
 

บทที่ 2 
ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชสินเชื่อบุคคลของลูกคาธนาคารไทยธนาคาร 

จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผูศึกษาใชทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ 
 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ มีสวนประกอบที่สําคัญนํามาประกอบการพิจารณา
เพื่อกําหนดตําแหนงของการบริการ และสวนตลาดของธุรกิจบริการ แตละสวนของสวนประสม
การตลาดมีความเชื่อมโยง และสอดคลองกันเพื่อใหการดําเนินงานดานตลาด ประสบความสําเร็จ
ตามวัตถุประสงค ซ่ึงประกอบดวยหลัก 7Ps ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ การสงเสริม
การตลาด บุคลากร กระบวนการใหบริการ และการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (ธีรกิติ 
นวรัตน ณ อยุธยา, 2545 : 68-88 อางอิงจาก Adrian, 1993 : 92-94)   

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย 
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาใน
สายตาของลูกคา จึงมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
พยายามคํานึงถึง ความแตกตางของผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑ ประกอบดวย
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน การกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑเปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจ
ของลูกคาเปาหมาย การพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหผลิตภัณฑใหม และปรับปรุงใหดีขึ้น ซ่ึงตองคํานึงถึง
ความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสม
ผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ (พิษณุ จงสถิตวัฒนา, 2544 : 10-16) 

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปเงินตรา 
หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน หรือส่ิงอื่นที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ และบริการ นักการ
ตลาดตองตัดสินใจในราคา และการปรับปรุงราคา เพื่อใหเกิดมูลคาในตัวสินคาที่สงมอบใหลูกคา



 5 

มากกวาราคาสินคานั้น ดังนั้น การกําหนดกลยุทธดานราคาจึงตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคา 
ตนทุนสินคา และภาวการณแขงขัน 

3. สถานที่ (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันการตลาด 
และกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย
การขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา ดังนั้น การตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องชองทางการจัดจําหนาย 
จึงเกี่ยวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอม ในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา มีผลตอการรับรูของลูกคา 
ในคุณคาและประโยชนของบริการที่นําเสนอ การตัดสินใจดานสถานที่ใหบริการในสวนแรก คือ 
การเลือกทําเลที่ตั้งซึ่งมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่มีการจัดสถานที่ใหลูกคาตองไปรับ
บริการจากผูใหบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดให เพราะทําเลที่ตั้งที่เลือกเปนตัวกําหนดกลุมของ
ผูบริโภคที่จะเขามารับบริการ ทางเลือกของชองทางการจัดจําหนายของธุรกิจบริการสามารถแบงได 
ดังนี้ 

3.1 การใหบริการโดยตรง เปนการใหบริการโดยที่ผูใหบริการใหบริการแกลูกคา
โดยตรงไมผานคนกลาง ผูขายจําหนายถึงมือผูบริโภคโดยตรง สถานที่ใหบริการตองมีความ
สะดวกสบายในการใหบริการ เชน ใกลบาน หรือที่ทํางาน สถานที่จอดรถเพียงพอ 

3.2 การใหบริการโดยผานตัวแทน หรือนายหนา เปนการใหบริการผานคนกลางซึ่ง
เปนตัวแทนของผูใหบริการ หรือนายหนาที่จะติดตอกับลูกคาแทนสถาบัน ไดแก การซื้อประกันภัย
ผานธนาคาร โดยธนาคารเปนตัวแทนในการจําหนายประกันภัยใหกับบริษัทประกัน หรือการชําระ
เงินคาใชจายผานบัตรเครดิตผานสาขาของธนาคาร 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขาย และผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกันโดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน เครื่องมือที่ใชในการสงเสริมการตลาด ไดแก 

4.1 การโฆษณา เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร และหรือผลิตภัณฑ
บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เปนรูปแบบหนึ่งในการติดตอส่ือสาร
เพื่อสรางการรับรูในบริการโดยมีวิธีการที่ทําใหลูกคามองเห็นความแตกตางระหวางบริการของ
กิจการกับบริการของคูแขงขัน  และทําใหลูกคารูจักสินคาและบริการ การโฆษณาเปนการ
ติดตอส่ือสารกับลูกคาโดยไมใชบุคคล ดังนั้น นักการตลาดบริการจึงตองเลือกวิธีที่เหมาะสมที่สุด
ของการโฆษณา ในการโฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณา การกําหนดงบประมาณ 
และการเลือกใชส่ือใดในการโฆษณาใหไดผลตอบรับคุมคา และแสดงใหเห็นถึงความเหนือของคู
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แขงขัน ส่ือโฆษณาที่ใหขอมูล และสงถึงลูกคาเปาหมายมีดังนี้ โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร 
ส่ือโฆษณากลางแจง การใชส่ือโฆษณา ณ แหลงที่ลูกคาซื้อ จดหมายตรง และการโฆษณาตาม
ยานพาหนะ 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร และ
หรือผลิตภัณฑบริการ ผูใหบริการซึ่งเปนพนักงานไปยังลูกคาโดยตรง  ซ่ึงเรียกวาเปนการ
ติดตอส่ือสารระหวางบุคคล โดยมีการปฏิสัมพันธระหวางผูใหบริการกับลูกคาเปนการเพิ่ม
ความสัมพันธที่ดีตอกัน การขายโดยใชพนักงานขายนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงาน
และการจัดการ คือ พนักงานขายที่เสนอขายสินคา ตองอธิบาย และสามารถแนะนํารายละเอียดได
อยางชัดเจน สามารถทําใหลูกคาเกิดการยอมรับในตัวสินคา หรือบริการ ชักจูงใจจนลูกคาตกลงใจ
ซ้ือบริการ การเสนอขาย และรับคําสั่งซื้อ นอกจากนี้ ยังมีพนักงานสนับสนุนการขาย ซ่ึงเปน
พนักงานที่ไมไดขายโดยตรงแตทําการสงเสริมการขายโดยอาศัยอุปกรณส่ือสารยุคใหมแทนการสง
ตัวบุคคลไปติดตออาจกระทําโดยผานโทรศัพท หรือแผนพับ 

4.3 การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขาย
โดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนการตอบสนองของ
ลูกคาใหเกิดความสนใจใหทดลองใช หรือตัดสินใจซื้อสินคา หรือบริการใหเร็วยิ่งขึ้น มีรูปแบบการ
สงเสริมการขาย ไดแก 
               4.3.1 การกระตุนผูบริโภค คือ มุงสงเสริมการขายไปยังผูบริโภคโดยตรง เชน 
กระตุนโดยการมีระบบสะสมคะแนนเมื่อซ้ือสินคา หรือบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล มีการให
สวนลดเมื่อซ้ือสินคาในชวงเวลาใดเวลาหนึ่งที่ผูใหบริการตองกระตุนยอดขาย 
               4.3.2 การกระตุนคนกลาง คือ มุงสงเสริมการขายไปยังคนกลาง ไดแก ตัวแทน
จําหนาย เชน มีการสงเสริมการตลาดกับองคกร หางรานตางๆ ใชสวนลดการคากับตัวแทนจําหนาย 
               4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
เชน มีการใหผลตอบแทน หรือเงินรางวัลกับพนักงานขายที่สามารถทํายอดขายไดตามที่ผูบริการ
กําหนด 

4.4 การใชขาวสารและการประชาสัมพันธ การใหขาวสารที่เปนการเสนอความคิด
เกี่ยวกับสินคา หรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มี
การวางแผน โดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใด กลุมหนึ่ง การใหขาว
เปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง
โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใหสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ และทําให
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เกิดการตอบสนองในทันที ประกอบไปดวย การขายทางโทรศัพท การขายทางโทรทัศน หรือ
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541 : 337)  

5. บุคลากร (People) บุคลากรถือเปนองคประกอบที่สําคัญของการดําเนินธุรกิจ ดังนั้น 
จึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ ดังนั้น ธุรกิจบริการจะตองใหความสําคัญตอการ
คัดเลือกพนักงานที่จะเขามาทําหนาที่ตองมีมนุษยสัมพันธ มีบุคลิกภาพ และการแตงกายที่ดี เพื่อ
สรางความนาเชื่อถือ มีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคา เพื่อสรางความรูสึกประทับใจตอ
ความสําคัญที่เทาเทียมกัน สามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาไดมากที่สุดเหนือคูแขงขัน สราง
ความแตกตางใหกับธุรกิจดวยการเพิ่มมูลคาใหกับสินคา หรือบริการ 

ขอเท็จจริงประการหนึ่งของธุรกิจบริการ คือ การสรางปฏิสัมพันธระหวางลูกคากับผู
ใหบริการ ซ่ึงเปนบุคลากรของบริษัท ปฏิสัมพันธที่เกิดจากการใหบริการของบุคลากรเปนเงื่อนไข
สําคัญในการสรางความพึงพอใจ หรือทําใหเกิดการยอมรับการใหบริการจากลูกคา ตัวอยางเชน 
บุคลากรของธนาคารตองเปนบุคคลที่มีความเปนกันเองกับลูกคา ความรูดานบริการ ความเปนมิตร 
ความสุภาพ ความรวดเร็ว ความจริงใจ และการใหความชวยเหลือในสิ่งที่ลูกคาตองการ หรือตอง
ไดรับจากการใหบริการ ส่ิงที่สามารถจะทําใหบุคลากรสามารถใหบริการที่ดีจําเปนตองอาศัยการให
แรงจูงใจแกพนักงาน ใหความสําคัญแกพนักงาน เพื่อใหบุคลกรสามารถทํางานอยางเต็มที่ตามภาระ
งานที่ไดรับมอบหมาย ตลอดจนจูงใจใหพนักงาน สรางการบริการที่นอกเหนือจากงานที่รับผิดชอบ
เพื่อมอบลการบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา ดังนั้น ผูใหบริการจึงตองใหความสําคัญกับงานพัฒนา
ทรัพยากรมนุษยในการกําหนดนโยบายเกี่ยวกับการฝกฝน การใหความรู ฝกการใหบริการที่มี
คุณภาพแกลูกคา และพยายามหลีกเลี่ยงความขัดแยงกับผูรับบริการ (Rust, 1996 : 12 อางถึงใน   
พัฒนพงษ ผาทอง, 2545 : 7-8) 

6.  กระบวนการใหบริการ (Process) เปนขั้นตอน หรือวิธีการในการใหบริการเพอสง
มอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคารวดเร็ว และประทับใจ ธุรกิจบริการนั้นผลิตภัณฑเปนสิ่งที่ไม
สามารถจับตองได ดังนั้น กระบวนการใหบริการจึงเปนเรื่องสําคัญสําหรับธุรกิจนี้ และเปนความ
แตกตางอยางชัดเจนเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนภายนอกตลาดบริการ ตัวอยางเชน กระบวนการ
ใหบริการจากธนาคาร ลูกคามิไดคํานึงเฉพาะจํานวนวงเงินกู และอัตราดอกเบี้ยเทานั้น ลูกคาจะ
ไดรับบริการอยางอื่นเกี่ยวของ และตอเนื่องกันมาที่พึงพอใจซึ่งเปนกระบวนการของการใหสินเชื่อ
แกลูกคาทั้งหมด ประกอบดวย ความรวดเร็วของขั้นตอนในการอนุมัติสินเชื่อ การตอนรับจาก
พนักงานของธนาคาร ขั้นตอนการเพิ่มวงเงินสินเชื่อ ขั้นตอนการแกไขปญหาเมื่อเกิดขอผิดพลาด 
ความแมนยําในการแจงรายละเอียดทางการเงิน ทั้งหมดสงผลตอความรูสึกนึกคิดของลูกคาซึ่งขอให
บริการทั้งสิ้น ดังนั้น กระบวนการจึงรวมความถึงลําดับของการใหบริการและระบบการสนับสนุน
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การบริการ กระบวนการจึงยอมรับวามีความสําคัญตอธุรกิจบริการที่สามารถสรางความพึงพอใจ
ใหแกลูกคา (อดุลย จาตุรงคกุล, 2545 : 258-259 อางจาก Procter, 1996 : 243) 

7. การสราง และการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
หมายถึง ส่ิงแวดลอมที่ซ่ึงไดมีการใหบริการ และปจจัยที่เกี่ยวของกับการจัดตองไดอยางใดอยางหนึ่ง
ที่อํานวยความสะดวกในการปฏิบัติการ และสงมอบบริการ เชน เครื่องแบบของเจาหนาที่ที่
ใหบริการ การตกแตงสถานที่ใหบริการ การสราง และการนําเสนอลักษณะทางกายภาพจึงเปนการ
นําเสนอสิ่งที่เปนภาพลักษณ หรือส่ิงที่ผูบริโภคสามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพ และเปนสิ่งที่
ส่ือใหผูบริโภคไดรับรูถึงภาพลักษณของบริการไดอยางชัดเจน เชน ความมีระเบียบภายในสํานักงาน 
ความสะอาดของตัวอาคารสถานที่ ความนาเชื่อถือของตัวอาคารสถานที่ และการนําอุปกรณ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช 

ลักษณะทางกายภาพนั้นมีความสําคัญตอธุรกิจบริการอีกปจจัยหนึ่ง ลักษณะทางกายภาพ
ในที่นี้ประกอบดวย สภาพทางกายภาพรอบๆ ตัว และลูกคาสามารถมองเห็นได ส่ิงที่ลูกคามองเห็น
นั้นมีสวนรวมในความรูสึกตอความพึงพอใจในการใหบริการที่ลูกคาไดรับ ธุรกิจบริการจําเปนตอง
พยายามสรางคุณภาพโดยรวม เชน ธนาคารตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพ และรูปแบบการ
ใหบริการ เพื่อสรางคุณคาใหแกลูกคา ไมวาจะเปนดานความสะอาด ความรวดเร็ว มีการตกแตง
ภายนอก และภายในธนาคารใหสวยงามสะดุดตาตอลูกคาที่ใชบริการ บรรยากาศในธนาคารตองมี
ความเปนกันเองตอผูรับบริการ การจัดบรรยากาศภายในสํานักงานดวยเสียงเพลงเบาๆ จัดที่นั่ง
สําหรับลูกคาที่สะดวกสบาย และการจัดสถานที่เพื่อใชสําหรับการใหบริการแกลูกคาอยางเหมาะสม
และเปนกันเอง นอกจากนี้ยังมีความแปลกใหมของสภาพทางกายภาพรอบๆ ที่แตกตางไปจากผู
ใหบริการอื่น เชน มีภาพแขวนที่มาจากจิตรกรที่มีช่ือเสียง หรือเปนภาพจิตรกรที่แสดงออกถึงความ
เปนทองถ่ินเฉพาะของตนเอง เปนตน อยางไรก็ตามบุคลากรและอุปกรณในสํานักงานก็ถือเปน
องคประกอบหนึ่งของลักษณะทางกายภาพ กลาวคือ ลักษณะทาทางหรือบุคลิกภาพที่ลูกคาสามารถ
มองเห็นหรือสัมผัสไดจากผูใหบริการ ประกอบดวย เสื้อผาชุดฟอรม ลักษณะการแตงกาย อุปกรณ 
หรือเครื่องมือที่ใชประโยชนดานการประชาสัมพันธ ตลอดจนขอเขียนของการประชาสัมพันธซ่ึง
แสดงออกถึงความเชี่ยวชาญ ทั้งหมดลวนเปนลักษณะทางกายภาพที่สามารถสรางความพึงพอใจดาน
การบริการใหแกลูกคา 
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ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 

กนกภรณ จึงรุงฤทธิ์ (2539 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของผูบริโภคที่ใชบริการของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) กับธนาคารอาคารสงเคราะห พบวาผูบริโภคที่ตัดสินใจใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของ
ธนาคารไทยพาณิชย และธนาคารอาคารสงเคราะห สวนใหญเปนคนโสดที่มีระดับการศึกษาปริญญา
ตรี และประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน โดยมีรายไดสวนตัวตอเดือนประมาณ 
10,001-20,000 บาท แตผูบริโภคที่ตัดสินใจใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของธนาคารอาคาร
สงเคราะหมีอายุอยูในชวง 20-30 ป เปนสวนใหญ และมีรายไดของครอบครัวตอเดือน ประมาณ 
10,000-20,000 บาท โดยพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชบริการสินเชื่อที่อยูอาศัยของธนาคารไทย
พาณิชย และธนาคารอาคารสงเคราะห สวนใหญจะทําการศึกษาหาขอมูลบริการสินเชื่อเพื่อที่อยู
อาศัยกอนการตัดสินใจ และไดรับขอมูลผานสื่อทางดานเพื่อน คนรูจัก ญาติ แนะนํามากที่สุด 
รองลงมาเปนการโทรศัพทสอบถามขอมูลจากธนาคาร นอกจากนี้ ทัศนคติของผูบริโภคตอปจจัยที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัย พบวาผูบริโภคที่ตัดสินใจใชบริการของ
ธนาคารไทยพาณิชยใหความสําคัญกับการบริการของพนักงานมากที่สุด ในขณะที่ผูบริโภคตัดสินใจ
ใชบริการของธนาคารอาคารสงเคราะห เห็นวาอัตราดอกเบี้ยเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการมากที่สุด 

กิตติพันธ เตชะภาสรนันทน (2538 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลในการถือ
ครอง และใชจายผานบัตรเครดิต พบวาผูบริโภคชาย และหญิงไมมีความแตกตางกันในการถือครอง
บัตรเครดิต แตผูชายจะคํานึงถึงความปลอดภัย และความสะดวกสบายมากกวา ระดับการศึกษาไมมี
ผลตอการถือครองบัตรเครดิต กลุมผูบริโภคจะเปนกลุมที่มีรายไดคอนขางสูงขึ้นไป และจะคํานึงถึง
ความสะดวกในการใชจาย โดยมีรานคารับบัตรเครดิตจํานวนมากและสามารถใชจายไดในวงเงินสูง 

กิตติเวท ไสยาวงศ (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ใชบัตรเครดิตของลูกคา ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ภาคนครหลวงหนึ่ง กรุงเทพมหานคร พบวา
ผูตอบแบบสอบถามโดยภาพรวมใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา อยูในระดับสําคัญมาก โดยเฉพาะผูมี
อาชีพนักเรียนนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยอัตราคาธรรมเนียมแรกเขาต่ํา และอัตราคาธรรมเนียมราย
ปต่ํา ในระดับสําคัญมาก 

คเชนค ดิสภานุวัฒ (2544 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของลูกคา ธนาคารเอเชีย จํากัด (มหาชน) ในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาเหตุผล หรือมูลเหตุที่ทําใหผูใชบริการกลุมตัวอยางเลือกใชบริการ
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สินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัย เนื่องจาก การชักชวนของพนักงานของธนาคาร และไดรับการแนะนําจากญาติ 
หรือเพื่อนมากที่สุด สวนผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
สินเชื่อ พบวาปจจัยดานราคา ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ และปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจใชบริการในระดับมาก สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และ
ดานสถานที่ มีผลในระดับปานกลาง 

ชนันทสิริ สายเปา (2543 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการดานการคาตางประเทศจากธนาคารพาณิชย ของบริษัทผูประกอบการธุรกิจนําเขา และสงออก
ในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน พบวาผูประกอบการธุรกิจนําเขา และสงออกในนิคม
อุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการใหบริการมากที่สุด โดยให
ความสําคัญกับการใหบริการที่รวดเร็ว ใชเทคโนโลยีที่ทันสมัย รองลงมา คือ คาธรรมเนียมในการ
ใหบริการ และอัตราแลกเปลี่ยนที่เหมาะสม 

ประสิทธิ์ ภูทอง (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
การเลือกใชบัตรเครดิตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมือง จังหวัด
นครปฐม  พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตของลูกคากลุมตัวอยาง
ธนาคารไทยพาณิชยโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่หรือชองทางการ
ใหบริการ ปจจัยดานขั้นตอนหรือวิธีการการใหบริการ ปจจัยดานการใหบริการของพนักงาน และ
ปจจัยดานการสราง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตของลูกคาอยูใน
ระดับมกา สวนปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการเลือกใชบัตร
เครดิตอยู ในระดับนอย 

วิชยา สุวรรณคฤหาสน (2542 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ลงทุนในหุนกูดอยสิทธิของธนาคารพาณิชยในจังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อหุนกูดอยสิทธิของธนาคารพาณิชยมากที่สุด ไดแก อัตราผลตอบแทน และอัตราดอกเบี้ย
เงินฝากของธนาคารพาณิชยในขณะนั้น รองลงมา ไดแก ผลกําไรของธนาคาร ความเชื่อมั่นในตัว
ธนาคาร ภาวะเศรษฐกิจ ผลการดําเนินงานของธนาคาร รวมทั้งในเรื่องชื่อเสียง และฐานะของ
ธนาคารพาณิชย ตามลําดับ 

สุชาติ เจริญธรรม (2543 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธุรกิจสินเชื่อของผูใชบริการธนาคารออมสิน สาขากาฬสินธุ พบวาเหตุจูงใจที่ทําให
ผูใชบริการกลุมตัวอยางตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อ เนื่องจาก ดานความนาเชื่อถือของสถาบัน 
ดานความสะดวกในการติดตอ และดานการมีจริยธรรมของพนักงานของสถาบันการเงิน และ
ผูใชบริการสินเชื่อที่มีความแตกตางกัน เชน เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได พบวาปจจัยที่มี
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อิทธิพลตอการตัดสินใจไมแตกตางกัน ยกเวนดานระยะเวลาในการดําเนินการเทานั้น ผูใชบริการที่มี
ระดับการศึกษาตางกันเห็นวามีผลตอการตัดสินใจเลือใชบริการสินเชื่อตางกัน 

สุริยา ขาวโชติชวง (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อของธนาคารพาณิชยในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม พบวาใน
ภาพรวมใหความสําคัญทุกปจจัยมีคาเฉลี่ยในระดับมาก เรียงตามลําดับ คือ ปจจัยดานราคา รองลงมา 
คือ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานสถานที่
ใหบริการ และปจจัยดานสงเสริมการตลาด สวนปจจัยดนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
มีคาเฉลี่ยในระดับนอย  

อนันต จงสูวิวัฒนวงศ (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใช
บริการดานสินเชื่อธุรกิจ ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ของลูกคารายใหญในเขตภาคเหนือ 
พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญกับปจจัยดานวงเงินสินเชื่อที่ธนาคารใหแกลูกคาเปนลําดับ
แรก ปจจัยดานราคาใหความสําคัญกับปจจัยเร่ืองอัตราดอกเบี้ยมากที่สุด โดยเฉพาะอัตรา MLR 
(Minimum Loan Rate) ปจจัยดานสถานที่ที่ใหบริการใหความสําคัญกับปจจัยเร่ืองธนาคารมีเครือขาย
กวางขวางทั่วประเทศเปนอันดับแรก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญกับปจจัยเร่ือง
ขอมูลขาวสารสนเทศครบถวนเปนอันดับแรก ปจจัยดานบุคลากรใหความสําคัญกับปจจัยเร่ืองการ
ใหบริการที่สม่ําเสมอ และถูกตองของพนักงานฝายสัมพันธกับลูกคาบรรษัท กับปจจัยดานการ
ตอบสนอง แกไขปญหาที่รวดเร็วตามที่ตองการของพนักงานสาขาเปนอันดับแรกเทานั้น ปจจัยดาน
กระบวนการใหความสําคัญกับปจจัยเร่ืองการใหบริการที่รวดเร็วเปนอันดับแรก ปจจัยดานอื่นๆ ให
ความสําคัญกับปจจัยดานความมั่นคงของธนาคารเปนอันดับแรก ปญหาที่พบในการเลือกใชสินเชื่อ
ธุรกิจ พบวาใหความสําคัญกับปญหาเรื่องอัตราดอกเบี้ยแพงกวาธนาคารอื่นๆ เปนอันดับแรก 
 


