
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

 การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการสินเช่ือ
บุคคลท่ีไมมีหลักประกัน ของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ในเขตพ้ืนท่ี 14  ผูศึกษา 
ไดใชแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
 

 ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix หรือ 7 P’s) 
 

 Kotler (อดุลย จาตุรงคกุล, 2545: 25-26) ไดกลาววา ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
(Marketing  Mix)  เปนส่ิงท่ีจะตองพัฒนาใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา เพื่อใหบรรลุ
เปาหมายทางการตลาด คือเกิดความพึงพอใจของลูกคา ซ่ึงมีองคประกอบอยู 4 ดาน หรือ 4 P’s คือ 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด แตสวนประสมการตลาดบริการ 
จะมีความแตกตางจากสวนประสมการตลาดสินคาท่ัวไปเพิ่มอีก 3 ดาน หรือ 3P’s  กลาวคือ จะตอง
เนนถึงพนักงาน กระบวนการใหบริการ และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ซ่ึงท้ังสามสวนประสมนี้เปน
ปจจัยหลักในการสงมอบบริการ ดังนั้นสวนประสมการตลาดบริการ จึงประกอบไปดวย 7 P’s โดย
มีรายละเอียดดังนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีนําเสนอแกตลาด เพื่อตอบสนอง
ความตองการของลูกคาและตองสรางคุณคา (Value) ใหเกิดข้ึน โดยผลิตภัณฑท่ีเสนอขายแกลูกคา
ตองมีคุณประโยชนหลัก (Core Benefit) ตองเปนผลิตภัณฑท่ีลูกคาคาดหวัง (Expected Product) 
หรือเกินความคาดหวัง (Augmented Product) รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพ (Potential 
Product) เพื่อความสามารถในการแขงขันในอนาคต  ไมวาจะเปนความสะดวก ความรวดเร็ว ความ
สบายตัว การใหความเห็น การใหคําปรึกษา เปนตน  บริการจะตองมีคุณภาพเชนเดียวกับสินคา แต
คุณภาพของบริการจะตองประกอบมาจากหลายปจจัยท่ีประกอบกัน ท้ังความรู ความสามารถ และ 
ประสบการณของพนักงาน ความทันสมัยของอุปกรณ ความรวดเร็วและตอเนื่องของข้ันตอนการสง
มอบบริการ ความสวยงามของอาคารสถานท่ี รวมถึงอัธยาศัยไมตรีของพนักงาน  การกําหนดกล
ยุทธความแตกตางทางการแขงขันดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน 
และคณะ, 2541: 35) 
        1.1 ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เปนกิจกรรมของการ
ออกแบบลักษณะผลิตภัณฑของบริษัทท่ีแตกตางจากผลิตภัณฑของคูแขงขัน การสรางผลิตภัณฑให
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แตกตางกัน จะตองพิจารณาประเด็นตาง ๆ ดังนี้   รูปลักษณะ (Features)  คุณภาพการทํางาน 
(Performance quality) คุณภาพในมาตรฐานการผลิต (Conformance Quality) ความทนทาน 
(Durability) ความไววางใจได (Reliability) ความสามารถซอมแซมได (Repairability) รูปแบบ 
(Style) การออกแบบ (Design)  
 1.2 ความแตกตางดานบริการ (Service Differentiation) เปนการสรางความ
แตกตางกันดานการบริการที่เหนือกวาคูแขงขัน และลูกคาพึงพอใจ หรืออาจเรียกวา ผลิตภัณฑควบ 
ซ่ึงประกอบดวย ความงายตอการส่ังซ้ือ การขนสง การติดต้ัง การฝกอบรมลูกคา บริการให
คําแนะนําลูกคา การบํารุงรักษาและซอมแซม และบริการอ่ืน ๆ  
    1.3 ความแตกตางดานบุคลากร (Personnel Differentiation) เปนการสราง
ความแตกตางในคุณสมบัติของบุคลากรทางดานตาง ๆ ดังนี้ ความสามารถ (Competence) ความมี
น้ําใจ (Courtesy) ความเช่ือถือได (Credibility) ความไววางใจได (Reliability) การตอบสนองลูกคา 
(Responsiveness) การติดตอส่ือสาร (Communication)  
  1.4 ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) เปนการสรางความ
แตกตางดานความรูสึกนึกคิดของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑ ซ่ึงเนนหนักดานจิตวิทยา หรืออารมณ หรือ
สัญลักษณ แมวาผลิตภัณฑตาง ๆ จะสามารถตอบสนองความตองการของผูซ้ือไดเหมือนกัน แตผู
ซ้ือจะรูสึกถึงความตองการในภาพลักษณของผลิตภัณฑ 
 2.  ราคา (Price)  หมายถึง ตนทุนท้ังหมดท่ีลูกคาตองจายในการแลกเปล่ียนกับสินคา
หรือบริการ รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม ซ่ึงจะตองจายพรอม
ราคาของสินคาที่เปนตัวเงิน ดังนั้น ราคาจึงมีบทบาทในการกําหนดวา ลูกคาจะซ้ือผลิตภัณฑหรือไม 
รวมท้ังมีอิทธิพลตอความสามารถในการทํากําไรของผลิตภัณฑดวย กลาวคือ การตั้งราคาสูงก็จะทํา
ใหธุรกิจมีรายไดสูงข้ึน การตั้งราคาตํ่าก็จะทําใหรายไดของธุรกิจนั้นตํ่า  ซ่ึงอาจนําไปสูภาวการณ
ขาดทุนได อยางไรก็ตามมิไดหมายความวาธุรกิจหนึ่งจะต้ังราคาไดตามใจชอบ ธุรกิจจะตองอยูใน
สภาวะของการมีคูแขงขัน หากต้ังราคาสูงกวาคูแขงมาก แตการใหบริการนั้นไมไดมีคุณภาพสูงกวา
คูแขงขันมากเทากับราคาท่ีต้ังไว ยอมทําใหลูกคาไมมาใชบริการกับธุรกิจนั้นตอไป หากต้ังราคาตํ่าก็
จะนํามาสูสงครามราคา เนื่องจากคูแขงขันรายอ่ืนสามารถลดราคาตามไดในเวลาอันรวดเร็ว ซ่ึงใน
มุมมองของลูกคาการต้ังราคาสูงหรือตํ่า  มีผลอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือบริการของลูกคา ดังนั้น 
การต้ังราคาในธุรกิจบริการเปนเร่ืองท่ีซับซอนยากกวาการต้ังราคาของสินคามาก ซ่ึงผูบริหารตอง
ไมลืมวา  ราคาก็เปนเงินท่ีลูกคาตองจายออกไปเพื่อการรับบริการกับธุรกิจหนึ่ง ๆ  ดังนั้นการท่ี
ธุรกิจต้ังราคาไวสูง ก็หมายความวา ลูกคาท่ีมาใชบริการก็ตองจายเงินสูงดวย ผลท่ีตามมาก็คือ ลูกคา
จะมีการเปรียบเทียบราคากับคูแขง หรือเปรียบเทียบกับความคุมคาท่ีจะไดรับ 
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 3.  การจัดจําหนาย หรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการทํางาน
ท่ีจะทําใหสินคาหรือบริการไปสูตลาด เพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตามตองการ ซ่ึง
สามารถใหบริการผานชองทางการจัดจําหนาย  ไดดังนี้ 
      3.1 การใหบริการผานราน(Outlet) ดวยการเปดรานคาตามตึกแถวในชุมชนหรือใน
หางสรรพสินคา แลวขยายสาขาออกไปเพ่ือใหบริการลูกคา โดยรานประเภทนี้มีวัตถุประสงค
เพื่อใหผูรับบริการ และผูใหบริการมาพบกัน โดยการเปดรานคาข้ึนมา 
      3.2 การใหบริการถึงบานลูกคา หรือสถานท่ีท่ีลูกคาตองการ การใหบริการแบบนี้
เปนการสงพนักงานไปใหบริการถึงท่ีบานลูกคา หรือสถานท่ีอ่ืน ตามความสะดวกของลูกคา 
      3.3 การใหบริการผานตัวแทน เปนการขยายธุรกิจดวยการขายแฟรนไชส หรือ การ
จัดต้ังตัวแทนในการใหบริการ 
       3.4 การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส โดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลดตนทุน
จากการจางพนักงาน เพื่อทําใหการบริการเปนไปไดอยางสะดวก และทุกวันตลอด 24 ช่ัวโมง 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง การส่ือสารการตลาดท่ีตองแนใจวา
ตลาดเปาหมายเขาใจและใหคุณคาแกส่ิงท่ีเสนอขาย โดยสวนประสมของการสงเสริมการตลาด 
ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) ใชสรางภาพพจนระยะยาวใหกับผลิตภัณฑและบริการ 
และทําใหเกิดการขายท่ีรวดเร็ว การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการส่ือขาวสารท่ีอาจนํา
ลูกคาไปยังผลิตภัณฑ หรือเปนส่ิงจูงใจที่มีคุณคาตอลูกคา การประชาสัมพันธและการพิมพเผยแพร 
(Public Relations)  เปนการสรางความเช่ือถือใหกับผลิตภัณฑหรือการดําเนินงานขององคกรให
เขาถึงลูกคา การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสรางความนิยมชมชอบ ความเช่ือ 
และการตัดสินใจเลือกและการกอเกิดปฏิกิริยาการซ้ือสินคา โดยอาศัยบุคคลเปนผูแจงขาวสาร
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสงขาวสารสูบุคคลหนึ่งโดยเฉพาะไดอยางรวดเร็ว 
ผานเคร่ืองมือท่ีมีหลายรูปแบบ เชน จดหมาย โทรศัพท หรือ E-Mail 
 5. พนักงานใหบริการ (People)  หมายถึง พนักงานธนาคาร ซ่ึงจําเปนตองมีการ
คัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจในการใหบริการ เพื่อทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และมาใช
บริการ และซ้ือผลิตภัณฑของธนาคารฯ   พนักงานธนาคารจะประกอบดวยบุคคลท้ังหมดในองคกร
ท่ีใหบริการ  ซ่ึงอาจจะรวมถึงเจาของ ผูบริการ พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงบุคคลดังกลาวท้ังหมด มีผล
ตอคุณภาพของการใหบริการ โดยเจาของและผูบริการ มีสวนสําคัญอยางมากในการกําหนด
นโยบายในการใหบริการ การกําหนดอํานาจหนาท่ีและความรับผิดชอบของพนักงานในทุกระดับ
กระบวนการในการใหบริการ รวมถึงการแกไขปรับปรุงการใหบริการ สวนพนักงานผูใหบริการนั้น
จะเปนบุคคลท่ีตองพบปะและใหบริการกับลูกคาโดยตรง  และนอกจากน้ี ยังมีพนักงานในสวน



 

 

8

 

สนับสนุน ซ่ึงจะทําหนาท่ีสนับสนุนงานดานตาง ๆ ท่ีจะทําใหการบริการนั้นครบถวนสมบูรณมาก
ยิ่งข้ึน 
 6. กระบวนการ (Process) หมายถึง ข้ันตอนในการใหบริการ ท่ีมีความสะดวกรวดเร็ว 
ไมยุงยากซับซอน และทันเวลากับความตองการของผูมารับบริการและผูใหบริการ  เปนสวน
ประสมการตลาดที่มีความสําคัญมาก ซ่ึงจะตองอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือท่ี
ทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการท่ีสามารถสงมอบบริการท่ีมีคุณภาพได เนื่องจากการ
ใหบริการโดยท่ัวไปมักจะประกอบดวยหลายข้ันตอนไดแก การตอนรับ การสอบถามขอมูล
เบ้ืองตน การใหบริการตามความตองการ การชําระเงิน เปนตน ซ่ึงในแตละข้ันตอนตองประสาน
เช่ือมโยงกันเปนอยางดี หากมีข้ันตอนใดไมดีแมแตข้ันตอนเดียว ยอมทําใหการบริการไมเปนท่ี
ประทับใจแกลูกคา ซ่ึงผูบริการท่ีเกง จะตองเร่ิมใหพนักงานสงมอบบริการอยางมีคุณภาพ และการ
สรางความสัมพันธกับลูกคาต้ังแตข้ันตอนแรก ไมวาจะเปนพนักงานรับโทรศัพท หรือพนักงาน
ตอนรับ จะตองมีการอบรมอยางดี โดยพนักงานท่ีไดรับมอบหมายใหทําหนาท่ีตรงนี้จะตองมี
อัธยาศัยท่ีดี ยิ้มแยมแจมใส ใหบริการที่ลูกคาประทับใจ เพื่อชวยสรางบรรยากาศของการบริการให
มีความประทับใจตอไป เนื่องจากหากเกิดความผิดพลาดตั้งแตข้ันตอนแรก การบริการในข้ันตอไป
จะดีเพียงใด ลูกคายอมไมพอใจ หรือพอใจนอยลง  ภาพความไมประทับใจเหลานั้นจะติดอยูในใจ
ของลูกคา  แตหากลูกคาประทับใจในการบริการตั้งแตข้ันตอนแรก  แมวาจะมีบางข้ันตอนท่ีติดขัด
หรือสะดุดไปบาง  ลูกคาก็จะมองขามไปได 
 7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง คุณภาพของการใหบริการ เชน 
ความสะดวกสบาย หรือความรวดเร็วถูกตองท่ีมาใชบริการ อาคารสถานท่ีทําการสาขาของธนาคาร 
เคร่ืองมือและอุปกรณ เชน เคร่ืองเอทีเอ็ม  เคร่ืองคอมพิวเตอร เคานเตอรใหบริการ การตกแตง
สถานท่ี  ลานจอดรถยนต  มีพนักงานรักษาความปลอดภัย  หองน้ํา  ปายประชาสัมพันธ และ
แบบฟอรมตาง ๆ  ส่ิงตาง ๆ เหลานี้เปนส่ิงท่ีลูกคาใชเปนเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการใหบริการ 
กลาวคือ ลูกคาจะอาศัยส่ิงแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการ ซ่ึงส่ิงแวดลอม
ทางกายภาพในแตละธุรกิจไมเหมือนกัน  ส่ิงท่ีผูบริหารตองทํา คือ การศึกษาพฤติกรรมและความ
ตองการของลูกคาวาลูกคาคํานึงถึงส่ิงแวดลอมทางกายภาพสิ่งใดกอน  เนื่องจากตองไมลืมวา
ส่ิงแวดลอมทางกายภาพเปนส่ิงประทับใจส่ิงแรก (First Impression) สําหรับลูกคาท่ีมาใชบริการใน
คร้ังแรก 
 สวนประสมการตลาดท้ัง 7 P’s ดังกลาวขางตนนั้น ลวนมีความสําคัญอยางยิ่งจะขาด
ส่ิงใดส่ิงหนึ่งไปไมได   พนักงานท่ีใหบริการจะทําหนาท่ีสําคัญในการเช่ือมโยงสวนประสม
การตลาดบริการในดานอ่ืน ๆ ใหกลมเกลียวเปนเนื้อเดียวกัน ในการสงมอบบริการใหแกลูกคา 
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ทบทวนวรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 นิพันธ  รุงเรืองศุภรัตน (2546)  ไดศึกษาเร่ืองทัศนคติของขาราชการตอการใชวงเงิน
สินเช่ือกรุงไทยธนวัฎ สาขานครชัยศรี อําเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม พบวา ความรูสึกตอการ
ใชวงเงินสินเช่ือของผูตอบแบบสอบถามชอบเปนอันดับแรกจําแนกตามปจจัยยอยดังนี้   ดาน
ผลิตภัณฑ ไดแก การกูไมตองมีหลักทรัพยคํ้าประกัน  ดานราคา ไดแก ไมตองเสียคาธรรมเนียม  
ดานชองทางท่ีใหบริการ ไดแกการติดตอทางโทรศัพท/อินเตอรเนต  ดานการสงเสริมการตลาด 
ไดแก การติดตอสอบถามพนักงานของธนาคาร    ดานพนักงานท่ีใหบริการ ไดแกพนักงานสุภาพ
และมีอัธยาศัยดี  ดานกายภาพ ไดแกการจัดบรรยากาศภายใน   ดานกระบวนการ ไดแกความ
รวดเร็วในการติดตอขอใชสินเช่ือ 
 พรปวีณ  กองแพง (2549)  ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอ
การเลือกใชบัตรเครดิตในกลุมสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชยของพนักงานกลุม
อุตสาหกรรมอาหารในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการ ท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตใหความสําคัญในระดับมาก ไดแกปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานบุคคล  
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการเลือกใชบัตรอันดับแรก จําแนกตามปจจัย
แตละดานดังนี้ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก ตูกดเงินสดมีเปนจํานวนมาก  ปจจัยดานราคา ไดแก 
คาธรรมเนียมสมาชิกรายป  ปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก สามารถถอนเงินสดและชําระเงินได
หลายชองทาง เชน ผานตูเอทีเอ็ม  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การยกเวนคาธรรมเนียม
แรกเขา  ปจจัยดานบุคคล ไดแก พนักงานรับชําระเงินใหบริการรวดเร็ว  ปจจัยดานกระบวนการ 
ไดแก สามารถติดตอไดตลอด 24 ช่ัวโมง  ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ ไดแก ช่ือเสียงและความ
นาเช่ือถือของสถาบันการเงินผูออกบัตร 

ดลนภา  หวงสุวรรณากร (2544)   ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสินเช่ือเคหะของลูกคาธนาคารออมสิน ในเขตอําเภอเมืองจังหวัด
เชียงใหม  พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา ปจจัยดานบุคลากร ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดาน
การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในระดับความสําคัญมากเรียงตามลําดับ สวนปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับปานกลาง 
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ปญหาในการใชบริการสินเช่ือเคหะ พบวาผูตอบแบบสอบถามมีปญหาในแตละดาน 
ดังนี้ ดานผลิตภัณฑ ไดแก ปญหาการประเมินหลักทรัพยคํ้าประกันมีราคาตํ่า   ดานราคา ไดแก 
ปญหาการปรับเปล่ียนอัตราดอกเบ้ียลาชา  ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก ปญหาสถานท่ีจอดรถ
คับแคบ ไมเพียงพอ  ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก ปญหาการประชาสัมพันธนอย  ดานบุคลากร 
ไดแก พนักงานไมออกเยี่ยมลูกคา ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไดแก ไมมีส่ิง
อํานวยความสะดวกอื่น ๆ บริการลูกคา  ดานกระบวนการใหบริการ ไดแก ระยะเวลาในการอนุมัติ
เงินกูนาน  
 สุพจน  อินทพินธุ (2547)  ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอ
การตัดสินใจใชบริการสินเช่ือเบิกเงินเกินบัญชีของลูกคาธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) สํานัก
ธุรกิจสันปาขอย จังหวัดเชียงใหม  พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลในระดับคาเฉล่ีย
ความสําคัญมากตอการตัดสินใจใชบริการสินเช่ือเบิกเงินเกินบัญชีเรียงตามลําดับคือ ปจจัยดาน
บุคลากร รองลงมาคือ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานการสรางและการ
นําเสนอหลักฐานทางกายภาพของการใหบริการ 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการตัดสินใชใชบริการอันดับแรก จําแนกตาม
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพการใหบริการ   ปจจัยดานราคาไดแก อัตราดอกเบ้ียสินเช่ือ              
เบิกเงินเกินบัญชี  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก ทําเลท่ีต้ังใกลแหลงชุมชนปจจัยดาน
บุคลากรไดแก  พนักงานใหคําแนะนําคําปรึกษาอยางถูกตอง ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอ
หลักฐานทางกายภาพของการใหบริการ ไดแก ความมั่นคง ช่ือเสียง ภาพลักษณของธนาคาร
 ปญหาในการใชบริการสินเช่ือเบิกเงินเกินบัญชีดานผลิตภัณฑสวนใหญ คือ วงเงินท่ี
ไดรับอนุมัติไมเพียงพอกับความตองการ  ปญหาดานราคาสวนใหญ คือ อัตราดอกเบ้ียสูง  ปญหา
ดานชองทางการจัดจําหนายสวนใหญ คือ สถานท่ีจอดรถคับแคบ ไมเพียงพอตอการจอดรถ ปญหา
ดานการสงเสริมการตลาดสวนใหญ คือ ไมมีสวนลดในการใชบริการอื่น ๆ ของธนาคารหรือมีนอย  
ปญหาดานบุคลากรสวนใหญ คือ ระยะเวลาในการอนุมัติสินเช่ือนาน  และปญหาดานการสรางและ
การเสนอหลักฐานทางกายภาพของการใหบริการสวนใหญ คือ เคร่ืองมือหรือส่ิงอํานวยความ
สะดวกแกลูกคาไมเพียงพอใหระหวางลูกคารอรับบริการ 
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ขอมูลเก่ียวกับผลิตภณัฑสินเชื่อท่ีไมมีหลักประกันของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
 ธนาคารไดจําแนกผลิตภณัฑสินเช่ือท่ีไมมีหลักประกนั เปน 2 ประเภทหลักคือ 

1. ผลิตภัณฑบัตรเครดิต  สามารถจําแนกประเภทบัตรไดดังนี้ 
SCB Credit Card    
SCB Platinum Card   
SCB King Power Credit Card 
SCB Family Plus Card 
SCB Credit Card-Toyota 

  ลักษณะบริการผลิตภัณฑบัตรเครดิต คือสามารถใชบัตรชําระคาสินคา
และบริการ ระยะเวลาการชําระเงินคืนโดยปลอดดอกเบ้ีย หากชําระเต็มจํานวนตามกําหนด สูงสุด 
51 วัน สามารถเบิกเงินสดลวงหนา (Cash Advance)  เบิกเงินสดฉุกเฉินได 24 ช่ัวโมงผานเคร่ือง
เอทีเอ็ม เสียคาธรรมเนียม 3% ของจํานวนเงินท่ีเบิกถอนและอัตราดอกเบ้ีย 20% ตอป อัตราการผอน
ชําระคืนข้ันตํ่า 10% ของใบแจงยอดรายการในแตละเดือน ใชเปนบัตรเอทีเอ็มถอนเงินสดจากบัญชี
ออมทรัพยและบัญชีเดินสะพัดได  ปลอดภัยกับระบบชอปปงออนไลน   สะดวกชําระคาใชจายบัตร
เครดิตดวยหลากหลายชองทาง   SCB Rewards ทุกการใชจาย 20 บาทรับ 1 คะแนน  SCB ดีจัง
โปรแกรมแบงผอนสบายรายเดือนดอกเบ้ีย 0%  และ SCB Bestaurant รับสวนลดรานอาหาร 

2. สินเช่ือเงินสดเอนกประสงค    สามารถจําแนกได  2  ประเภทดังนี ้      สินเช่ือ 
หมุนเวียน Speedy Cash   และสินเช่ือบุคคล Speedy Loan   
  ลักษณะบริการสินเช่ือหมุนเวียน Speedy Cash  เปนสินเช่ือสวนบุคคลท่ี
ลูกคาไมจําเปนตองมีบุคคลหรือหลักทรัพยคํ้าประกัน   สามารถเบิกถอนวงเงินไดจากเคร่ืองเอทีเอ็ม 
ท่ัวประเภทตลอด 24 ช่ัวโมงไมเสียคาธรรมเนียมการเบิกเงินสด  อัตราดอกเบ้ีย 28% ตอป วงเงินจะ
ลดลงเม่ือมีการเบิกถอน และจะเพิ่มกลับไปเชนเดิมเม่ือลูกคาไดชําระคืนยอดเงินท่ีเบิกถอนพรอม
ดอกเบ้ีย   ไดรับใบแจงยอดรายการ (Statement)จากธนาคารทุกเดือน  ดอกเบ้ียจะคิดตามจํานวนเงิน
และจํานวนวันท่ีเบิกถอนเงินจากวงเงิน  และสมัครคร้ังเดียวใชวงเงินไดตลอดไป 
  ลักษณะบริการสินเช่ือบุคคล Speedy Loan  ธนาคารจะอนุมัติเปนเงินกู
ใหลูกคาไวใชจายตามความตองการ โดยใหวงเงินต้ังแต 20,000–750,000 บาท สามารถเลือกผอน
ชําระไดต้ังแต 12-60 เดือน อัตราดอกเบ้ียคํานวณแบบลดตนลดดอก 
  
 


