
 
บทที่ 2  

ทฤษฎี แนวคิดและวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

  การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ และปจจัยอ่ืน ๆ  ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจของลูกคาในการเลือกใชบริการสินเชื่อ SMEs ของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) 
สาขาใน จังหวัดสมุทรสาคร ผูศึกษาไดใชทฤษฎี แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้ 

 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 

  1. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix) อดุลย  
จาตุรงคกุล (2546 :  333-339 อางจาก Philip Kotler 1997 : 467-485) ไดกลาววาสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ของสินคานั้นโดยพื้นฐานมีอยู 4 ปจจัย ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่
และชองทางการจัดจําหนายรวมถึงการสงเสริมการตลาด แตสวนประสมทางการตลาดของตลาด
บริการมีความแตกตางจากสวนประสมทางการตลาดของสินคาทั่วไป คือ จะตองมีการเนนถึง
พนักงาน กระบวนการใหบริการ และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ดังนั้น สวนประสมของการตลาด
บริการจึงประกอบดวย 7Ps ไดแก 
         1.1 ผลิตภัณฑ (Product) คือส่ิงใดสิ่งหนึ่งที่นําเสนอแกตลาด เพื่อตอบสนอง
ความตองการของลูกคาใหเกิดขึ้น โดยผลิตภัณฑที่เสนอขายแกลูกคาตองมีคุณประโยชนหลัก ตอง
เปนผลิตภัณฑที่ลูกคาคาดหวังหรือเกินความคาดหวัง รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑที่มีศักยภาพ เพือ่
ความสามารถในการแขงขันในอนาคต รูปรางของผลิตภัณฑตลอดจนการหีบหอและปายฉลาก 
สามารถกอใหเกิดอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ปายฉลากที่แสดงใหผูบริโภคเห็น
คุณประโยชนของผลิตภัณฑที่สําคัญจะทําใหผูบริโภคสามารถประเมินถึงคุณภาพของสินคาและ
บริการได 
         1.2 ราคา (Price) คือตนทุนทั้งหมดที่ลูกคาตองจายในการแลกเปลี่ยนกับสินคา
และบริการรวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรมซึ่งตองจายพรอมราคา
ของสินคาเปนตัวเงิน ดังนั้นราคาจึงมีบทบาทในการกําหนดวาลูกคาจะซื้อผลิตภัณฑหรือไม รวมทั้ง
อิทธิพลตอความสามารถในการทํากําไรของผลิตภัณฑดวยสมาชิกทุกฝายของวงจรการผลิตและการ
จําหนาย ผูซ้ือ ตัวแทนจําหนาย และผูผลิต ตางก็สนใจในเรื่องราคา ในฐานะที่เปนองคประกอบหนึ่ง
ของสวนประสมทางการตลาดบริการ ราคาจึงมีคุณคาทางกลยุทธกับบริษัททุกแหง ในการกําหนด
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ราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรูในสายตาลูกคาซึ่งตองพิจารณาถึงตนทุนของสินคาและคาใชจายที่
เกี่ยวของในการแขงขันที่เกิดขึ้นทั้งหมด 
         1.3 การจัดจําหนาย (Place) เปนกระบวนการทํางานที่จะทําใหสินคาหรือ
บริการไปสูตลาด เพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตามที่ตองการ โดยตองพิจารณาถึง
องคกรตางๆ และทําเลที่ตั้งเพื่อใหอยูในทําเลที่ลูกคาเขาถึงได เมื่อเทคโนโลยีเจริญขึ้นทําใหการสง
สินคาและบริการงายขึ้นทั้งผูผลิตและลูกคา ในหลายกรณีคุณภาพและคุณคาของสินคาและบริการ
อยูที่การปฏิสัมพันธกันระหวางผูใหบริการกับลูกคา ณ จุดของการแลกเปลี่ยน ดังนั้น การกระจาย
สินคาหรือชองทางการใหบริการจึงเปนปจจัยสําคัญอยางหนึ่งของสวนประสมทางการตลาดบริการ
ซ่ึงเกี่ยวของกับเรื่องสําคัญคือ ความสามารถในการซื้อ การใช และการรับบริการไดโดยงายและ
สะดวก และการมีบริการไวพรอมสําหรับลูกคาในเวลาและสถานที่ที่ลูกคาตองการ 
         1.4 การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนการสื่อสารการตลาดที่ตอง
แนใจวาตลาดเปาหมายเขาใจและใหคุณคาแกสินคาและบริการที่เสนอขาย โดยสวนประสมของการ
สงเสริมการตลาดประกอบดวย 

          1.4.1 การโฆษณาใชสรางภาพลักษณในระยะยาวใหกับผลิตภัณฑ 
และบริการ และทําใหการขายรวดเร็วข้ึน 
          1.4.2 การสงเสริมการขายเปนการสื่อขาวสารที่อาจนําลูกคาไปยัง 
ผลิตภัณฑ หรือเปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาตอลูกคา ประกอบดวยเครื่องมือมากมาย เชน คูปอง การแจก 
การแถม เปนตน 

          1.4.3 การประชาสัมพันธ และการพิมพเผยแพร เปนการสราง 
ความเชื่อถือใหกับผลิตภัณฑ หรือการดําเนินงานของบริษัทใหเขาถึงลูกคาที่ชอบหลีกเลี่ยงพนักงาน
ขาย และการโฆษณา 

          1.4.4 การขายโดยพนักงาน เปนการสรางความนิยมชมชอบ  
ความเชื่อและการตัดสินใจเลือก และการกอเกิดปฏิกิริยาซื้อสินคาโดยอาศัยบุคคลเปนผูแจงขาวสาร 
          1.4.5 การตลาดทางตรง เปนการสงขาวสารสูบุคคลหนึ่ง  
โดยเฉพาะไดอยางรวดเร็วผานเครื่องมือที่มีหลายรูปแบบ เชน จดหมาย โทรศัพท  อีเมลเปนตน 
         1.5 บุคลากร (People) หมายถึงผูเกี่ยวของทั้งหมดในการนําเสนอสินคาและ 
บริการซึ่งมีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคา ไดแก พนักงานผูใหบริการ บุคลิกภาพ การแตงกาย 
ทัศนคติ และพฤติกรรมของพนักงานยอมมีอิทธิพลตอการรับรูในการบริการแกลูกคา การเลือกสรร
บุคคล ฝกอบรม และการจูงใจพนักงานจึงสามารถกอใหเกิดความแตกตางในการบริการที่ทําให
ลูกคาพอใจไดเปนอยางมาก 
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         1.6 การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and  
Presentation) เปนการแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานที่มองเห็นไดเพื่อให
ลูกคาเห็นคุณคาของบริการที่สงมอบ เนื่องจากบริการเปนขอเสนอที่เปนนามธรรมไมสามารถจับ
ตองไดจึงตองทําขอเสนอของการบริการใหเปนรูปธรรมที่ลูกคาเห็นไดชัดเจน ส่ิงนําเสนอทาง
กายภาพนี้เปนสิ่งแวดลอมทั้งหมดในการนําเสนอบริการรวมถึงสวนประกอบใดก็ตามที่เห็นได
ชัดเจน ซ่ึงชวยอํานวยความสะดวกในการปฏิบัติงานหรือในการสื่อสารงานบริการ ส่ิงที่แสดงให
ลูกคาเห็นบริการไดอยางเปนรูปธรรม เชน เครื่องมือ อุปกรณ ปายแผนพับโฆษณา ซองเอกสาร 
กระดาษจดหมาย รถใหบริการ เปนตน ส่ิงเหลานี้สามารถสะทอนใหเห็นคุณภาพของบริการได 
นักการตลาดอาจสรางโอกาสโดยอาศัยส่ิงนําเสนอทางกายภาพนี้ได เชน การจัดรายงานประจําปที่
สวยงามดานงานพิมพ แสดงเนื้อหาที่เนนปรัชญา เปาหมายองคกร ตลาดเปาหมาย บริการที่นําเสนอ 
และการเอาใจใสคุณภาพบุคลากร ทําใหลูกคาเกิดการรับรูถึงภาพลักษณในทางบวกขององคกร 
         1.7 กระบวนการ (Process) คือ ระเบียบวิธี  กลไก   และการเคลื่อนยายของ 
กิจกรรมซึ่งเกิดขึ้นในระบบการปฏิบัติงานบริการ เนื่องจากกระบวนการของบริการมีความสลับซับ 
ซอนจึงมีความจําเปนตองผนวกกระบวนการเหลานี้เขาดวยกัน เพื่อใหการทํางานของกระบวนการ
เปนไปโดยราบรื่น สามารถตอบสนองความตองการตามคุณภาพที่ลูกคาคาดหวังได ในกระบวรการ
ผลิตบริการมีการนําเสนอบริการซึ่งจะสงผลตอประสบการณของลูกคา และยังมีการเคลื่อนยายใน
การปฏิบัติงานบริการ 

 
2. แนวคิดตลาดธุรกิจและตลาดอุตสาหกรรม  (ศิริวรรณ และคณะ,  2546  :  228)    

   2.1 ตลาดธุรกิจ      (Business market)    หมายถึง  องคการซึ่งซื้อ
ทรัพยากรธรรมชาติ  ผลิตภัณฑ  และบริการเพื่อนําไปขายตอ  ดําเนินงานทางธุรกิจ  หรือใชผลิต
ผลิตภัณฑอ่ืน (ศิริวรรณ และคณะ,  2546, อางจาก  Arens. 2002  :  IT2)  หรือหมายถึง  องคการซึ่ง
ซ้ือสินคาและบริการ เพื่อใชในการผลิตสินคาหรือบริการเพื่อขาย ใหเชา หรือจัดหาสิ่งอื่น  (ศิริวรรณ 
และคณะ,  2546, อางจาก  Kotler.  2003  :  216)   
   2.2 ตลาดอุตสาหกรรม (Industrial  market)  หรือตลาดผูผลิต (Producer  
market)  ประกอบดวยกลุมบุคคลและองคการ  ซ่ึงตองการสินคาหรือบริการ  เพื่อใชในการผลิต
สินคาหรือบริการในการนําเสนอขาย  หรือเพื่อใหบริการตอไป  ในกรณีที่อุตสาหกรรมหรือผูผลิต
ประกอบธุรกิจ  เรียกวา  อยูในตลาดธุรกิจ  
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3. แนวคิดปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาธุรกิจประกอบดวย 4 กลุม
ใหญ  (ศิริวรรณ และคณะ,  2546  :  234 -235)    

3.1 ปจจัยส่ิงแวดลอม (Environmental factors) เปนปจจัยภายนอกองคกร  
เชน  ส่ิงแวดลอมมหภาค ระดับความตองการซื้อของลูกคา ส่ิงแวดลอมทางสังคม และส่ิงแวดลอม
ของชองทางการตลาด การตัดสินใจซื้อที่มีอิทธิพลจากระดับดีมานด  ภาวะเศรษฐกิจ  ตนทุนของเงนิ 
อัตราการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี  การเปลี่ยนแปลงทางการเมืองและขอหามตางๆ ตลอดจนการ
แขงขัน  ส่ิงแวดลอมเหลานี้มีอิทธิพลตอทั้งผูซ้ือและผูขาย 

    3.2 ปจจัยภายในองคกร (Organizational factors) หมายถึงปจจัยตางๆของ
องคกรไดแก วัตถุประสงค นโยบาย กระบวนการ โครงสราง และระบบ ซ่ึงแตละองคกรจะกําหนด
ขึ้นเปนแนวทางในการตัดสินใจซื้อ 

    3.3 ปจจัยระหวางบุคคล (Interpersonal factors) เปนปจจัยเกี่ยวกับกลุม
บุคคลที่อยูในศูนยกลางการซื้อ ไดแก ความสนใจ สถานะ อํานาจ ความเห็นอกเห็นใจ รูปแบบการ
ชักชวน โนมนาว ที่แตกตางกัน ปจจัยเหลานี้มีผลตอกระบวนการเจรจาระหวางผูซ้ือและผูขาย 

    3.4 ปจจัยเฉพาะบุคคล (Individual factors) ปจจัยเกี่ยวกับแตละบุคคลใน
ศูนยกลางการจัดซื้อซ่ึงมีอิทธิพลตอบุคคลนั้นในการยอมรับ และเกิดความชอบในผลิตภัณฑที่ผูขาย
เสนอขาย ไดแก อายุ รายได การศึกษา อาชีพ ตลอดจนบุคลิกลักษณะและทัศนคติที่มีตอความเสี่ยง 
และวัฒนธรรมของฝายผูซ้ือ    
 

4. แนวคิดสินเชื่อธุรกิจ (ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน), 2550 :  ออนไลน) 
4.1 สินเชื่อระยะสั้น หมายถึง สินเชื่อที่มีระยะเวลาครบกําหนดจายคืนใน 

ชวงเวลาไมเกิน 1 ป วัตถุประสงคเพื่อนําไปใชเปนเงินทุนหมุนเวียน สินเชื่อระยะสั้นที่สําคัญมี ดังนี้ 
    4.1.1 เบิกเงินเกินบัญชี (Overdraft)  คือสินเชื่อที่ธนาคารให
สําหรับลูกคาผูมีบัญชีเงินฝากประเภทกระแสรายวันสามารถเบิกเงินจากบัญชีเกินกวาที่มีในจํานวน
ที่ไดตกลงกันไว โดยผูกูจะเปนบุคคลธรรมดาที่ประกอบธุรกิจหรือนิติบุคคลก็ได 
    4.1.2 เงินกูระยะสั้นโดยใชตั๋วสัญญาใชเงิน (Promissory Notes) 
เปนสินเชื่อที่จะกูในนามของบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได โดยมีตั๋วสัญญาใชเงินเปนหลักฐาน 
จุดเดนคือเปนการให สินเชื่อระยะส้ันที่มีกําหนดใชคืนภายใน 1 ป หรืออาจกําหนดชําระคืนเปน
แบบทวงถาม หรือแบบมีกําหนดระยะเวลา สามารถเลือกกูไดทั้งในรูปของเงินบาทและเงินตรา
ตางประเทศ 
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  4.1.3 สินเชื่อเพื่อการคาตางประเทศ (Trade Finance Credit)  
แบงเปน 5 ประเภท คือ  
              4.1.3.1 เลตเตอร ออฟ เครดิต (Letter of Credit) เปนตราสาร
ที่ธนาคารออกใหตามคําขอของผูนําเขา เพือ่การสั่งซื้อสินคาจากตางประเทศ โดยธนาคารรับรองที่
จะชําระเงินใหกับผูขายในตางประเทศ เมื่อธนาคารไดรับเอกสารการขนสงสินคาและเอกสารอื่น ๆ 
ที่ถูกตอง ภายในกําหนด ระยะเวลา และตามเงื่อนไขที่ตกลงกันไว  
             4.1.3.2 เลตเตอร ออฟ เครดิต    ภายในประเทศ   (Domestic 
Letter of credit) เลตเตอร ออฟ เครคติ ภายในประเทศ จะเหมือนกับ เลตเตอร ออฟ เครคิต ระหวาง
ประเทศทุกอยาง    ตางกันเพยีงแตวา  เลตเตอร ออฟ เครดิต  ในประเทศนั้น  ผูซ้ือ   และผูขายอยูใน
ประเทศเดยีวกนั  
               4.1.3.3 ทรัสต รีซีท  (Trust Receipt)       เปนสินเชื่อเพื่อการ
นําเขา โดยธนาคารใหสินเชือ่แกผูนําเขา เพื่อนําไปชําระคาสินคาหรือวตัถุดิบนําเขา  เมื่อผูนําเขานํา
สินคาหรือวัตถุดิบไปผลิต และจําหนายไดเงินแลว ก็จะนาํเงินนั้นมาชําระหนี้ Trust receipt  
               4.1.3.4 แพ็คกิ้ง เครดิต Packing Credit) เปนสินเชื่อสําหรับผู
สงสินคาออก ที่จะนําไปจัดซื้อวัตถุดิบหรือสินคาเพื่อผลิต และสงออก โดยเมื่อผูสงสินคาออกไดรับ
แจงการเปด  "เลตเตอร ออฟ เครดิต"  ของธนาคารตางประเทศ  จากผูซ้ือใน  ตางประเทศ หรือไดรับ
ใบสั่งซื้อในลักษณะ Purchase Order หรือ Sales Contract  จากผูซ้ือในตางประเทศ และผูสงออกนั้น
ประสงคจะกูเงินจากธนาคาร เพื่อจัดเตรยีมสินคาสงออก   ผูสงออกสามารถขอเงินกูจากธนาคารได 
โดยนํา   "เลตเตอร ออฟ เครดิต"   ที่ธนาคารตางประเทศเปดมา หรือ ใบสั่งซื้อในลักษณะ Purchase 
Order หรือ Sales Contract จากผูส่ังสินคา  หรือผูซ้ือในตางประเทศ   มาแสดงใหกับธนาคารเพื่อขอ
สินเชื่อ  
             4.1.3.5 การรับซื้อ หรือซ้ือลดตั๋วเงินจากการสงออก (Export 
Bills Purchased or Discounted) เปนสินเชื่อสําหรับผูสงออก ประเภท Post-shipment ใหสินเชื่อแกผู
สงออก ซ่ึงไดจัดสงสินคาออกไปแลว ผูสงออกจะมอบตั๋วแลกเงิน และเอกสารในการสงออก 
(Shipping Documents) ใหไวกับธนาคาร เพื่อขอใหธนาคารรับซื้อ หรือซ้ือลดตั๋วเงิน  
    4.1.4 ภาระผูกพัน  การอาวัล / รับรองตั๋วเงิน (Aval / Acceptance) 
คือการบริการในการเขาผูกพันตนเปนเปนผูรับรองการจายเงินเสมือนหนึ่งเปนลูกหนี้ตามตั๋วเงิน
นั้นเอง โดยเปนผูอาวัลตั๋วสัญญาใชเงินหรือผูรับรองตั๋วแลกเงินของลูกคา แบงเปน 3 ประเภท คือ 
              4.1.4.1 หนังสือค้ําประกนั    (Letters of Guarantees / Bank 
Guarantee)  คือการที่ธนาคารในการเขาผูกพันตนในฐานะผูค้ําประกันลูกคา   ในกรณทีี่ลูกคาเขาทํา
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สัญญา หรือปฏิบัติตามสัญญา หรือขอผูกพันตามสัญญา ตอผูรับผลประโยชน (นิติบุคคลหรือบุคคล
ที่เปนคูสัญญาของลูกคา)  
               4.1.4.2  Stand-by Letter of Credit     คือการบริการของ
ธนาคารในการออกหนังสือค้ําประกันการปฏิบัติตามสัญญาของลูกคาไปยังผูรับประโยชนโดยผาน     
สถาบันการเงินที่เปนตวัแทนของผูรับประโยชนทั้ง ในประเทศหรือตางประเทศ  
             4.1.4.3 Counter Guarantee   คือ สัญญาค้ําประกัน   หรือคํา
รับรองที่ออกโดยธนาคาร เพื่อเปนหลักประกันทางสินเชือ่ตอธนาคาร หรือสถาบันการเงินดวยกนั 

4.1.5 การรับซื้อลดตั๋วเงินในประเทศ (Domestic Bill Discounted) 
คือการที่ธนาคารพาณิชยรับซื้อเช็คลดการคา และตั๋วเงินในประเทศ   (Domestic Bills)   ที่ยังไมครบ
กําหนดจายเงินตั๋วเงินที่ธนาคารจะรับซื้อลดจากลูกคา  การทําสัญญาซื้อขายเงินตราตางประเทศลวง 
หนา (Forward Exchange Contracts) เปนการทําสัญญาระหวางธนาคารกับลูกคา โดยตกลงที่จะซื้อ
ขายเงินตราตางประเทศระหวางกัน ณ เวลาใดเวลาหนึ่งในภายหนา ทั้ง 2 ฝาย จะกําหนดอัตรา
แลกเปลี่ยนกันไวแนนอนอัตราใดอัตราหนึ่ง ณ วันที่ทําสัญญาซื้อขาย 

4.1.6 การออกหนังสือรับรองเครดิต/หนังสือสนับสนุนทาง 
การเงินเปนการออกหนังสือรับรองฐานะและเครดิตของลูกคาใหกับบุคคลที่สาม (โดยมากจะเปน
หนวยงานราชการ) และมักจะออกตามรูปแบบที่กําหนดโดยหนวยงานนั้นๆ 
   4.2 เงินกูระยะยาว (Term Loans) เปนสินเชื่อเพื่อใชในธุรกิจการคา หรือ
การทํากิจการทั่วไป แลวแตวัตถุประสงค เชน การลงทุนในที่ดิน อาคาร เครื่องจักร ฯลฯ 
นอกเหนือจากกิจการดานที่อยูอาศัย เปนการใหสินเชื่อตามจํานวนที่ไดตกลงกันไว โดยลูกคาจะ
ขอรับไปเต็มจํานวนที่ตกลงกันครั้งเดียว หรือแบงรับเปนสวนๆตามเงื่อนไขที่ไดรับอนุมัติไว และ
เมื่อผูกูชําระเงินแลว จะขอเปดใชอีกไมไดแมวาจะยังไมครบกําหนดเวลาชําระเงินก็ตามโดยมี
ระยะเวลาใหกูนานกวา 1 ป  

4.3 สินเชื่อที่เปนสกุลเงินตราตางประเทศ Onshore Loans เปนสินเชื่อ 
ประเภทเงนิกูเงินตราตางประเทศ ซ่ึงธนาคารปลอยใหแกลูกคาภายในประเทศแบงเปน 2 ประเภท 
ดังนี ้
              4.3.1 เงินกู (Onshore Loans) ที่มีสัญญากูยืมเงินเปนหลักฐาน 
(เงินกูระยะยาว) 
                 4.3.2 เงินกู (Onshore Loans) ที่มีตั๋วสัญญาใชเงินเปนหลักฐาน 
(เงินกูระยะสั้น) 
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  5. ความหมาย ประเภทและขนาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

   วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม  หมายถึง กิจการที่ครอบคลุม 3 ประเภท ไดแก 
กิจการผลิต ครอบคลุมการผลิตภาคอุตสาหกรรม เหมืองแร และอาจรวมถึงการผลิตภาค
เกษตรกรรม โดยเฉพาะกิจการแปรรูปการเกษตร กิจการการคา ประกอบดวย การคาสงและการคา
ปลีก รวมทั้งการนําเขาและสงออก และ กิจการบริการ เปนกิจการที่สนับสนุนการผลิต การคา การ
อํานวยความสะดวกตอการผลิต การคาและการบริโภค มีหลักเกณฑการจัดแบงตามจํานวนคนงาน
และมูลคาสินทรัพยถาวรเปนสําคัญ ดังแสดงในตาราง 

ตารางที่ 1     แสดงประเภทกิจการขนาดกลางและขนาดยอม จําแนกตามจํานวนคนงานและมูลคา
สินทรัพยถาวร 

ขนาดยอม ขนาดกลาง 
ประเภท จํานวนคนงาน 

(คน) 
สินทรัพยถาวร 

(ลานบาท) 
จํานวนคนงาน 

(คน) 
สินทรัพยถาวร 

(ลานบาท) 

กิจการการผลติ ไมเกิน 50  ไมเกิน 50  51 - 200 51 - 200 

กิจการบริการ ไมเกิน 50  ไมเกิน 50  51 - 200 51 - 200 

กิจการคาสง ไมเกิน 25 ไมเกิน 50 26 - 50 51 - 100 

กิจการคาปลีก ไมเกิน 15 ไมเกิน 30 16 - 30 31 - 60 

ที่มา :  ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมแหงประเทศไทย, 2550  :  ออนไลน 
  
 ตามคําจํากัดความของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมแหงประเทศไทย 

กิจการการผลิต ที่นับเปนวิสาหกิจขนาดยอม จะมีจํานวนคนงานไมเกิน 50 คน และมี
สินทรัพยถาวรไมเกิน 50 ลานบาท และนับเปนขนาดกลาง เมื่อมีจํานวนคนงาน 51 – 200 คน และมี
สินทรัพยถาวร 51 - 200 ลานบาท 

กิจการบริการ ที่นับเปนวิสาหกิจขนาดยอม จะมีจํานวนคนงานไมเกิน 50 คน และมี
สินทรัพยถาวรไมเกิน 50 ลานบาท และนับเปนขนาดกลาง เมื่อมีจํานวนคนงาน 51 – 200 คน และมี
สินทรัพยถาวร 51 - 200 ลานบาท 
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กิจการคาสง ที่นับเปนวิสาหกิจขนาดยอม จะมีจํานวนคนงานไมเกิน 25 คน และมสิีนทรพัย
ถาวรไมเกิน 50 ลานบาท และนับเปนขนาดกลาง เมื่อมีจํานวนคนงาน 26 – 50 คน และมีสินทรัพย
ถาวร 51 - 100 ลานบาท 

กิจการคาปลีก ที่นับเปนวิสาหกิจขนาดยอม จะมีจํานวนคนงานไมเกิน 15 คน และมี
สินทรัพยถาวรไมเกิน 30 ลานบาท และนับเปนขนาดกลาง เมื่อมีจํานวนคนงาน 16 – 30 คน และมี
สินทรัพยถาวร 31 - 60 ลานบาท  
 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ  
  เนตรดาว วรกิตติธรรม (2543) ไดศึกษาเรื่องการพิจารณาสินเชื่ออุตสาหกรรม
ขนาดกลางและขนาดยอมของบรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย : กรณีศึกษา บริษัท เอบี
ซี จํากัด    พบวาในการพิจารณาสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดยอมของบรรษัทเงินทุน
อุตสาหกรรมแหงประเทศไทย เนนการศึกษาและประเมินความเปนไปไดที่สําคัญ 4 ดานคือ ดาน
การตลาด เทคนิค การเงิน และการจัดการ สําหรับดานการเงินเปนกระบวนการที่สําคัญ คือ การ
วิเคราะหขอมูลทางการเงิน ประมาณการเงินลงทุน การจัดทําประมาณการงบกําไรขาดทุน งบดุล งบ
กระแสเงินสด การประเมินผลการดําเนินงานและฐานะการเงิน โดยใชอัตราสวนทางการเงิน และ
การวิเคราะหผลตอบแทนจากการลงทุน ทั้งนี้โครงการจะตองมีศักยภาพและความเปนไปไดครบทุก
ดาน จึงจะไดรับการสนับสนุนสินเชื่อจากสถาบันการเงิน  

  ยรรยง พรอมสุข (2546)  ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจในการใช
บริการสินเชื่อวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ของบมจ.ธนาคารกสิกรไทย สาขาในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวา ปจจัยดานการใหบริการสินเชื่อวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มี
คาเฉลี่ยระดับความพึงพอใจมากที่สุด คือ อัตราดอกเบี้ยและคาธรรมเนียมในการจัดการใหกูต่ํากวา
สินเชื่อทั่วไป   

  สหรรษา สถิตยสุขเสนาะ (2546)  ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในการใชบริการสินเชื่อของธนาคารกรุงไทย 
จํากัด ( มหาชน ) ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูประกอบการสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ
ระหวาง 30-40 ป  สถานภาพสมรส  สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบกิจการประเภทการ
ใหบริการในลักษณะธุรกิจเจาของคนเดียว โดยขนาดของกิจการมีมูลคาสินทรัพยถาวรสุทธิไมเกิน 
30 ลานบาท จํานวนแรงงานไมเกิน 30 คน แหลงเงินทุนมาจากเงินทุนของเจาของ ระยะเวลาในการ
ประกอบการประมาณ 6-10 ป ใชบริการสินเชื่อประเภทเงินกูเบิกเงินเกินบัญชี วงเงินสินเชื่อไมเกิน 
5.0 ลานบาท เปนการใชบริการสินเชื่อเพื่อการลงทุนในกิจการใหม และสวนใหญใชบริการสินเชื่อ
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เปนครั้งแรก และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการ พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ
อันดับแรกคือวงเงินที่ไดรับอนุมัติตรงกับความตองการ ปจจัยดานราคา อันดับแรกคืออัตราดอกเบี้ย
ต่ํา ปจจัยดานสถานที่ที่ใหบริการ อันดับแรกคือทําเลที่ตั้งอยูใกลสะดวกในการติดตอ  ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด อันดับแรกคือมีพนักงานใหคําแนะนําอยูเสมอ ปจจัยดานบุคลากร อันดับแรกคือ
พนักงานมีบุคลิกนาเชื่อถือ ซ่ือสัตย ไวใจได  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ อันดับแรกคือมี
ระบบการทํางานที่ถูกตองแมนยํา  และปจจัยโดยรวม พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุด 
คือ ปจจัยดานบุคลากร  รองลงมาคือปจจัยดานกระบวนการของการใหบริการ สําหรับ ปญหาของ
ผูประกอบการในการใชบริการ  พบวา มีเอกสารเพื่อใชประกอบการอนุมัติสินเชื่อเปนจํานวนมาก  
การอนุมัติลาชาและมีขั้นตอนมาก  อัตราดอกเบี้ยสูงกวาธนาคารอื่น และ สถานที่จอดรถไมเพียงพอ
ตอผูมาใชบริการ  

  เอนก กุลชุติสิน (2550) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อธุรกิจขนาดยอมธนาคารกสิกรไทยของผูประกอบการขนาดยอม ใน
อําเภอเมือง สมุทรสาคร พบวา ผูประกอบการสวนใหญประกอบกิจการประเภทบุคคลธรรมดา มี
ตําแหนงหนาที่เปนเจาของกิจการ มีรายไดมากกกวา 900,000.00 บาทตอเดือน ผูมีอํานาจตัดสินใจ
ในการดําเนินธุรกิจเปนเจาของกิจการ วงเงินที่ไดรับรวมในปจจุบันไมเกิน 3,000,000.00 บาท สวน
ใหญใชบริการสินเชื่อเงินกูเบิกเงินเกินบัญชี และทราบแหลงขอมูลในการใชบริการของธนาคารจาก
การชักชวนจากพนักงานธนาคาร   และปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการ พบวา  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการสวนใหญใหความสําคัญระดับมากและให
ความสาํคัญตอปจจัยยอยอันดับแรกคือ มีบริการครบวงจร  ปจจัยดานราคา ผูประกอบการสวนใหญ
ใหความสําคัญระดับมากและใหความสําคัญตอปจจัยยอยอันดับแรกคือ อัตราดอกเบี้ย  ปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ผูประกอบการสวนใหญใหความสําคัญระดับมากและใหความสําคัญตอ
ปจจัยยอยอันดับแรกคือ ทําเลที่ตั้งอยูใกลสะดวกในการติดตอ  ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด 
ผูประกอบการสวนใหญใหความสําคัญระดับมากและใหความสําคัญตอปจจัยยอยอันดับแรกคือ มี
การโฆษณา ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ  ปจจัยดานบุคคล  ผูประกอบการสวนใหญใหความสําคัญ
ระดับมากและใหความสําคัญตอปจจัยยอยอันดับแรกคือ ความมีน้ําใจ มีมนุษยสัมพันธ และมารยาท
ที่ดีของพนักงาน  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ผูประกอบการสวนใหญใหความสําคัญระดับ
มากและใหความสําคัญตอปจจัยยอยอันดับแรกคือ มีระบบการทํางานที่ถูกตองแมนยําและเชื่อถือได 
ปจจัยส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ผูประกอบการสวนใหญใหความสําคัญระดับมากและใหความสําคัญ
ตอปจจัยยอยอันดับแรกคือ ความมีช่ือเสียงและภาพพจนของธนาคาร   สําหรับ ปญหาของ
ผูประกอบการในการใชบริการ  พบวา ปญหาของปจจัยดานผลิตภัณฑและปจจัยดานราคามี
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ความสําคัญระดับปานกลาง  สวนปญหาของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การตลาด  ดานบุคคล  ดานกระบวนการใหบริการ และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ มีความสําคัญ
ระดับนอย     

 
 


