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บทที่ 2 
การทบทวนวรรณกรรม 

 
 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มผีลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อสวนบุคคลของ
ลูกคาธนาคาร เอเชีย จํากัด (มหาชน) ในเขตจังหวัดเชียงใหม ไดนาํแนวคดิ ทฤษฎีและงานวจิัยที่
เกี่ยวของมาใชเพื่อใชประกอบการพิจารณาดังนี ้
 
2.1  ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 
                การศึกษาถึงปจจยัที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อสวนบคุคลของลูกคา 
ธนาคารเอเชีย จํากัด ( มหาชน ) ในเขตจังหวัดเชียงใหม มีทฤษฎีและแนวคิดในการศกึษาดังนี ้
                2.1.1  ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory)  

  สําหรับสินคา และบริการชนดิใดชนดิหนึ่ง หมายถึงจํานวนตางๆ  ของสินคาหรือ
บริการนั้นที่ผูบริโภคตองการซื้อในระยะเวลาหนึ่ง ณ ระดับราคาตาง ๆ ของสินคาและบริการชนิด
นั้น หรือ ณ ระดับรายไดตาง ๆ ของผูบริโภค หรือ ณ ระดับราคาตาง  ๆ ของสินคาชนิดอื่นที่
เกี่ยวของ ( วันรักษ มิ่งมณนีาคิน , 2545 ) 
                    กฎของอุปสงค (Law of Demand) ระบุวาปริมาณของสินคาและบริการชนิดใดชนิด
หนึ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อยอมแปรผกผัน กับระดับราคาสินคาและบริการชนิดนัน้เสมอ 

  ตัวกําหนดอุปสงค (Demand Determinants) หมายถึงตัวแปร หรือปจจัยตาง ๆ ซ่ึงมี
อิทธิพลตอจํานวนสินคาที่ผูบริโภคปรารถนาที่จะซื้อเหลานี้จะมีอิทธิพลตอปริมาณการซื้อมากนอย
ไมเทากัน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับพฤติกรรมของผูซ้ือบริโภคแตละคน และกาลเวลา ปจจยัเหลานี้หลายอยาง
ดังนี ้
 1.  ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับราคาสินคานั้น ตามปกติเมื่อราคาสินคาเพิ่มสูงขึ้น ปริมาณซื้อ
จะนอย แตถาราคาสินคาลดต่ําลง ปริมาณซื้อจะมีมาก 

  2.  ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับรสนยิมของผูบริโภค และความนยิมของคนสวนใหญในสังคม
รสนิยมอาจเกีย่วของกับความรูสึกนิยมชมชอบขณะหนึ่ง ซ่ึงเปลี่ยนไปอยางรวดเรว็ เชน แบบเสื้อ 

สตรี ภาพยนตร  และเทปเพลง เปนตน แตบางกรณ ี ความนยิมนั้นกค็งอยูนาน เชน รูปแบบของ
ส่ิงของกอสราง รถยนต และน้ําอัดลม เปนตอน ส่ิงที่กําหนดรสนิยมของผูบริโภค ไดแก อายุ เพศ  

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



 9

ความเชื่อ คานยิม การศึกษา แฟชั่น และอิทธิพลของการโฆษณา รสนยิมเปนสิ่งที่มผีลตอเศรษฐกิจ
การคา ดังนั้น หนวยธุรกิจยอมทุมเงินจํานวนมหาศาล ในการโฆษณา เพื่อหวังผลในการเปลี่ยน 
แปลงรสนิยม หรือ มิฉะนั้นก็เพื่อรักษารสนิยมของผูบริโภค ใหความเดิมนั่นเอง              
 3.  ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับจํานวนประชากร ตามปกติเมื่อจาํนวนประชากรเพิ่มจํานวน
มากขึ้นความตองการสินคาและบริการจะเพิ่มตาม แตการเพิ่มจํานวนประชากรยังไมเปนการ
เพียงพอ  ประชากรเหลานี้จะตองมีอํานาจซื้อดวย จึงจะสามารถซื้อสินคาไดมากขึน้ 

  4.  ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับรายไดเฉลี่ยของครัวเรือน โดยท่ัวไปเมื่อประชากรมีรายไดโดย
เฉลี่ยสูงขึ้น ความตองการสนิคาและบริการจะเปลี่ยนไป คือ มักลดการบริการบริโภคสินคาราคาถูก
และขณะเดยีวกันกห็ันไปบรโิภคสินคาราคาแพง 
  5.  ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับ สภาพกระจายรายได ในระบบเศรษฐกิจ ลองพิจารณาถึงสังคม
บางแหง เชน ประเทศไทยที่มีบอน้ํามัน ปรากฏวา รายไดสวนใหญตกอยูในมือของคนกลุมนอย
สวนคนกลุมใหญจะมีรายไดต่ํามาก สังคมแบบนี้ การบริโภคจะแตกตางจากสังคมที่มีการกระจาย
รายไดคอนขางทัดเทียมกันถึงแมวารายไดเฉลี่ยของทั้งสองประเทศจะอยูในระดับใกลเคียงกันกต็าม 

  6.  ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับ ราคาของสินคาอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ ตามปกติความตองการของ
ผูบริโภคอาจสนองไดดวยสินคาหลายชนดิ ถาชนิดหนึ่งมีราคาสูงขึ้น ผูบริโภคก็จะซื้อสินคาชนิด
นั้นนอยลงและหันไปซื้อสินคาอีกชนิดหนึง่ ซ่ึงใชทดแทนกันได สําหรบักรณีของสินคาที่ตองใช
ประกอบกันเชน  น้ําตาลกับกาแฟ เปนตน เมื่อผูบริโภคตองการบริการบริโภคกาแฟมากขึ้น ก็จะ
ตองการบริโภคน้ําตาลมากขึ้นดวย 

 7.  ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับฤดกูาล ยกตัวอยาง ในประเทศทีอ่ยูในเขตหนาว เมื่อยางเขาฤดู
หนาวประชาชนจําเปนตองจดัหา เครื่องนุงหมกันหนาว ทําใหความตองการสินคาเครื่องกันหนาว 
ในชวงเวลาดังกลาวเพิ่มขึ้น 

  สามารถแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณ กับตวักําหนดอุปสงคเหลานี้ดวยฟงกชัน
อุปสงค ดังนี้ 

 
      QD = f ( P, PS, PC, Y, A, AC, N, CP, PE, ………. ) 

 
 

                  จากฟงกชนัอปุสงคดังกลาวปริมาณซื้อสินคา Q เปนตวัแปรตาม สวนตวักําหนด
ตาง ๆ เปนตัวแปรอิสระ และเนื่องจากในบรรดาตัวกําหนดทั้งหลาย P เปนตัวกําหนดที่มีอิทธิพลตอ 
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Q มากที่สุด ดังนั้นจึงให P เปนตัวกําหนดโดยตรง สวนตัวแปรอื่นๆ ที่เหลือใหเปนตัวกําหนดโดย
ออม ซ่ึงประกอบดวย 

  
  QD  =  ปริมาณซื้อสินคา 
     P     =  ราคาของสินคา 
    PC   =  ราคาของสินคาประกอบกัน 

      PS   =  ราคาสินคาทดแทน 

     Y    =  รายไดของผูบริโภค 

  A    =  คาใชจายในการโฆษณา 
         AC   =  คาใชจายในการโฆษณาของคูแขงขัน 

     N    =  จํานวนประชากร 

         CP   =  ความพอใจสินคาของผูบริโภค 

      PE   =  การเปลี่ยนแปลงราคาที่คาดหมายไว ( อนาคต ) 
                  
 2.12  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory)   
        พฤติกรรมของผูบริโภคนั้น แตกอนนักวิชาการมีความเชื่อวาพฤติกรรมผูบริโภคเปน
สวนหนึ่งของทฤษฎีเศรษฐศาสตรจึงมีการวิเคราะหเศรษฐศาสตรของผูบริโภค (consumer 
economics) ใชอธิบายเรื่องราวของความตองการในตลาดสําหรับสินคานั้น ๆ ซ่ึงการศึกษามี
ขอบเขตเพื่อใชอธิบายวา ผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาอยางไร ภายใตสถานการณใดสถานการณหนึ่ง 
และความเกี่ยวพันกันในตลาดจะมีผลถึงปริมาณของผลิตภัณฑที่ขายไดรวมอยางไรบาง อยางไรก็
ตาม การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในเชิงเศรษฐศาสตร ยังมีขอจํากัดอยูหลายประการและยงัมี
ขอบกพรองเพราะยากตอการวัดอรรถประโยชน (utility) ปจจุบันการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค
จึงอาศัยวิธีการศึกษาทางพฤติกรรมศาสตรรวมดวย (อัจจิมา  เศรษฐบุตร และสายสวรรค วัฒน
พานิช, 2541) และการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคยังขึ้นอยูกับจดุประสงคของผูซ้ือ คือผูบริโภค
ตองการประโยชนอะไรจากการซื้อสินคาและบริการ วาสามารถศึกษาจากตวัตนแบบของความ
ตองการของมนุษย และตวักระตุนเกี่ยวของกับการซื้อสินคาที่ตองการ ซ่ึงไดแกทฤษฎีการเรียนรู 
ทฤษฎีสังคมของมนุษย ทฤษฎีเศรษฐศาสตร 
  ปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมผูบริโภค ดังปรากฏในอัจจิมา  เศรษฐบตุร และสาย
สวรรค วัฒนพานิช (2541) ประกอบดวย 
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  1.  ปจจัยดานเศรษฐกิจและประชากร  คือเศรษฐกิจจะเกีย่วของกับรายได สวน
อิทธิพลทางประชากรจะเกีย่วของกับการศกึษา การเปลี่ยนแปลงขนาดครอบครัว การเปลี่ยนแปลง
จํานวนประชากร เขตที่อยูอาศัย และเวลาของผูบริโภค 
  2.  ปจจยัดานวัฒนธรรม แตอิทธิพลดานนี้ศึกษาไดยาก เพราะวัฒนธรรมเปนเรื่อง
ที่เกี่ยวโยงกับเรื่องอื่น ๆ เสมอ เชน พฤตกิรรมของบุคคล สังคมวิทยา และมานษุยวิทยา ซ่ึงมีสวน
เกี่ยวของกับสงัคมที่เปนแหลงวัฒนธรรม ซ่ึงวัฒนธรรมก็มีผลตอการตัดสินใจเลือก 
  3.  ชนชั้นทางสังคม (Social Stratification)  ปจจัยนี้มีผลตอการนําผลิตภณัฑเขาสู
กลุมชนชั้นทางสังคมตาง ๆ ไดสะดวก การแบงชั้นทางสังคมเปนกลุมตาง ๆ นั้นจะยึดถือเอาฐานะ
บทบาท และคานิยมเปนเกณฑ 
  4.  กลุมอางอิงและครอบครัว โดยเหน็วาบุคคลอื่น โดยเฉพาะบุคคลภายใน
ครอบครัวจะมอิีทธิพลตอพฤติกรรมอีกคนหนึ่ง โดยเฉพาะพฤติกรรมที่เกี่ยวของกับการซื้อสินคา 
จึงมีความสําคญัตอการกําหนดกลยุทธทางการตลาดของนักการตลาด 
  5.  แบบการดํารงชีวิตและบุคลิกภาพของผูบริโภค  คือผูบริโภคแตละคนไดรับ
อิทธิพลจากสภาพแวดลอมภายนอกแตกตางกันนัน่เอง แมวาจะไดอิทธิพลจากสภาพแวดลอม
เดียวกัน แตการเรียนรูและการหยั่งรูแตกตางกัน 
 6.  ความสําคัญของการซื้อ  คือผูบริโภคจะมีความตองการสินคาแตกตางกัน ไม
เทากันแลวแตความสําคัญมากนอย 
  ในดานคุณภาพของการใหบริการนั้น ดังปรากฏในศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ 
(2541) วาคณุภาพการใหบริการเปนสิ่งหนึ่งในการสรางความแตกตางของธุรกิจบริการ เชน การ
รักษาระดับคณุภาพการใหบริการ เปนสิ่งที่สําคัญในการสรางความแตกตางของธุรกิจบริการ เชน 
การรักษาระดบัการใหบริการที่เหนือกวาคูแขง การใหบริการตามทีลู่กคาคาดหวังหรือเกินความ
คาดหวัง โดยทั่วไปลูกคาจะใชหลักเกณฑตอไปนี้พิจารณาถึงคุณภาพการใหบริการ 
  1.  การเขาถึงลูกคา (access)  คือการใหบริการกับลูกคาเพือ่ใหลูกคาเกดิความพึง
พอใจในการบริการ เชน การอํานวยความสะดวกในดานเวลาทําใหลูกคาไมตองคอยนาน เปนตน 
   2.  การติดตอส่ังการ (communication)  มีการอธิบายอยางถูกตอง โดยใชภาษาที่
เขาใจงาย 
  3.  ความสามารถ (competence)  บุคลากรที่ใหบริการตองมีความชํานาญ และมี
ความรู ความสามารถในงาน 

4. ความมีน้ําใจ (courtesy)  บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธเปนที่นาเชื่อถือ มีความ 
เปนกันเอง 
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       5.  ความนาเชือ่ถือ (credibility)  บริษัท และบุคลากรตองมีความสามารถสราง
ความเชื่อมั่น และความไววางใจในการบริการ โดยเสนอบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา 
    6.  ความไววางใจ (reliability)  บริการที่ใหกับลูกคาตองสม่ําเสมอ และถูกตอง 
    7.  การตอบสนองลูกคา (responsiveness)  พนักงานจะตองใหบริการ และ
แกปญหาใหกบัลูกคาอยางรวดเรว็ตามที่ลูกคาตองการ 
    8.  ความปลอดภัย (security)  บริการที่ใหตองปราศจากอันตราย ความเสี่ยง และ
ปญหาตาง ๆ  
  9.  การสรางบริการใหเปนทีรู่จัก (tangible)  บริการที่ลูกตาไดรับจะทําใหสามารถ
คาดคะเนถึงคณุภาพของบรกิารดังกลาวได 
    10.  การเขาใจและรูจักลูกคา (understanding / knowing customer)  พนกังานตอง
พยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคา และใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว 
 
               2.1.3  แนวคิดเก่ียวกับหลักเกณฑและวิธีปฏิบัติการใหสินเชือ่  
  การวิเคราะหสินเชื่อ มีจุดมุงหมาย เพื่อหาคําตอบวา การใหสินเชื่อกับลูกคารายใด
และโอกาสจะไดรับคืนมากนอยเพยีงใด เมื่อไร และอยางไร โดยใครเปนผูรับชําระหนี้ แลวจะเกดิ
อะไรขึ้น ( ศิริพร ลําดับพงศ , 2547 )  โดยมีหลักเกณฑเบื้องตนในการพิจารณาสินเชือ่ คือ 

  1. วัตถุประสงคและนโยบายในการใหสินเชื่อ  ถาผูขอกูรายใดมวีัตถุประสงคไม
ตรงวัตถุประสงคและนโยบายที่กําหนดก็จะไดแจงใหทราบพรอมเหตุผล เพื่อไมใหเสยีเวลาทั้งสอง
ฝาย 

 2.  กฎหมายทีเ่กี่ยวของ  คือ ระเบียบกฎเกณฑตาง ๆ ที่อยูในรูปกฎหมาย อาทิ 
พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา 
  3.  การพิจารณาคําขอสินเชื่อเบื้องตน ผูใหสินเชื่อควรพิจารณาเบื้องตนกอนดังนี ้
    - โครงการเสนอของสินเชื่อนั้น มีทางบรรลุผลสําเร็จหรือไม 
        -  วัตถุประสงคตรงตามหลักเกณฑหรือไม 
    -  วงเงนิกูกับรายไดคงเหลือเพื่อผอนชําระเหมาะสมหรือไม 
      -  หลักทรัพยประกับการกูยมื คุมกับความเสี่ยงการใหสินเชื่อหรือไม 
 จากหลักเกณฑเบื้องตนในการพิจารณาสนิเชื่อทั้ง 3 ขอขางตน จะเห็นไดวาเปน
พื้นฐานการใหพิจารณาครั้งแรกกอนทีจ่ะอนุมัติสินเชื่อรายใดก็ตามควรพิจารณาแลววาลูกคารายนั้น 
จะทําใหธนาคารเสี่ยงนอยทีสุ่ด มีคาใชจายในการใหสินเชื่อและการเรียกเก็บหนี้ต่ําสุดดวย โดย
สรุปคือ การพิจารณา หลัก 3 P’s นั่นเอง 
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 4.  การพิจารณาถึงวัตถุประสงคการขอกู  เพื่อเปนการตรวจสอบวาวัตถุประสงค
ตรงตามที่ไดแจงไวกับธนาคารหรือไม  และยังเปนแนวทางในการกําหนดวงเงินไดอยางเหมาะสม
โดยวัตถุประสงคในการขอกูอาจไดเปน 

       -  เพื่อเปนทนุหมุนเวียนในการดําเนินกิจการ เชน ซ้ือสินคาเพิ่มเติม ฯลฯ 

      -  เพื่อลงทุนในทรัพยสินถาวรหรือขยายกิจการ เชน ซอมแซม ตอเติม 

             บานที่อยูอาศัย 

       -  เพื่อจายชําระหนีแ้กลูกหนีร้ายอ่ืน 

        -  เพื่อวัตถุประสงคอ่ืนๆ ที่ไมกอใหเกิดรายได 
   5.  การพิจารณถึงการชําระหนี้คืน  ควรพิจารณาแหลงทีม่าขอเงินที่ผูจะนํามาชําระ
คืนใหแกธนาคารควบคูไปกบัระยะเวลาทีธ่นาคารไดกําหนดไว 
   6.  หลักประกนัปองกันความเสี่ยงภยั  ในการพิจารณาการใหสินเชื่อนัน้ธนาคารจะ
พิจารณาถึงหลักประกนัในการปองกันความเสี่ยงที่อาจเกดิขึ้น กรณีที่ลูกคาไมสามารถชําระหนี้คืน
แกธนาคารไดตามกําหนด อยางไรก็ตาม หลักประกันก็ยงัไมสามารถถือเปนปจจยัสําคัญที่สุดที่จะ
เปนหลักเกณฑตัดสินใจวาธนาคารจะใหกูหรือไม ปจจยัที่สมควรจะใหพิจารณาคือผูขอกูมีความ
ตั้งใจจริงในการชําระหนี้คืนหรือไม มีความสามารถที่จะหารายไดมาชาํระหนี้ไดมาชาํระไดมาก
นอยเพยีงใด 

    การพิจารณาคณุสมบัติลูกคาวามีคุณสมบัตคิรบ คุมกับวงเงนิในการใหสินเชื่อ
หรือไมนั้น นอกจากการใชหลักเกณฑพจิารณาเบื้องตน ( หลัก 3 P’s ) ดังที่กลาวมาแลว ยังตองทํา
การวิเคราะหโดยรายละเอียดเกี่ยวกับคณุสมบัติผูขอกูโดยใชขอมูลที่รวบรวมไดทั้งในอดีต และ
ปจจุบัน เพื่อพิจารณาถึงความตั้งใจในการชําระหนี้ของผูกูเปนสําคัญ โดยอาศัยหลักเกณฑที่เรียกวา 
C’s policy ซ่ึงนโยบายดังกลาวนี้มีมากกวา 50 ปแลว และไดพัฒนาจาก 3 C’s คือ Character 
Capacity  และ Capital  เพิ่มเปน Collateral Condition  และCountry  อีกเปน 6 C’s ดังรายละเอยีด
ตอไปนี ้
  6.1  Character หรือ คุณสมบัติและประวัติสวนตวั  ซ่ึงสามารถทําไดโดยการ
สัมภาษณ การใชวิจารญาณและประสบการณในการวิเคราะหซ่ึงตองพิจารณาถึง 
 -  บุคลิกและลกัษณะของผูกู เกี่ยวกับความมีชื่อเสียง การตรงตอเวลา 
   -  ความรับผิดชอบและความนาเชื่อถือในสายตาของบุคคลทั่วไป 

                                         -  ความเปนอยูและอุปนิสัยในการจายเงนิ การประกอบอาชีพ  ที่อยูอาศัย   
      ความซื่อสัตย การศึกษา 
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 -  แนวโนมที่จะขาดคุณสมบตัิซ่ึงไดรับการพิจารณาอนุมตัิสินเชื่อ    เชน  
               การติดการพนัน  ติดยาเสพติด หรือ การที่ผูขอกูพยายามปกปดขอมูล 

       บางประการ 

 6.2  Capacity หรือ ความสามารถในการชําระหนี้  คือประสิทธิภาพของลูกหนี้
ในการที่จะสามารถชําระหนีค้ืนใหกับธนาคาร ไดตรงตามกําหนดเวลา ซ่ึงพิจารณาปจจัย 2 ประการ
ดังนี ้
                                   - วิเคราะหความสามารถในการหารายได เนื่องจาก การชาํระหนี้คืนนั้น 

        ควรจายชําระจากรายไดมากกวา เงินสะสม รวมทั้งจะตองตรวจสอบวา  
  ผูขอกูยังมีหนีสิ้นอื่นๆ ซ่ึงจะตองชําระคืนหรือไม    เพื่อประมาณรายได 
   ของผูกูวาเพยีงพอที่จะชําระหนี้คืนได หรือไม 
  - รูปแบบของการใชจาย จะตองศึกษาวิเคราะหเพื่อใหไดขอเท็จจริงทีอ่าจ 

   เกี่ยวกับ คาใชจายสวนตัวและคาใชจายในการดําเนนิงาน 

  6.3  Capital หรือ เงินทุน  หมายถึงสวนของทรัพยสินที่มีเหนือหนี้สิน ซ่ึงจะ
ชวยใหทราบไดวาผูขอกูจะสามารถชําระหนี้ไดรับรองไดวา ในกรณีที่เกิดความผิดพลาดลมเหลวใน
ดานคุณสมบัตแิละความสามารถในการชําระหนี้ธนาคารจะสามารถเรียกใหมกีารชําระหนีไ้ด จาก
สวนที่เปนเงนิทุนของผูกูซ่ึงหมายถึง เงินสดในมือเงนิฝากธนาคารหรือสินคาที่มี 
  6.4  Collateral หรือ หลักประกัน  หมายถึงการค้ําประกันการกูโดยมหีลักทรัพย 
ไดแก ที่ดิน อาคาร โรงเรียน สิทธิการเชา พันธบัตร ฯลฯ หรือบุคคลที่เชื่อถือไดมาค้ําประกัน 
       6.5  Condition หรือ สภาพทางเศรษฐกจิ  หมายถึงสถานการณโดยท่ัวไปภายใต
การเปลี่ยนแปลงดานตางๆ ทั้งเทคโนโลยี สังคม กฎหมาย ภาษี การเมือง การตลาด และเทคนิคการ
ผลิตฯ 
   6.6  Country หรือ ประเทศที่ติดตอดวย  หมายถึงกรณทีี่มีการคาระหวาง
ประเทศ ควรพิจารณาดภูาวการณทางการเมือง เศรษฐกิจ และสังคมของประเทศที่ติดตอกันดวย 
เพราะวาแนวความคิดและความรับผิดชอบอาจแตกตางโดยเฉพาะเกีย่วกับเอกสาร และการปฏิบัติ
ทางการคาจะแตกตางกันดวย 
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 2.1.4  แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับ ตลาดบรกิาร ( The Expanded 
Marketing Mix for Services)  
   แนวคดิสวนประสมทางการตลาดสําหรับการตลาดบริการ เปนเครื่องมือ
การตลาดที่ธุรกิจตองใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการตลาดบริการ ประกอบดวย ดงัปรากฏในศิ
ริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ(2544) ประกอบดวย 

 1.  ผลิตภณัฑ (Product)  หมายถึงสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกจิเพื่อสนองความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมตีัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑสามารถทําใหบริการที่ลูกคาไดรับความแตกตางจากคูแขงขัน และเปนการเพิ่มคุณคาใน
ทัศนะคติของผูบริโภคได ถึงแมวา ในบางครั้งการเพิ่มคุณคานั้นเปนเพียงในแงของความพอใจ ใน
แงของอารมณ หรือจิตใจเทานั้น การเพิ่มคณุคาอยางหนึ่งคือ การสรางตรายี่หอใหมีช่ือเสียง ทําให
สามารถตั้งราคาในระดับสูงได และลูกคาเกิดความมัน่ใจในคุณภาพของการบริการที่เปนรูปแบบ
เดียวกัน สําหรับผลิตภัณฑในที่นี้ คือ สินเชื่อเพื่ออยูอาศยัของธนาคารเอเชีย จํากดั(มหาชน) 
                        2.  ราคา (Price)  หมายถึงมลูคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน เชนอัตราดอกเบี้ย 
คาธรรมเนียมตาง ๆ ที่ธนาคารเรียกเก็บ เปนตน ราคาเปนปจจยัที่กอใหเกิดรายได มคีวามสําคัญตอ
การรับรูในคุณคาของบริการที่นําเสนอ มีผลตอการรับรูในคุณภาพ และมีบทบาทตอการสราง
ภาพลักษณของบริการ ราคาจะกําหนดอยางไรขึ้นอยูกับลูกคาเปาหมายและการแขงขนั ในการตั้ง
ราคาตองสอดคลองกับกลยทุธการตลาดอื่น ๆ การตัดสินใจดานราคาขึ้นอยูกับปจจยัทั้งภายในและ
ภายนอกองคกร เชน เปาหมายขององคกร สภาพการแขงขัน ตําแหนงทางการตลาด ความยดืหยุน
ของอุปสงค เปนตน 
                                      3.  สถานที่หรือการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution)  หมายถึงโครงสราง
ของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและกจิกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจาก
องคการไปยังตลาด เชน ทําเลที่ตั้งของธนาคาร ความสะอาด ความสวยงามของสถานที่ และที่จอด
รถ เปนตน เนือ่งจากการบรกิารเก็บรักษาไวไมได การผลิตและการบรโิภคเกิดขึ้นพรอมกัน ดังนัน้
สถานที่จึงเกี่ยวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา มีผลตอการรับรู
ของลูกคาในคุณคาและคณุประโยชนของบริการที่นําเสนอ สถานที่ที่ใหบริการสําคัญมากนอย
เพียงใดขึ้นอยูกับประเภทของการบริการและระดับของการมีปฎิสัมพันธกันระหวางผูใหบริการกับ
ลูกคา ถาหากลูกคาเดินทางไปรับบริการ ณ สถานที่ของผูใหบริการ ทาํเลที่ตั้งมีความสําคัญมาก แต
ถาหากผูใหบริการเดินทางไปใหบริการแกลูกคาถึงที่ ทําเลที่ตั้งก็มีความสําคัญนอยลง 
                        4.   การสงเสริมการตลาด (Promotion)   เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกบัขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย
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ทําการขาย (personal selling )  และการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (non-personal selling ) เชน การ
โฆษณา และการประชาสัมพันธ เปนตน ในการติดตอส่ือสารจําเปนตองรูสึกเสียกอนวาใครเปน
ผูรับเปาหมาย (target audience) มีวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสารอยางไร จะสรางขาวสารที่
เหมาะสมอยางไร และใชวิธีการใดในการถายทอดขาวสารไปยังผูรับเปาหมาย  
    5.   บุคลากร (People)  หมายถึงพนักงานผูใหบริการตองมีความรู 
ความสามารถ และทักษะในการใหบริการ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
ได จากลักษณะเฉพาะของบริการที่เรียกวา “ Inseprability ” หมายถึง ไมสามารถแบงแยกการ
ใหบริการคนเปนองคประกอบสําคัญทั้งในการผลิตและการใหบริการ ในปจจุบนัสถานการณการ
แขงขันทางธุรกิจรุนแรงขึ้น คนยังเปนปจจยัสําคัญที่สรางความแตกตาง ( differentiation ) ใหกับ
ธุรกิจ โดยการสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา ซ่ึงทําใหเกดิความไดเปรียบในการแขงขนั 
                  6.   กระบวนการใหบริการ (Process)  หมายถึงขั้นตอน ระเบียบ หรือวธีิการทํางาน
เกี่ยวของกับการสรางและการนําเสนอบริการใหกับลูกคา เปนกระบวนการในการใหบริการเพื่อสง
มอบคุณภาพในการใหบริการกับผูบริโภคไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา เชน ความรวดเร็วในการ
อนุมัติสินเชื่อ ความสะดวกในการชําระคางวด เปนตน 
 
 2.1.5  ผูบริโภคทางแงการตลาด   
                  พฤติกรรมผูบริโภค ที่ปรากฏในหนังสือของ ศุภร  เสรีรัตน (2546) หมายถึง 
พฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคาและบริการ (ผลิตภัณฑ) โดยผาน
กระบวนการแลกเปลี่ยนที่บคุคลตองมีการตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทําดังกลาว โดยบุคคล
ที่จะถือวาเปนผูบริโภค ในที่นี้คือบุคคลผูซ้ือมีสิทธในการไดมาและใชไปซึ่งสินคาและบริการที่ได
มีการเสนอขายโดยสถาบันทางการตลาด 

     กุญแจสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคจะอยูที่ตัวบุคคลแตละคน เพราะการตัดสิน 
ใจซื้อ หรือไมซ้ือเปนเรื่องของการตัดสินใจของตัวบุคคลแตละคน แมวาบางครั้งบุคคลอาจตัดสินใจ
โดยไดรับคําแนะนําหรือแมแตแรงกดดันจากภายนอกก็ตาม แตการตัดสินใจซื้อก็ยังขึ้นกับตัวบุคคล
วาจะตัดสินใจเปนแบบใด ดงันั้นสิ่งที่ผูบริโภคไดรับคือ ขอมูลจากภายนอกทีจ่ะถูกรวบรวมไวเปน
ส่ิงที่ใชอางอิงผูบริโภคได ขอมูลภายนอกดังกลาวอาจกลายเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเอง
โดยอาศัยขอมลูที่ไดรับนั้นหรือไม ตลอดจนวิธีการนําเอาขอมูลไปใชดวย ดังนั้นปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรมผูบริโภคมี 2 ประเภท คือ 

    1.  ปจจัยท่ีอยูภายในของบุคคล  (Internal Variables)  โดยเรียกปจจยัภายในวา 
ปจจัยพืน้ฐาน (Basic Determinants)  ประเภทของปจจยัพื้นฐาน มี 4 ประการ คือ 
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                 1.1  ความตองการ  (need)  หมายถึงการขาดในบางสิ่งบางอยางที่มี 
            ประโยชนที่จําเปนตองมีหรือปรารถนาอยากไดดวยเหตุผลใดๆ ก ็

     ตาม 

                 1.2  แรงจูงใจ  (motive) หมายถึงสิ่งกระตุนหรอืความรูสึกที่เปนสาเหตุ  
    ที่ทําใหบุคคลมีการกระทํา หรือ มีพฤติกรรมในรูปแบบที่แนนอน 

                 1.3  บุคลิกภาพ  (personality)  หมายถึง ลักษณะพเิศษของมนุษยหรือ 

   ลักษณะอุปนสัิยที่ไดสรางขึ้นในตวับุคคลที่ทําใหบุคคลแตละคนนัน้ 

        ตางไปจากคนอื่นๆ 

      1.4  การรู  (awareness)  หมายถึงการมคีวามรูในบางสิ่งบางอยางอยูโดย 

                    ผานประสาททั้ง 5 ออกแยกเปน การรบัรู (perception ) การเรียนรู    
           (learning ) และทัศนคติ ( Attitude ) 

 2.  ปจจัยท่ีอยูภายนอกของบุคคล  (External Variables) โดยมีการเรียกปจจยั
ภาย นอกวาปจจัยหรืออิทธิพลของสิ่งแวดลอม (Environmental Determinants Or Influences) 

โดยที่อิทธิพลของสิ่งแวดลอม แบงได 5 ปจจัย คือ 

      2.1  อิทธิพลของครอบครัว  (family influences ) เปนอทิธิพลที่เกิดมา 
   จากสมาชิกภายในครวัเรือน 

                             2.2  อิทธิพลของสังคม  (social influences)  เปนผลลัพธที่ไดรับมาจาก 

   การติดตอกันของบุคคลทุกคนกับคนอื่นๆ ที่นอกเหนือไปจากครอบ 

       ครัวและธุรกิจ เชน สถานที่ทํางาน โรงเรียน วัด เพื่อนบาน 

 2.3  อิทธิพลของธุรกิจ  (business influences )  หมายถงึการติดตอโดย     
   ตรงของบุคคลที่มีตอธุรกิจไมวาจะเปน ณ สถานที่ของรานคา หรือ    
  โดยทางผานทางการขายแบบใชบุคคล และการโฆษณา 
     2.4  อิทธิพลของวัฒนธรรม (culture influences ) เปนเรื่องของความ 

   เชื่อที่มีอยูในตวัของบุคคล และการลงโทษในสังคม ที่ไดรับการ 

    พัฒนาขึ้นอยูตลอดเวลาดวยระบบของสังคมนั้น 

                             2.5  อิทธิพลทางเศรษฐกิจ หรือ อิทธิพลของรายได (economic or  

     income influences ) เปนขอจํากัดหรือตัวกําหนดที่มีอิทธิพลตอผู   
                 บริโภคในรูปของตัวเงินและปจจยัอ่ืนที่เกีย่วของดวย 
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  2.16  การทดสอบไคสแควร (Chi-square test) 
           การทดสอบไคสแควร ที่ปรากฏในหนังสือของ กนกทพิย พัฒนาพวัพันธ (2543) 
กลาววา การทดสอบไคสแควร (Chi-square Test หรือ  X² - test) เปนสถิติที่ใชมากในการวิจยั
การศึกษาโดยเฉพาะเมื่อขอมลูที่รวบรวมไดมีระดับการวดัอยูในมาตรานามบัญญํติ หรือมาตรา
จัดลําดับ หรือขอมูลอยูในลักษณะความถี่ กลุมตัวอยางที่ใชศึกษาอาจเปนกลุมเดยีว สองกลุม หรือ
มากกวาก็ได  
  การทดสอบไคสแควรสําหรับ 2 กลุมอิสระ ( X² - test for Two Independent 
Samples)  ในกรณีที่ขอมูล 2 กลุม มีการวัดอยูในระดับมาตรานามบัญญัติ หรือมาตราจัดอันดับผล
การแจงนับขอมูลจะอยูในลักษณะความถี่ หากตองการทดสอบวา 2 กลุม มีความแตกตางกันใน
ลักษณะใดลกัษณะหนึ่ง ซ่ึงทั้ง 2 กลุมอาจจําแนกลักษณะตาง ๆ ไดหลายอยาง เชน จําแนกตาม
ความชอบ จําแนกตามรายได จําแนกตามการนับถือศาสนา เปนตน 
  การทดสอบสมมติฐานจะทําโดยการแจงนบัความถี่ของลักษณะตาง ๆ ในแตละ
กลุมแลวเปรียบเทียบสัดสวนของลักษณะตาง ๆ ของกลุมหนึ่งกับลักษณะตาง ๆ ของอีกกลุมหนึ่ง 
ตัวอยางเชน เราอาจตองการทดสอบนักศึกษาระดับปริญญาตรีกับนักศกึษาระดับปริญญาโท มี 
ทัศนคติตอการเรียนวิชาสถติิแตกตางกันหรือไม เรากแ็จงนับความถี่ทัศนคติของนกัศึกษาในแตละ
ระดับ ถาหากทดสอบแลวปรากฏวาทัศนคติตอการเรียนวิชาสถิติของนักศึกษาระดบัปริญญาตรีกับ
นักศึกษาปริญญาโท มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติ หมายความวา ทัศนคติกับระดับ
การศึกษามีความสัมพันธกัน หรือทัศนคติขึ้นกับระดับการศึกษา ซ่ึงการทดสอบไคสแควร เชนนี้
เรียกวา การทดสอบความเปนอิสระ (Test for Independence) เปนการทดสอบความเปนอิสระของ 2 
ตัวแปร โดยมี df = (r-1)(c-1) และเขียนสมมติฐานการทดสอบ ไดดังนี ้
 H0  :  ทัศนคติตอการเรียนวชิาสถิติของนักศึกษาไมมีความสัมพันธกบัระดับการศึกษา  
หรือ H0  :  ทัศนคติตอการเรียนวชิาสถิติของนักศึกษาไมขึ้นกับระดับการศึกษา  
  การเลือกใชสถิติเพื่อทดสอบ (Selection of a Statistical Test) นั้น ในการวิจัยมกีาร
วิเคราะหขอมูลไดมากมายหลายแบบแตละแบบจะเหมาะกับลักษณะขอมูลที่ไดมา เชน อาจ
วิเคราะหในรปูคาเฉลี่ย ความแปรปรวน สหสัมพันธ ความถี่ หรือรอยละ เปนตน ดังนั้นจึงมีความ
จําเปนตองเลือกใชสถิติทดสอบใหถูกตองและเหมาะสมกับลักษณะขอมูล โดยพิจารณาเงื่อนไข
หรือขอตกลงเบื้องตนสําหรับสถิตินั้น ๆ เปนสําคัญ 
  สถิติทดสอบแบงออกเปน 2 หมวดใหญ ๆ คือสถิติทดทดสอบแบบพาราเมตริก 
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(Parametric Test) เชน Z-test, T-test และ F-test เปนตน สถิติหมวดนี้เหมาะกับการทดสอบเกี่ยวกบั
พารามิเตอรทั้งสิ้น อีกหมดหนึ่งคือสถิติทดสอบแบบนนัพาราเมตริกหรือสถิติทดสอบที่ไมเกี่ยวของ
กับพารามิเตอร (Nonparametric Test) เชน X² - test, Mann-Whitney U test และ Wilcoxon 
Matched-Pairs Test เปนตน 
  ลําดับขั้นในการทดสอบสมมติฐาน (Steps in Testing Hypothesis) 

  ในการทดสอบสมมติฐานเพื่องายแกความเขาใจ จึงแบงเปน 6 ขั้นตอน ดังนี ้
  ขั้นที่ 1 ตั้งสมมติฐาน H0  และ   HA   
  ขั้นที่ 2 กําหนดระดับความมีนัยสําคญั 

  ขั้นที่ 3 เลือกใชสถิติทดสอบ ที่เหมาะกับสมมติฐาน และเงื่อนไขที่กําหนด  
   อาจเปน Z-test, T-test,  X² - test หรือ F-test 
  ขั้นที่ 4 หาขอบเขตวกิฤติ (CR) จากตาราง 
  ขั้นที่ 5 คํานวณคาสถติิจากกลุมตวัอยางแทนคาในสูตรที่ใชทดสอบ 

เปรียบเทียบ คาท่ีคํานวณได กับคาวิกฤต ิ (Critical Value) ทําใหทราบวา 
คาที่คํานวณได ตกใน หรือ ตกนอก CR 

   ถาคาที่คํานวณไดตกอยูใน CR  จะปฏิเสธ H0 
   แตถาคาที่คํานวณไดตกอยูนอก CR จะไมปฏิเสธ H0 

  ขั้นที่ 6 สรุปผลการทดสอบ 
   ถาปฏิเสธ H0  การสรุปผลจะเปนไปตาม HA  ที่ตั้งไว 
   ถาไมปฏิเสธ H0  การสรุปผลจะเปนไปตาม H0   ที่ตั้งไว 
 

2.2  เอกสารที่เก่ียวของ 
 
  สินเชื่อสวนบคุคลของธนาคารเอเชีย จํากดั (มหาชน) อางอิงจากหนงัสือสัญญาการกู
เงิน และเงื่อนไขสินเชื่อสวนบุคคลของธนาคารเอเชีย จํากัด (มหาชน)  กลาววา สินเชื่อสวนบคุคล
ของธนาคารเอเชีย จํากดั (มหาชน) คือ สินเชื่อรายยอยสวนบุคคลประเภทหนึ่งที่สามารถตอบสนอง
ทุกความตองการของลูกคาได โดยไมมกีารจํากัดวัตถุ ประสงค ในการใช เหมาะสาํหรับบุคคลที่
ตองการใชเงินกอนตามความตองการ เชน มีวัตถุประสงคเพื่อนําไปใชจายในชีวิตประจําวนั เพื่อ
นําไปชําระหนี้  เพื่อซ้ือสินคาและบริการ เปนตน ธนาคารจะอนุมัตวิงเงินใหแกลูกคาที่มีคุณสมบัติ
ครบตรงตามเงื่อนไขของการพิจารณาสินเชือ่ โดยที่ไมตองมีหลักทรัพยหรือบคุคลค้ําประกัน 
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ธนาคารจะทําการอนุมัติวงเงินใหสูงสุด 4 เทาของรายไดตอเดือน หรือตั้งแต 10,000 บาท ถึง 
1,000,000 บาท ในกรณีที่ธนาคารอนุมัติวงเงินสินเชื่อใหลูกคาแลว ธนาคารจะโอนเงินเขาบัญชีออม
ทรัพยที่ผูกูเปดบัญชีไวกับธนาคารเอเชีย จํากัด (มหาชน) หรือธนาคารอื่น ซ่ึงลูกคาจะไดรับเงินตน
ทั้งจํานวน ธนาคารจะคิดดอกเบี้ยนับตั้งแตวันที่นําเงินกูดังกลาวเขาบญัชี จนถึงวันที่ลูกคาชําระหนี้
เสร็จสิ้นตามที่ระบุไวในเงื่อนไขการผอนชําระ โดยคํานวณดอกเบีย้แบบลดตนลดดอกเบี้ย   
    

คุณสมบัตขิองผูสมัคร ทางธนาคารมีหลักเกณฑในการพจิารณาสมบัตลูิกคาเบื้องตน ดังนี ้
       1.  ลูกคาตองมีอายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป 
       2.  มีรายไดประจํา หรือเงินเดือนทีแ่นนอนตั้งแต 10,000 บาท ตอเดือนขึ้นไป ทั้งนี้ไม
รวมรายได หรือเงินเพิ่มพิเศษอื่น ๆ ตอเดือน เชน เงินโบนัสรายเดือน คาคอมมิชช่ันรายเดือน โดย
ธนาคารมีหลักเกณฑในการพิจารณา คณุสมบัติของลูกคา และการอนมุัติวงเงิน สําหรับพนักงาน
บริษัท ดังปรากฏตามตารางที่ 2.1 และหลักเกณฑในการพิจารณา คณุสมบัติของลูกคา และการ
อนุมัติวงเงนิ สําหรับเจาของกิจการ ดังปรากฏตารางที่ 2.2 ตามลําดับ  
 
ตารางที่ 2.1  หลักเกณฑการพิจารณา คุณสมบัติของลูกคา และการอนุมัติวงเงนิ  
                     สําหรับพนักงานบริษัท  

 
 

รายไดตอเดือน 
 

อายุ 
 

อายุงาน 
 

Debt Burden 
 

วงเงินอนุมัติสูงสุด 
 

อัตราดอกเบี้ย
10,000 – 14,999 บาท 20 – 60 ป 2 ป 40%ของรายได

ตอเดือน 
3 เทา 26%ตอป 

15,000 – 19,999 บาท 20 – 60 ป 1 ป 50%ของรายได
ตอเดือน 

3 เทา 24%ตอป 

20,000 – 29,999 บาท 20 – 60 ป 1 ป 50%ของรายได
ตอเดือน 

3 เทา 22%ตอป 

30,000 – 39,999 บาท 20 – 60 ป 1 ป 50%ของรายได
ตอเดือน 

3 เทา 18%ตอป 

ต้ังแต 40,000 บาทขึ้นไป 20 – 60 ป 1 ป 50%ของรายได
ตอเดือน 

4 เทา 18%ตอป 

ที่มา : ธนาคารเอเชีย จํากดั (มหาชน) ( 2548 : 52 ) 
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ตารางที่ 2.2  หลักเกณฑการพิจารณา คุณสมบัติของลูกคา และการอนุมัติวงเงนิ  
                     สําหรับเจาของกิจการ 
 

 
รายไดตอเดือน 

 
อายุ 

 
ดําเนินกิจการ 

 
Debt Burden 

 
วงเงินอนุมัติสูงสุด 

 
อัตราดอกเบี้ย 

20,000 – 29,999 บาท 20 – 60 ป 3 ป 50%ของ
รายไดตอ
เดือน 

2 เทา 22%ตอป 

30,000 – 39,999 บาท 20 – 60 ป 3 ป 50%ของ
รายไดตอ
เดือน 

2.5 เทา 18%ตอป 

ต้ังแต 40,000 บาทขึ้นไป 20 – 60 ป 3 ป 50%ของ
รายไดตอ
เดือน 

2.5 เทา 18%ตอป 

ที่มา : ธนาคารเอเชีย จํากัด (มหาชน) ( 2548 : 52 ) 
 
  3.  ไมมีปญหากับสถาบันการเงิน นิติบุคคล องคกรของรัฐบาล และ เอกชน  เชน 
บริษัทขอมูลเครดิต 

         4.  เปนบุคลที่มีถ่ินฐานในประเทศไทย 

 
 ลักษณะบริการ ของสินเชื่อสวนบุคคลของธนาคารเอเชีย จํากดั (มหาชน) ประกอบดวย 

 1.  อัตราดอกเบี้ยสําหรับการใชสินเชื่อสวนบุคคล  อัตราดอกเบี้ยสําหรับการใชสินเชื่อ
ประเภทนี้จะคดิในแบบอัตราลดตนลดดอก หากลูกคาจายชําระคืนเงนิตนพรอมดอกเบี้ยมากเทาไร 
ระยะเวลาในการผอนชําระหนี้ก็จะสั้นลงเทานั้น 

 2.  วงเงินกูที่ธนาคารอนุมัติ  ธนาคารจะทําการอนุมัติวงเงินกูยืมขัน้ต่ําเริ่มตนที่ 10,000 
บาท และวงเงนิกูยืมสูงสุดทีธ่นาคารอนุมัติ เทากับ 1,000,000 บาท หรือตามความสามารถในการ
ผอนชําระของผูกู 
   3.  วิธีการใชวงเงิน  กรณีสมคัรปกติ เงินกูที่ไดรับการอนุมัติ ธนาคารจะโอนเงนิเขา
บัญชีออมทรัพยตามที่ผูกูเปดไวกับธนาคารเอเชีย จํากดั (มหาชน) หรือธนาคารอื่น โดยผาน  
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Media clearing ยกเวน ธนาคารออมสิน ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตร ธนาคาร
ตางประเทศ ทีไ่มสามารถโอนผานระบบ Media clearing ไดเนื่องจากเปนกลุมสถาบันการเงิน
เฉพาะกจิ 

    4.  การผอนชําระคืนเงนิสินเชื่อสวนบคุคล  ลูกคาสามารถชําระคืนเงินที่กูคืนเปน
จํานวนเทา ๆ กันทุกเดือน ตามระยะเวลากูที่ลูกคาสามารถเลือกไดเอง ตั้งแต 12 -  60 เดือน โดย
สามารถชําระไดที่ธนาคารเอเชีย จํากัด (มหาชน) โดยตรงทุกสาขาทั่วประเทศ ใหหักจากบัญชีเงนิ
ฝากโดยอัตโนมัติของธนาคารเอเชีย (มหาชน) Counter Service ธนาคารไทยพาณิชย จาํกัด 
 (มหาชน) Counter Service ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด  (มหาชน) ผานบริการ ASIA Cyber 
Banking ทาง www.BankAsai4U.com  Counter Service ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด  
(มหาชน) โดยลูกคาเสียคาธรรมเนียมในการใชบริการ รายการละ 15 บาท และ ธนาคารกรุงศรี
อยุธยา จํากดั (มหาช น) โดยลูกคาเสียคาธรรมเนียมในการใชบริการ รายการละ 25 บาท 

 5.  คาธรรมเนียมจดัการเงนิกู  คาธรรมเนียมและคาใชจายในการจดัการเงินกูที่เกิดขึ้น
จากวงเงินกูทีไ่ดรับการอนุมตัิแลวนัน้ ธนาคารคิดคาธรรมเนียมแรกเขา 0.5% ของวงเงินอนุมตัิ 
สูงสุดไมเกิน 1,500 บาท และคาอากรแสตมปในการกูยืมเงินอีก 0.05 ของวงเงินที่ลูกคาไดรับอนุมตัิ  
         6.  คาธรรมเนียมในการชําระเงินกูกอนกําหนด 12 เดือน (Penalty Fee)  ธนาคารจะคิด
คาธรรมเนียมในการชําระเงนิกูกอนกําหนด 12 เดือนจากสวนตางระหวางดอกเบีย้สูงสุดกับอัตรา
ดอกเบี้ยทีไ่ดรับอนุมัติ หักดวยคาธรรมเนียมการจัดการเงนิกู  
 
   วิธีการคํานวณคาธรรมเนียมในการชําระเงนิกูกอนกําหนด ทําไดโดย    
     วงเงินคงเหลือ ณ เดือนที่ชําระ คูณดวยสวนตางของดอกเบี้ยสูงสุด (28%) กับ
ดอกเบี้ยการใชสินเชื่อที่ไดรับ คูณดวยจํานวนเดือนที่ใชวงเงิน หาร 12 แลวลบดวยคาธรรมเนียม
จัดการเงนิกู 
   ตัวอยางของการคํานวณในการชําระเงินกูกอนกําหนด  
    เมื่อลูกคาไดรับอนุมัติวงเงนิ 50,000 บาท อัตราดอกเบี้ยที่ลูกคาไดรับ คือ 22%   
คาธรรมเนียมจัดการเงนิกูเทากับ 250 บาท ลูกคาจายคนืเงินกูในเดือนที่ 8 โดยมียอดคงคางเทากบั 
40,676 บาท 

    สวนตางของอตัราดอกเบี้ยสูงสุดกับอัตราดอกเบี้ยการใชสินเชื่อ เทากับ 

  28 - 22  = 6% 
    สวนตางอัตราดอกเบี้ย คณูดวยยอดคงคาง 
    40,676 * 6% = 2,441 บาท 
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  นําผลลัพธ คูณดวยจํานวนเดือนที่ใชวงเงนิจริง หารดวย 12 ดังนั้นเทากับ 
    ( 2,441 * 8 ) / 12 = 1,627 บาท 
    นําผลลัพธ ลบดวยคาธรรมเนียมจดัการเงนิกู 250 บาท เทากับ  
    1,627 - 250 = 1,377 บาท 
    ดังนั้นคาธรรมเนียมที่ธนาคารเรียกเก็บจากลูกคา เทากับ 1,377 บาท 
   
  
 
 
 การกําหนดชาํระคืนงวดแรก   
   จะขึ้นอยูกับวนัที่สินเชื่อไดรับการอนุมัติ และวันกําหนดชําระที่ผูกูเลือกไวในใบ
สมัคร ดังนั้นสินเชื่อที่ไดรับการอนุมัติกอนวันที่ 15 หากเลือกชําระวนัที่ 25 หรือ 30  วันกําหนด
ชําระคืนงวดแรกจะเดือนเดียวกับเดือนที่ไดรับการอนุมัติ หากเลือกชําระชําระวันที่ 5 และ 15 วัน
กําหนดชําระคนืงวดแรกจะเปน 1 เดือนถัดจากเดือนที่ไดรับการอนุมัต ิ

    สินเชื่อที่ไดการอนุมัติตั้งแตวันที่ 15 เปนตนไป หากเลอืกชําระวนัที่ 15 , 25 หรือ 
30 วันกําหนดชําระเงินคืนงวดแรกจะเปน 1 เดือนถัดจากเดือนไดรับอนุมัติ หากเลือกชําระวนัที่ 5 
วันกําหนดชําระเงินคืนงวดแรกจะเปน 2 เดือนถัดจากเดอืนไดรับอนุมตัิ 
 
  อาชีพท่ีทางธนาคารยกเวนไมรับพิจารณาสินเชื่อ คือ  
    -  พนักงานโรงงานที่ทํางานเปนชวงเวลา ( ทํางานเปนกะ ) ลูกจางชัว่คราวที่รับ
คาจางเปนรายชั่วโมง รายสัปดาห เชน พนักงานสงเอกสาร คนขับรถ แมบาน พนักงานเสิรฟ 
พนักงานรกัษาความปลอดภยั เปนตน ซ่ึงธนาคารไมสามารถติดตอไดหรือติดตอไดยาก  
  -  อาชีพบางอาชีพ ไดแก ทหาร ตํารวจ และนักการเมือง ตลอดจนอาชีพกรรมกร 
เชน คนงานกอสราง คนขายของขางถนน หาบเร แผงลอย หมอนวดแผนโบราณ  แผนปจจุบนั  
เปนตน                   

 
2.3  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ  
 
               กนกภรณ จึงรุงฤทธิ์ ( 2543 )  ทําการศึกษาถึงปจจยัทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมตัดสินใจ
เลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของผูบริโภค ที่เขามาใชบริการของ  ธนาคารไทยพาณิชย จํากดั 

( มหาชน ) กับธนาคารอาคารสงเคราะห มีวตัถุประสงค เพื่อทีจ่ะไดทราบวาปจจัยใดบางทีม่ี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ และผูบริโภคสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของธนาคารทั้งสองเปน
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ลูกคาในกลุมใด ซ่ึงขอมูลที่ไดจะสามารถนําไปใชในการวางแผนการตลาดเพื่อตอบสนองความ
ตองการของบริโภคใหไดมากที่สุด วิธีการศึกษา โดยการศึกษาครั้งนี้ใชการสํารวจ ( Survey 

Method ) แบบสัมภาษณรายบุคคลโดยใชแบบสอบถาม ซ่ึงเปนลักษณะของการวจิัยในเชิงธุรกิจ 
ผลการศึกษา สามารถสรุปไดดังนี้ คือ 

  1.  ผูบริโภคที่ตัดสินใจใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
( มหาชน ) และธนาคารอาคารสงเคราะห สวนใหญเปนคนโสดที่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี
และประกอบอาชีพเปนพนกังานบริษัทเอกชน/หางราน โดยมีรายไดสวนตวัตอเดือนประมาณ  
10,001 – 20,000 บาท แตผูบริโภคที่ตัดสินใจใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของธนาคารสงเคราะห
มีอายุอยูในชวง 20 - 30 ป เปนสวนใหญ และรายไดของครอบครัวตอเดือน ประมาณ 10,000 - 
20,000 บาท 
 2.  พฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชบริการสินเชื่อที่อยูอาศยัของธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด ( มหาชน ) และธนาคารอาคารสงเคราะห โดยสวนใหญจะทําการศึกษาหาขอมูลบริการ
สินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยกอนการตัดสินใจ และไดรับขอมูลผานสื่อทางดานเพื่อน คนรูจกั ญาติ แนะนาํ
มากที่สุด รองลงมาเปนการโทรศัพทสอบถามขอมูลจากธนาคาร 
 3.  ทัศนคติของผูบริโภคตอปจจัยที่มีอิทธพิลในการตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อ
เพื่อที่อยูอาศัย พบวาผูบริโภคที่ตัดสินใจใชสินเชื่อบริการของธนาคารไทยพาณิชย จาํกัด  
(มหาชน) ใหความสําคัญกับการบริการของพนักงานมากที่สุด ในขณะที่ผูบริโภคที่ตัดสินใจใช
บริการของธนาคารอาคารสงเคราะห เห็นวาอัตราดอกเบี้ยเปนปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการมากที่สุด 
       จันทรเพ็ญ เพชรมาลัยกุล ( 2545 ) ไดทําการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ
เลือกใชสินเชือ่เคหะ โดยมี วัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
สินเชื่อเคหะเพื่อเปนแนวทางใหกับสถาบนัการเงินในการพิจารณากลยุทธทางการตลาด รวมทั้ง 
การ 
ปรับปรุงบริการสินเชื่อเคหะการศึกษานี ้ ใชขอมูลปฐมภูมิจาการสํารวจบุคคลทั่วไปที่ตองการ
สินเชื่อเคหะในเขตจังหวัดเชียงใหม วิธีการศึกษา ดวยการทดสอบใชวิธีไค-สแควรเพื่อหาความ 
สัมพันธระหวาง 2 ตัวแปรแบงออกเปน 2 สวนดังนี้ สวนที่ 1 ทดสอบความเปนอิสระระหวางปจจัย
เพศ อาย ุอาชพี รายได กับการตัดสินใจเลอืกสินเชื่อเคหะในสวนของเงื่อนไขอัตราดอกเบี้ย วงเงนิกู 
ขั้นตอนการพจิารณาสินเชื่อ และระยะทางในการเดินทางมาติดตอกับสถานที่ใหบริการ ซ่ึงพบวาตัว
แปรที่มีความสัมพันธกันไดแก การเลือกใชบริการสินเชื่อเคหะ ดานวงเงินกูขึ้นอยูกบัอาชีพ สวนที่ 
2 ทดสอบความเปนอิสระระหวางปจจยัอัตราดอกเบี้ย วงเงินกู  ขั้นตอนการพิจารณาสินเชื่อ 
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ระยะทางในการเดินทางมาตดิตอ กับสถานที่ใหบริการ กับการตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อเคหะ
โดยจําแนกตามอายุ ผลการศึกษา พบวาอัตราดอกเบี้ยและระยะทางไมมีความสัมพันธกับอายุ
ผูบริโภค สวนวงเงินกูและขัน้ตอนการพจิารณาสินเชื่อมคีวามสัมพันธกับอายุผูบริโภค 
  ชลธิชา  ไชยทิพย ( 2545 ) ไดทําการศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของผูใชบริการตอการ
สินเชื่อของธนาคารไทยธนาคาร สาขาเชียงใหม มีวัตถปุระสงค เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูใช  
บริการตอการบริการดานสินเชื่อประเภทวงเงินกูของธนาคารไทยธนาคาร สาขาเชียงใหม ปรากฏ 
ผลของการศึกษา พบวา ผูใชบริการมีความพึงพอใจในบริการดานสินเชื่อของธนาคารในระดับมาก 
คือ ปจจัยดานบุคลากร สวนปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ปจจยัดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ไดรับความพึงพอใจในระดับปานกลาง สวนปญหาทีม่ีอยูในระดับมาก 
คือ ปญหาดานราคาในการใชบริการดานสินเชื่อและปญหาดานกระบวนการใหบริการดานสินเชื่อ 
      วรงค  รอดเจริญ ( 2546 )  ไดทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคติของสมาชิกโครงการธนาคาร
ประชาชนตอการใหบริการสินเชื่อ    โครงการธนาคารประชาชนในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  มี 
วัตถุประสงค เพื่อศึกษาทศันคติดานความรู ความเขาใจ ความพึงพอใจ และปญหาของสมาชิก
โครงการธนาคารประชาชนตอการใชบริการสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชน วิธีการศึกษา ใชวิธี
สุมกลุมตัวอยางจากผูที่ไดรับการอนุมัติ 300 ราย ผลการศึกษา พบวา ผูกูมีความรูความเขาใจระดบั
ปานกลาง คือ ระยะเวลาในการผอนชําระ และวัตถุประสงคของผูกู ผูกูมีความรูความเขาใจระดับ
มาก ไดแก ปจจัยดานบุคลากร และมีความพึงพอใจระดับปานกลางดานผลิตภัณฑ ดานการ
ใหบริการ ดานชองทางการจําหนาย และดานราคาตามลําดับ ผูกูพบปญหาที่เกดิขึ้นจากการใช
บริการ คือ สถานที่จอดรถคับแคบ วงเงนิกูนอย เคานเตอรบริการไมเพียงพอ และระยะเวลาในการ
อนุมัติเงินกูนาน  
  
  จากขอมูลขางตน การศกึษาครั้งนี้ไดนําแนวคิด วิธีการ และผลการศกึษาดังกลาว
มาเปนแนวทางในการกําหนดวิธีวจิัย การพิจารณาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการ
สินเชื่อสวนบคุคล และพิจารณาพึงพอใจของลูกคาในการตัดสนิใจใชบริการสินเชื่อของธนาคาร
พาณิชย ตลอดจนถึงการศึกษาถึงทัศนคติของลูกคาที่มีตอการการใหบริการสินเชื่อของธนาคาร
พาณิชยและธนาคารของรัฐ ซ่ึงมีสวนที่เกี่ยวของกับผลการศึกษาคือ ความพึงพอใจดานอัตรา
ดอกเบี้ยใหกูยมื ดานคาธรรมเนียมและคาใชจายในการดําเนินการ ดานวงเงนิกูอนุมตัิ ดานระยะเวลา
การชําระคืน ดานการกําหนดคุณสมบัติผูกู ดานขั้นตอนการพิจารณาสนิเชื่อจนกระทัง่ไดรับอนุมัติ 
และดานการใหบริการของพนักงานธนาคาร โดยนําแนวคดิ วิธีการ และผลการศึกษา มาใช
วิเคราะหเชิงพรรณนา (descriptive) บรรยายถึงขอมูลปฐมภูมิและขอมูลทุติยภูมิทีเ่ก็บรวบรวมได 
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พรอมทั้งจัดแบงกลุมขอมูล โดยนําเสนอเปนตารางเปรียบเทียบในรปูของคารอยละ (percentage) 
และคาความถี ่ (frequency) ตลอดจนถึงการนํามาใชในการวิเคราะหเชิงปริมาณ (quantitative 
method)  หลังจากนั้นรวบรวมแบบสอบถามจากกลุมตวัอยาง อาศยัวิธีวิเคราะหการทดสอบไคส
แควร (Chi-square test) โดยนําขอมูลที่มีการจัดแบงกลุมมาวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางตวั
แปร 
 
 
 
 
 
2.4 กรอบแนวคิดและตัวแปรที่ใชในการศึกษา 

 
จากทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยทีเ่กีย่วของในการศึกษาครั้งนี้จึงไดนํากรอบแนวคิดดังกลาว 

เพื่อพิจารณาหาตัวแปรอิสระที่เปนตัวแปรหลักที่สําคัญและเกี่ยวของซึ่งมีผลตอตัวแปรตาม คือ การ
ตัดสินใจขอใชบริการสินเชื่อสวนบุคคล แยกในแตละปจจัยไดดังนี ้
 2.4.1 ปจจัยสวนบุคคล  ไดแก เพศ อายุ สถานะภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชพี 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน วงเงินสินเชื่อที่ไดรับการอนุมัติ อัตราดอกเบี้ยทีไ่ดรับจากทางธนาคาร ระยะ 
เวลาในการผอนชําระคืน ประวัตกิารใชบริการ อัตราดอกเบี้ยที่ธนาคารกําหนด ความนาเชื่อถือและ
ชื่อเสียงของธนาคาร เงื่อนไขในการยืน่เรือ่งขอกู การไมตองใชหลักประกันในการกูยืม การออก
ใหบริการนอกสถานที่ การที่ธนาคารมีหลายสาขา การใหบริการของพนักงานธนาคาร 
 2.4.2  ปจจัยดานความพงึพอใจ  ไดแก ปจจัยดานผลิตภณัฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
สถานที่ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคลากร  
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