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 การคนควาแบบอิสระน้ี มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการใชบริการสินเช่ือของบริษัทสินเช่ือสวนบุคคลภายใต
การกํากับธนาคารแหงประเทศไทยในอําเภอเมืองลําพูน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอมูล จากผูใชบริการสินเช่ือของบริษัทสินเช่ือสวนบุคคลภายใตการกํากับธนาคาร
แหงประเทศไทยในอําเภอเมืองลําพูน จํานวน 300 ราย ขอมูลท่ีรวบรวมไดจากแบบสอบถาม นํามา
วิเคราะหขอมูล โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย ความถ่ี  รอยละ  และคาเฉล่ีย  

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง อายุ 26-30 ป 
สถานภาพโสด อาชีพพนักงานโรงงานอุตสาหกรรม การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดโดยเฉล่ียตอ
เดือน 15,001-20,000 บาท รายไดสุทธิตอเดือน (รายไดคงเหลือหลังจากหักคาใชจายประจําแลว) อยู
ในชวง 5,001-10,000 บาท สวนใหญมีบัตรสมาชิกหรือใชบริการสินเช่ือของบริษัทสินเช่ือสวน
บุคคลภายใตการกํากับธนาคารแหงประเทศไทยในอําเภอเมืองลําพูน คือบัตรหรือบริการของ บมจ. 
อิออน ธนสินทรัพย (ไทยแลนด) โดยลักษณะการใชมากท่ีสุดคือใชเปนประจํา สวนใหญจะนํา
วงเงินสินเช่ือท่ีไดรับไปซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาภายในบาน  เชน  ตูเย็นโทรทัศน เคร่ืองเสียง เคร่ืองเลนดี
วีดี และเหตุผลท่ีเลือกใชบริการสินเช่ือสวนบุคคลมากท่ีสุดก็คือ ใชซ้ือสินคาในกรณีท่ีมีเงินสดไม
เพียงพอ 
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 ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด ในแตละดานของปจจัยสวนประสมการตลาดบริการมี
ดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือสามารถเลือกผอนชําระข้ันตํ่าได และสามารถขอเพ่ิมวงเงินสินเช่ือได  
ปจจัยดานราคา คืออัตราดอกเบ้ียตํ่ากวาผูใหบริการรายอ่ืน  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย คือมี
พนักงานหรือตัวแทนขายไปรับสมัครใหลูกคาโดยตรง  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ มีแผน
ปายบอกราคาและรายละเอียดของการผอนชําระ ณ จุดวางสินคา  ปจจัยดานบุคลากร คือพนักงาน
สินเช่ือ/พนักงานรับชําระเงินมีความรวดเร็วในการใหบริการ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ คือ
ข้ันตอนการสมัครไมยุงยาก อนุมัติงาย ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางภาพ คือ พื้นท่ี
ของจุดบริการมีขนาดเหมาะสมกับจํานวนผูมาใชบริการ 
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ABSTRACT 

 
  The purpose of this independent study was to study Services Marketing Mix 
Factors Affecting Customer Decision towards Using Loan Services of Personal Loan Companies 
under Monitoring of Bank of Thailand in Mueang Lumphun District.  In this study, questionnaires 
were used  as tools to collect data from 300 customers of the personal loan companies under 
monitoring of Bank of Thailand in Mueang Lumphun. All data obtained were analyzed by using 
descriptive statistics, consisting of frequency, percentage and mean. 
 The findings presented that the majority were single female in ages between 26-30 
years old.  They worked as industrial workers, holding Bachelor’s degree, earning average 
monthly income at amount of 15,001-20,000 Baht. However, their net monthly income (after 
regular expenses were deducted) was found at amount of 5,001-10,000 Baht. Most of them 
carried membership card or applied for the loan services with AEON Thana Sinsap (Thailand) 
Public Company Limited. The loans were used for installment of electronic goods for housing 
such as refrigerator, television and DVD player. The reason in choosing personal loan service was 
that they could purchase goods even in case of an insufficiency of cash.  
 The highest level of each sub-service marketing factor affecting customer decision 
towards using loan services of personal loan companies was shown hereafter. In Product factor, 
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the highest score was given to the possibilities to choose their preferred minimum amount of 
installment to be paid back and to increase  credit line.   In Price factor, the highest score was 
given to the lower interest rate comparing to other personal loan companies.  In Place factor, the 
highest score was given to the direct service that arranged company’s employee or representative 
to meet with customers in order to complete the application process.  In Promotion factor, the 
highest score was given to the presence of price tag and detail of installments at the service 
counter.  In People factor, the highest score was given to the rapid services as served by Loan 
Service Officer/Cashier.  In Process factor, the highest score was given to the easy application 
and approval processes. In Physical Evidence factor, the highest score was given to the 
appropriate service space to the numbers of its customer.  
 
 
 


