนักงาน
ตอนรับ จะตองมีการอบรมอยางดี โดยพนักงานที่ไดรับมอบหมายใหทําหนาที่ตรงนี้จะตองมี
อัชฌาศัยที่ดี ยิ้มแยมแจมใส ใหบริการที่ลูกคาประทับใจ  เพื่อชวยสรางบรรยากาศของการบริการให
มีความประทับใจตอป  เนื่องจากหากเกิดความผิดพลาดตั้งแตขั้นตอนแรก  การบริการในขั้นตอไป
จะดีเพียงใด  ลูกคายอมไมพอ หรือพอใจนอยลง  ภาพความไมประทับใจเหลานั้นจะติดอยูใน
อารมณของลูกคา  แตหากลูกคาประทับใจสนการบริการตั้งแตขั้นตอนแรกแมวาจะมีบางขั้นตอนที่
สะดุดบาง แตลูกคาก็จะมองขามไปได 
  7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง คุณภาพของการใหบริการ
เชน ความสะดวกสบาย หรือความรวดเร็วถูกตองที่มาใชบริการ อาคารสถานที่ทําการสาขา        
ของธนาคาร   เครื่องมือ และอุปกรณ  เชน  เครื่องเอทีเอ็ม  เครื่องคอมพิวเตอร  เคาเตอรใหบริการ  
การตกแตงสถานที่  ล็อบบี้  ลานจอดรถ  สวน   หองน้ํา  การตกแตง  ปายประชาสัมพันธ  
แบบฟอรมตาง ๆ  ส่ิงตาง ๆ เหลานี้เปนสิ่งที่ลูกคาใชเปนเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบริการ 
กลาวคือ  ลูกคาจะอาศัยส่ิงแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการ  ซ่ึง
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ส่ิงแวดลอมทางกายภาพในแตละธุรกิจไมเหมือนกัน ทั้งในดานการใหความสําคัญ  ดานการ
ออกแบบ  การจัดวาง  ส่ิงที่ผูบริหารตองทํา คือ  การศึกษาพฤติกรรมและความตองการของลูกคาวา  
ลูกคาคํานึงถึงส่ิงแวดลอมทางกายภาพสิ่งใดกอน  และควรตั้งอยูที่ใด เนื่องจากตองไมลืมวา  
ส่ิงแวดลอมทางภายภาพแบงเปนสิ่งประทับใจสิ่งแรก (First Impression)  สําหรับลูกคาที่มาใช
บริการในครั้งแรก 
  สวนประสมการตลาดทั้ง 7 Ps  ดังกลาวขางตนนั้น ทุกตัวลวนมีความสําคัญอยาง
ยิ่งจะขาดตัวใดตัวหนึ่งไปไมได  พนักงานที่ใหบริการจะทําหนาที่สําคัญในการเชื่อมโยงสวน
ประสมการตลาดตัวอ่ืน ๆ ใหกลมเกลือนเปนเนื้อเดียวกัน  ในการสงมอบบริการใหแกลูกคา 

แนวคิดเก่ียวกับการจัดการสินเชื่อ 
 ดารณี พุทธวิบูลย (2543: 2-18) ไดกลาวถึงแนวคิดเกี่ยวกับการจัดการสินเชื่อไววา

สินเชื่อ (Credit) มีที่มาจากภาษาลาตินวา  Credere แปลวา to trust หรือ to believe และนักวิชาการ
บางทานกลาววา มาจากคําภาษาลาติน Credo ซ่ึงเปนคําผสมระหวางคําภาษาสันสกฤต Crad แปลวา 
ความเชื่อถือไววางใจ กับคําภาษาลาติน do แปลวา ทําใหเกดิหรือมอบ จะเห็นไดวาที่มาของคําวา
สินเชื่อนั้นมาจากรากฐานเดยีวกัน คือ ความเชื่อถือและไววางใจ จึงไดมีผูกําหนดความหมายของ
สินเชื่อไวหลายลักษณะ       ดังนี ้
 ในแงของการคา สินเชื่อหมายถึง ความเชื่อถือที่ผูขายมีตอผูซ้ือ และยอมมอบสินคาหรือ
บริการใหแกผูซ้ือไปกอน โดยไมตองชําระเงินสด แตมสัีญญาการชําระเงินคาสินคาหรือบริการนัน้
ในวนัขางหนาตามการตกลงกันระหวางผูซ้ือและผูขาย ซ่ึงกอใหเกิดลูกหนี้และเจาหนีต้ามมา 
 ในแงของผูบริโภค สินเชื่อ หมายถึง ความสามารถที่จะไดสินคาหรือบริการไปใชกอน โดย
ตกลงวาจะนําเงินมาชําระสินคาหรือบริการในภายหนา 
 ในแงของสถาบันการเงิน สินเชื่อ หมายถึง บริการชนิดหนึ่งของสถาบันการเงินทีก่อใหเกดิ
รายไดหลักแกสถาบันการเงิน และมีความสําคัญที่อาจกอใหเกดิผลกระทบกระเทือนตอระบบธุรกิจ
ของชุมชนเปนอยางยิ่งดวย 
 จากความหมายดังกลาวขางตนนํามาสรุปสาระสําคัญ สําหรับความหมายของสินเชือ่วา คือ
ความเชื่อถือไววางใจระหวางบุคคล 2 ฝาย ในการที่จะใหสินคาหรือบริการไปใชกอน โดยมีสัญญา
กําหนดเงื่อนไขและเงื่อนเวลาการชําระคืนในอนาคต บุคคล 2 ฝายที่กลาวถึงนั้น อาจมีการติดตอกนั
เปนรายบุคคล กลุมบุคคลหรือนิติบุคคลหรือระหวางกันก็ได และส่ิงที่ผานผูใหสินเชื่อจะตอง
รับภาระตามตอมา คือ ความเสี่ยง สินเชื่อนอกจากจะตองตั้งอยูบนรากฐานของความเชื่อถือแลว ยัง
ตองอาศัยหลักประกัน ซ่ึงอาจเปนไดทัง้บุคคลหรือหลักทรัพยที่จะนํามาใชเพื่อลดความเสี่ยงดวย 
ดังนั้นจึงควรไดมีการศึกษาถงึหลักการจัดการสินเชื่อที่มีประสิทธิภาพ ดวยการกาํหนดเปาหมาย
ของการจัดการดานสินเชื่อไว ดังนี้ การรกัษาสภาพคลอง (Liquidity Objectives) และการทํากําไร 
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(Profitability Objectives) โดยใหมีความเสี่ยง (Risk) และตนทุนในการจัดการสินเชื่อ (Cost) ต่ํา
ที่สุด (Minimized Risk and Cost) 
 1.สวนประกอบของกระบวนการสินเชื่อ แบงเปน 3 สวน คือ 
  1.1 รายการสินเชื่อ (Credit Transaction) เริ่มจากการที่บคุคล 2 ฝาย ตกลงที่จะทําการ
แลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการ โดยมีสัญญากําหนดเงื่อนไขและเงื่อนเวลาที่จะชําระเงนิคืนในอนาคต 
  1.2 สถานะทางสินเชื่อ (Credit Standing) เมื่อมีการตกลงจะใหสินเชื่อแลว ส่ิงที่
จะตองพจิารณาและตัดสินใจขึ้นตอมาคือ สถานะทางสินเชื่อของผูมาขอวาดีมากนอยเพยีงใด เปน
บุคคลที่นาเชื่อถือ เกี่ยวกับคุณลักษณะสวนตัว ผลงาน ชื่อเสียง การดาํเนินธุรกิจ หรือความสามารถ
ที่จะชําระหนีห้รือไม สถานะทางสินเชื่อนี้จะนํามาเปนตัวบงชี้ถึงการยอมรับที่จะใหสินเชื่อภายใน
วงเงิน เงื่อนไข และเงื่อนเวลา มากนอยเทาใด และอยางไรบาง แกผูขอสินเชื่อแตละราย 
  1.3 ตราสารสินเชื่อ (Credit Instruments) เปนขั้นตอนสุดทายของกระบวนการให
สินเชื่อที่จะตองทําหลักฐาน เพื่อแสดงการตกลงเกี่ยวกับวงเงินสินเชื่อ เงือ่นไข และเงื่อนเวลาที่ทั้ง 2 
ฝาย คือผูขอและผูใหสินเชื่อยอมรับ ซ่ึงไดแก ตราสารหรือสัญญาที่จะเปนหลักประกนัในการชําระ
หนี้ เชน เช็ค ตั๋วสัญญาใชเงนิส ตั๋วแลกเงนิ เปนตน ดังนั้น ตราสารสินเชื่อ (Credit Instruments) จึง
หมายถึง      หลักฐานแสดงสภาพหนี ้และเงื่อนไขการชําระหนี ้ที่จัดทําขึ้นเพื่อลดความเสี่ยงในการ
ประกอบการดานสินเชื่อ 
 2.แนวทางการจัดการสินเชื่อ งานดานการจัดการสินเชื่อจะครอบคลุมตั้งแตการพจิารณา
ปลอยสินเชื่อ จนถึงการเรียกเก็บหนี้ งาน 2 ลักษณะนี้ นับวาเปนงานหลักของการจดัการสินเชื่อ ที่
จะตองดําเนินการควบคูกันไปเสมือนตาชั่ง กลาวคือ ถางานใดหยอนอกีงานจะตองเขมงวด จึงจะทํา
ใหงานจัดการสินเชื่อลุลวงไปดวยดี สําหรบัแนวทางการจัดการสินเชื่อมี ดังนี ้
  2.1 การจัดการสินเชื่อ เปนการจัดการยอย ภายใตการบริหารงานหลกัของธุรกิจใด
ธุรกิจหนึ่ง จึงจําเปนตองคํานึงถึงเปาหมายหลักของกจิการกอนที่จะกาํหนดเปาหมายของการจัดการ
สินเชื่อ ซ่ึงควรใหสอดคลองกับเปาหมายหลักของกจิการ โดยจะกําหนดไวเปนลักษณะของ
นโยบายและแนวทางปฏิบัติ ดังนี ้
   2.1.1 ทํายอดขาย คาใชจาย และกําไรที่เหมาะสมที่สุดใหกิจการ 
   2.1.2 การควบคุมบัญชีลูกหนี้ทั้งทางดานปริมาณและคุณภาพ เพือ่ไมให
กิจการตองลงทุนกับลูกหนีม้ากเกินไป ทําใหเสียโอกาสในการเพิ่มยอดขาย 
   2.1.3 การควบคุมตนทุนในการใหสินเชื่อ และเรยีกเก็บหนี้ ไดแก คาใชจาย
เกี่ยวกับหนี้สูญ คาจาง และเงินเดือนพนักงาน การหาขอมูล คาเชาสถานที่ ฯลฯ 
  2.2 การจดัการสินเชื่อควรตองคํานึงถึงความรวมมือและประสานงานกับฝายอ่ืนๆ 
ของกิจการ เชน ฝายขาย หรือฝายบัญชี เปนตน 
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  2.3 การจัดการสินเชื่อเปนทัง้ศาสตรและศิลป กลาวคือ ผูปฏิบัติงานดานนี้นอกจาก
ตองมีความรูเกี่ยวกับศาสตรตาง ๆ ดานสินเชื่อ บริหาร การบัญชี การเงิน ฯลฯ แลว ยงัตองมีศิลปะที่
จะใชเทคนิค ความแนบเนียน ประสบการณ และการวนิจิฉัยส่ังการ ซ่ึงเปนความสามารถเฉพาะมา
ชวยในการจดัการสินเชื่อใหเปนไปอยางมปีระสิทธิภาพ จนสามารถบรรลุเปาหมายทีต่องการ 
  2.4 การจัดการสินเชื่อ ใหมีประสิทธิภาพ ควรมีผูเชี่ยวชาญแตละขัน้ตอน เพื่อทาํ
หนาที่งานดานสินเชื่อ ไดแก การวางแผนตั้งเปาหมายและนโยบายการปฏิบัติงาน การจัดสายงาน
ดานสินเชื่อ การกระจายอํานาจหนาที่ การตรวจสอบการดําเนินงานกบัเปาหมาย และการฝกอบรม
แกพนกังาน        สินเชื่อ เปนตน 
  2.5 การจัดการสินเชื่อยังคงตองมีกระบวนการจัดการตามหลักการจัดการทั่วไป คือ มี
การวางแผน (Planning) การจัดสายงาน (Organizing) การปฏิบัติงานใหสอดคลองกับเปาหมาย หรือ
นโยบาย (Actuating) และการควบคุม (Controlling) 
 3.การจําแนกประเภทสินเชือ่ อาจทําไดในหลายลักษณะแตกตางกันออกไป ขึ้นกบัวาผูที่
แบงประเภทนัน้ตองการเนนในเรื่องใด หรือเพื่อประโยชนอะไร บางแหงอาจจําแนกตามระยะเวลา
การใหกูยืม บางแหงอาจแบงประเภทตามบริการที่ตนมีใหกับลูกคา และการเรียกชื่อสินเชือ่จะ
แตกตางกนัออกไป ซ่ึงอาจสรุปวาโดยทั่วไปแลว การจําแนกประเภทสินเชื่อมีส่ิงที่จะคํานึงถึง 3 
ประการ คือ 
  3.1 วัตถุประสงคของการขอสินเชื่อ วาจะนําไปใชจายเพื่อการใด มักจะเรียกชื่อ
สินเชื่อนั้น เชน สินเชื่อเพื่อการบริโภค สินเชื่อเพื่อการคา สินเชื่อเพือ่การเกษตร สินเชื่อเพื่อการ
เคหะ เปนตน 
  3.2 ระยะเวลาในการชําระคืนสินเชื่อ จะเร็วหรือชานานเพียงใด ปกติจะแบงเปน 4 
ประเภทดวยกนั คือ 
   3.2.1 สินเชื่อประเภทเผื่อเรยีก (Call or Demand Credit) ประเภทนีต้องชําระ
ทันทีเมื่อฝายผูใหสินเชื่อเรยีกรองใหชําระ แตในทางปฏิบัติมักจะแจงลวงหนา 1 วัน เพื่อลูกหนี้จะ
ไดเตรียมการไดทัน 
   3.2.2 สินเชื่อระยะส้ัน (Short Term Credit) เปนสินเชื่อที่ตองชําระคืนภายใน 1 
ป 
   3.2.3 สินเชื่อระยะปานกลาง (Intermediate Term Credit) เปนสินเชือ่ที่ตอง
ชําระคืนตั้งแต 1 ป ถึง 3 ป หรือ 5 ป แลวแตการกําหนดและตกลงกัน 
   3.2.4 สินเชื่อระยะยาว (Long Term Credit) กําหนดชําระคืนตั้งแต 3 หรือ 5 ป
ขึ้นไป 
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  3.3 การมีหลักประกัน โดยการจํานอง จํานาํ หรือมีบุคคลหรือธนาคารค้ําประกัน แต
บางกรณีอาจไมมีหลักประกนัได ถาความสามารถในการจัดการ หรือการหากําไรของผูขอสินเชื่อ
สูงและ      นาเชื่อถือพอ จนเปนที่ยอมรับของผูใหสินเชื่อ แตในทางปฏิบัติมักจะตองมีหลักประกัน
ทั้งสิ้น 
 4 ประเภทของบริการสินเชื่อที่สําคัญ ซ่ึงธนาคารพาณิชยมีไวบริการลูกคาไดแก 
  4.1 เลตเตอรออฟเครดิต (Letter of Credit) คือขอตกลงเปนลายลักษณอักษรทีท่าง
ธนาคารใหแกผูขายสินคาผานธนาคารของผูซ้ือ เปนการประกันการชําระเงิน 
  4.2 ทรัสตรีซีท (Trust Receipt) คือใบรับที่ทําขึ้นระหวางผูซ้ือสินคากับธนาคารผูเก็บ
เงินตามตั๋วแลกเงิน โดยผูซ้ือขอนําสินคาออกขายกอน 
  4.3 เบิกเงินเกนิบัญชี เปนการใหกูยืม โดยใหลูกคาเบิกเงินเกินกวาจํานวนเงนิฝากทีม่ี
อยูในบัญชีกระแสรายวัน 
  4.4 เงินกูจํานอง (Fixed Loan) เปนสนิเชื่อระยะยาวสําหรับผูที่ตองการใชเงินทนุ
จํานวนมาก โดยมีระยะเวลาผอนสงที่แนนอน 
  4.5 แพ็คกิ้งเครดิต (Packing Credit) เปนสินเชื่อระยะส้ันสําหรับผูประกอบธุรกิจดาน
การสงสินคาออก เพื่อใหผูสงออกไดมีเงินทุนหมนุเวยีนในการจดัซื้อ และบรรจุสินคาสําหรับ
สงออก 
  4.6 การรับซื้อลดตั๋วเงินทกุชนิด เปนสินเชือ่ระยะสั้นทีใ่หแกผูประกอบการคาทุกชนิด
ใชเปนเงนิทุนหมุนเวียนในการคา 
  4.7 คอลโลน (Call Loan) เปนเงินกูยืมระยะสั้น สําหรับบริษัทเงนิทุนหรือบริษทั
ทั่วไปที่มีขนาดใหญ 
 อยางไรก็ตามธนาคารพาณิชยแตละแหงอาจมีประเภทสินเชื่อที่ใหบริการมากนอย หรือการ
เรียกชื่อแตกตางกันไป ดังนั้นผูที่ตองการศึกษาหรือใชบริการสินเชื่อของธนาคารพาณิชยควรจะได
พิจารณาสอบถามใหละเอียดจากธนาคารแตละแหง 
  

ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
เสาวคนธ อุฎฐานชีวนิ (2536) ไดทําการศึกษา พฤติกรรมของลูกคาสินเชื่อที่มีตอ

ธนาคารอาคารสงเคราะห สาขาเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ลูกคาสินเชื่อของธนาคารอาคาร
สงเคราะห ใหเหตุผลในการเลือกใชบริการเงินกูจากธนาคารอาคารสงเคราะห เพราะวาอัตรา
ดอกเบี้ยต่ํากวาสถาบันการเงินอื่น ๆ สวนปญหาในการใชบริการธนาคารของลูกคา ผลการศึกษา
พบวา ปญหาของลูกคาสินเชื่อในการใชบริการธนาคารอาคารสงเคราะห ไดแก สถานที่จอดรถคับ
แคบ และธนาคารไมมีสาขาในตัวเมือง ทําใหไมสะดวกในการมาติดตอ ธนาคารอนุมัติสินเชื่อนอย
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เกินไป การพจิารณาอนุมัตสิินเชื่อใชเวลานาน การบรกิารไมรวดเรว็ เนื่องจากจํานวนพนักงานมี
นอยตองรอนาน ใชหลักฐานในการขอสินเชื่อจํานวนมาก และไมมีบริการติดตอสอบถาม 

ชัยวัฒน พงษภาสุระ (2538) ไดทําการศึกษา ปจจยัดานการตลาดที่มีผลตอการใช
บริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของลูกคาธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมือง จังหวดัเชยีงใหม ผลการศึกษา
พบวา ปจจยัดานราคามีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของลูกคามากที่สุด สวน
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจยัดานสถานที่ และปจจัยดานการสงเสริมการขาย เปนปจจยัที่มีผลตอการ
ใชบริการในลาํดับรองลงมาตามลําดับ สําหรับปญหาในการใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศยัของ
ลูกคาธนาคารพาณิชยมากทีสุ่ด ไดแก ปญหาดานราคา คือ อัตราดอกเบี้ยสูง สวนปญหารองลงมา
ไดแก ปญหาดานผลิตภัณฑ หมายถึง ระยะเวลาพจิารณาคําขอกูเงินลาชา วงเงินสินเชื่อที่ไดรับ
อนุมัตินอย การประเมินราคาหลักทรัพยค้ําประกันต่ํา และระเบยีบของธนาคารที่กําหนดมีขั้นตอน
มาก ปญหาดานสถานที่ หมายถึง สาขาของธนาคารมีนอย ไมสะดวกในการใชบริการ และปญหา
ดานการสงเสริมการจําหนาย หมายถึง พนักงานไมเอาใจใส และขาดมนษุยสัมพันธในการ
ใหบริการ 

 คเชนค ดิสภานุวัฒ (2544) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่
มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของลูกคา ธนาคารเอเชีย จํากดั (มหาชน) ใน
อําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา สาเหตุจูงใจที่ทําใหลูกคากลุมตัวอยางตัดสินใจใช
บริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของธนาคาร เนื่องจากไดรับการชักชวนจากพนักงานธนาคาร และ
ไดรับการแนะนําจากญาติ พีน่อง หรือเพื่อนมากที่สุด ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อพบวา ปจจยัดานราคา ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดาน
กระบวนการใหบริการ และปจจยัดานผลติภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจใชบริการระดับมาก สวน
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และดานสถานที่ มีผลตอการตัดสินใจในระดับปานกลาง  

สุริยา ขาวโชติชวง (2547) ไดทําการศกึษา ปจจยัสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อของธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมือง จังหวดันครปฐม พบวา ให
ความสําคัญกับทุกปจจยัที่มคีาเฉลี่ยในระดับมาก ซ่ึงสามารถเรียงลําดับความสําคัญ คือ ปจจัยดาน
ราคา ดานกระบวนการใหบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานบคุลากร ดานสถานที่ใหบริการ ดานสงเสริม
การตลาด ตามลําดับ สวนปจจัยดานการสราง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีคาเฉลี่ยในระดับ
นอย เมื่อพิจารณาในรายละเอียดของแตละปจจัยพบวา ปจจัยยอยทีม่ีผลลําดับแรกมีดังนี้ ดาน
ผลิตภัณฑ ไดแก วงเงินสินเชื่อที่ธนาคารใหแกลูกคา ดานราคาไดแก อัตราดอกเบีย้ ดานสถานที่
ใหบริการไดแก ทําเลที่ตั้งของธนาคารอยูใกล สะดวก ดานสงเสริมการตลาด ไดแก ระยะเวลาการ
ปลอดชําระเงนิตน/ดอกเบี้ย ดานบุคลากร ไดแก ความมีน้ําใจและมนษุยสัมพันธเปนกันเอง และ
มารยาทดีของพนักงาน ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไดแก ความมีชื่อเสียงของ
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ธนาคาร ดานกระบวนการใหบริการ ไดแก ขั้นตอนการขออนุมัติสินเชื่อไมซับซอน สําหรับผล
การศึกษาปญหาปจจยัสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ พบวามีปญหา
โดยรวมอยูในระดับนอย และพบวาปจจัยที่มีคาเฉลี่ยของปญหาในระดับนอยที่สุด คือ ปจจัยดาน
การสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ แตปจจัยที่มีคาเฉลี่ยของปญหาในระดับมาก คือ 
ปจจัยดานราคา และปจจยัดานกระบวนการใหบริการ 
 
  
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d


