
 

 

บทที่  2 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

2.1   แนวคิดทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา 
 

  การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อการพาณิชย ของลูกคาธนาคาร
พาณิชยแหงหนึ่งในจังหวัดเชียงใหม โดยทั่วไปการพจิารณาสินเชื่อสถาบันการเงินจะใชหลักเกณฑ
ในการวิเคราะห 2 ลักษณะคอื 
  

  2.1.1  การวิเคราะหเชิงคุณภาพ  (Qualitative Analysis)  

 เปนการพิจารณาโดยใชหลักของนโยบาย 5C  ปรากฏรายละเอียดในหนังสือ การ
จัดการธนาคารพาณิชย ของวาสนา สิงหโกวินท (2527) รายละเอียดดังนี ้

อุปนิสัย  (Character)  เปนการพิจารณาถึงคุณสมบัติของผูขอกู พิจารณาถึงอุปนิสัย 
พฤติกรรมของผูขอสินเชื่อ ความรับผิดชอบ ประวัติสวนตัว อุปนิสัยทั่วไป ที่อยู ภูมิลําเนา อายุ 
ฐานะทางสังคม ช่ือเสียง  

ความสามารถ (Capacity)  เปนการพิจารณาถึงความสามารถในการชําระหนี้โดยดู
จากรายได แหลงที่มาของเงินได ระดับการครองชีพ สุขภาพ 

เงินทุน  (Capital)  เปนการพิจารณาถึงทรัพยสิน ที่เปนกรรมสิทธิ์ ฐานะการเงิน ความ
เขมแข็งทางการเงิน เชน บัญชีเงินฝากธนาคาร ที่ดิน หุน 

หลักประกัน (Collateral)  เปนการพิจารณาถึงหลักประกันที่นํามาเปนประกันสินเชื่อ  
หลักประกันที่นิยมใชคือ ที่ดิน อาคาร พันธบัตร เงินฝาก โดยพิจารณาถึงความคลองตัวของ
หลักประกันดวย 

เงื่อนไข  (Condition)  เปนการพิจารณาถึง เหตุการณที่อยูนอกเหนือการควบคุม เชน 
ภาวะเศรษฐกิจ ภาวะทางการเงิน นโยบายรัฐ ปญหาแรงงาน หรือภาวะสงคราม 

ควบคุม  (Control)  เปนการพิจารณาการดําเนินงานที่มีประสิทธิภาพของผูกู ผูกูควรมี
ระบบการบริหารทางการเงินที่ดี มีการควบคุมระบบการเงิน 

นโยบาย 5P เปนแนวทางการวิเคราะหสินเชื่ออีกหลักเกณฑที่นิยมใชในการวเิคราะห
สินเชื่อที่ไมใชงบการเงิน ซ่ึงนโยบาย 5P ที่ปรากฏในหนังสือตลาดการเงินในประเทศไทยของ 
ชนินทร พิทยาวิวิธ (2534) ประกอบดวย 
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จุดประสงค (Purpose) จุดประสงคในการกูยืมพิจารณาถึงวัตถุประสงคที่แทจริงของ
การกูยืมเพื่อใหลูกหนี้นําเงินกูไปใชใหเกิดประโยชนสูงสุด การใหเงินกูที่นําไปใชผิดวัตถุประสงค
กอใหเกิดความเสียหายทั้งตัวผูกูและผูใหกู  

บุคคล  (People) เปนหลักในการพิจารณาดานตัวบุคคล คือพิจารณาวาบุคคลที่มา
ขอกูนั้นมีความรับผิดชอบในกิจการ โดยดูจากแนวโนมของการปฏิบัติงาน การลงทุน ผลกําไร 
เมื่อเทียบกับคูแขง และพิจารณาจากความสามารถ ความตั้งใจในการชําระหนี้ของลูกหนี้ 

การชําระหนี้ (Payment) การจายชําระหนี้ เปนเรื่องสําคัญคือผูกูชําระคืนตรงตามที่ตก
ลงไวกับธนาคาร  โดยผูใหกูจะพิจารณาถึงแหลงที่มาของเงินที่จะนํามาชําระ   ระยะเวลาใหกู        ที่
เหมาะสม ความสมเหตุสมผลตรงกับวัตถุประสงคที่ขอกู 

การปองกัน (Protection) การปองกันความเสี่ยงอันเกิดจากการที่ผูกูไมสามารถชําระ
หนี้ได โดยดูจากหลักประกัน พิจารณาถึงสภาพคลองของหลักทรัพยที่นํามาเปนหลักประกัน เชน 
บาน ที่ดิน เงินฝาก นอกจากนี้ยังพิจารณาการใชบุคคลค้ําประกัน หรือหลักประกันของบุคคลอื่น
นํามาค้ําประกัน 

ภาพรวม (Prospective) พิจารณาความเสี่ยงของธุรกิจ ความยากงายในการรับชําระ 
หนี้ เปนการพิจารณาภาพรวมของการวิเคราะห ซ่ึงธุรกิจที่ประสบความสําเร็จยอมหมายถึงโอกาส
ในการชําระหนี้คืนสูง 
 

 2.1.2   การวิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis)    
              เปนการวิเคราะหโดยอาศัยขอมูลทางการเงิน ซ่ึงเปนขอมูลที่ไดจากการบันทึก

บัญชี แนวทางการวิเคราะห อาศัยเทคนิคและเครื่องมือตาง ๆ ที่ใชในการวิเคราะหงบการเงิน ซ่ึง
สามารถบอกระดับความเสี่ยงที่ผูใหกูยอมรับในแตละกรณี เปนอัตราสวนทางการเงิน เชน การ
วิเคราะหงบกระแสเงินสด  การวิเคราะหสภาพคลองของกิจการ การวิเคราะหความสามารถในการ
ชําระหนี้  เปนตน 

 

    2.1.3  ทฤษฎีอุปสงค (Demand theory) 
อุปสงคในทางเศรษฐศาสตร จะหมายถึง “อุปสงคที่มีประสิทธิผล”   (effective   

demand) คือเปนอุปสงคที่มีการซื้อขายเกดิขึ้นแลวจริงๆทั้งนี้เนื่องจากเมื่อผูบริโภคมีความปรารถนา 
(desire) ที่จะบริโภคสินคาและบริการชนดิใดแลวผูบริโภคจะตองมีความสามารถและความเต็มใจที่
จะซื้อหา (ability and willingness to pay) สินคาและบริการชนิดนัน้มาตอบสนองความตองการของ
ตนเองใหได หากพิจารณาถงึพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคนแลวจะพบวาตามปกติผูบริโภคทุกคน
ยอมมีความปรารถนาที่จะไดรับความพอใจสูงสุด ในการบริโภคสินคาและบริการ จากการใชจาย
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รายไดที่เขามีอยู  ปจจยัที่มอิีทธิพลตออุปสงคตอสินคามีหลายอยาง ปจจัยที่สําคัญคือ ราคาสินคา
ชนิดนั้น ราคาสินคาชนิดอื่นที่เกี่ยวของ รสนิยมของผูบริโภค และรายไดของผูบริโภค 

ผูบริโภคจะมอุีปสงคหรือปริมาณการซื้อสินคาและบริการชนิดใดเปนจํานวนมากหรือนอย
ขึ้นอยูอยูกับปจจัยสําคัญ  ซ่ึงเปนตัวกําหนดอุปสงค  ดังนี ้

สามารถแสดงความสัมพันธ ระหวางปริมาณการซื้อสินคาและบริการ กับปจจยัดงักลาว    
ในรูปฟงกช่ันอุปสงค  (The  Demand  Function)  ไดดังนี ้

Dx  =  Qx  =  f (Px,Y,T,Py,PE,O) 

Qx = ปริมาณซื้อสินคา X 

Px = ราคาสินคา X 

Py = ราคาสินคา Y (ราคาสินคาอื่นที่เกี่ยวของ) 

Y = รายไดของผูบริโภค 

T = รสนิยม 

PE = การคาดคะเนราคาสินคาและบริการในอนาคต 

O = ปจจัยอ่ืน ๆ  เชน  ระดับการศึกษา  การโฆษณา  เปนตน 

ปริมาณซื้อสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง ขึ้นอยูกับราคาของสินคาและบริการชนดินั้น 
(Px) กลาวคือ เมื่อราคาของสินคาและบริการเพิ่มสูงขึ้น ปริมาณซื้อสินคาและบริการจะลดลง แตถา
ราคาของสินคาและบริการลดต่ําลง ปริมาณซื้อสินคาและบริการจะเพิม่ขึ้น 

ปริมาณซื้อสินคาและบริการขึ้นอยูกับราคาของสินคาและบริการชนิดอืน่ ๆ ที่เกี่ยวของ (P)  

ตามปกติแลว ความตองการของผูบริโภคอาจสนองไดดวยสินคาและบริการหลายชนิดสินคาบาง
ชนิดเปนสินคาที่ใชทดแทนกัน (substitution goods) สินคาบางชนิดเปนสินคาที่ใชประกอบกันหรือ
รวมกัน (complementary goods) 

 ปริมาณซื้อสินคาและบริการขึ้นอยูกับรายไดของครัวเรือน(Y) โดยทั่วไปแลวเมื่อประชากร
มีรายไดเฉลี่ยสูงขึ้น ความตองการสินคาและบริการจะเปลี่ยนไป คอื สวนมากจะหันไปบริโภค
สินคาราคาแพงและลดการบริโภคสินคา และบริการราคาถูกลง สินคาบางชนิดเปนสินคาปกติ 
(normal goods)  สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพ (inferior goods) 

 ปริมาณซื้อสินคาและบริการขึ้นอยูกับรสนยิมของผูบริโภคและความนยิมของคนสวนใหญ
ในสังคม (T) กลาวคือ คนในสังคมมีความรูสึกและรสนิยมแตกตางกนั ซ่ึงสามารถเปลี่ยนแปลงได
ตลอดเวลาหรอืไมก็คงอยูไดนาน  ส่ิงที่กําหนดรสนิยมของผูบริโภค ไดแก อายุ เพศ คานิยม      
ความเชื่อ การศึกษา แฟชัน่ และอิทธิพลของการโฆษณา เปนตน  การที่รสนิยมในสนิคาและบริการ
บางประเภทเปลี่ยนไป กจ็ะทําใหความตองการในสินคาและบริการชนดินั้นเปลี่ยนไปดวย 
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  การคาดคะเนราคาสินคาและบริการในอนาคต  (PE) คือถาผูบริโภคคาดคะเนวาราคาสินคา
และบริการชนดิใดจะสูงขึ้นในอนาคตแลว  จะมีผลใหการซื้อสินคาและบริการชนิดนั้นในปจจุบัน
เพิ่มขึ้น  แมวาระดับราคาสินคาและบริการนั้นในปจจุบันจะไมเปลีย่นแปลงก็ตาม  แตหากคาดคะเน
วาระดับราคาสินคาและบริการชนิดใดในอนาคตจะลดลงแลว  ผูบริโภคจะชะลอการซื้อเอาไวกอน  
จนกวาราคาสินคาและบริการชนิดนั้นจะลดลงจนถึงที่สุด 

ปจจัยอ่ืน ๆ (O) เชน  ระดับการศึกษาของผูบริโภค  หรือการโฆษณาของผูขาย 
 

  2.1.4  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
       พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหา
สําหรับ      การซื้อ การใช  การประเมนิและการจับจายใชสอย  ซ่ึงสินคาและบรกิารทีเ่ขาคาดหวงัวาจะ
ทําใหความตองการของเขาไดรับความพอใจ   
 การที่มนุษยจะแสดงพฤตกิรรมอยางใดอยางหนึง่ออกมา  มักจะมีมูลเหตทุี่จะทําใหเกิด
พฤติกรรมเสียกอนซึ่งมูลเหตดุังกลาวจะเรยีกวา “กระบวนการของพฤติกรรม”  (process  of  behavior)  
และกระบวนการของมนษุยมลัีกษณะคลายกัน  3  ประการ  ดังนี ้
 1)  พฤตกิรรมเกดิขึ้นได  จะตองมีสาเหตุทําใหเกิด (behavior  is  caused)  ซ่ึง
หมายความวา  การที่คนเราจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมานั้น จะตองมีสาเหตุทําให
เกิดและสิ่งซึ่งเปนเหตกุ็คือ  ความตองการที่เกิดขึ้นในตวันั่นเอง 
 2)  พฤตกิรรมเกิดขึน้ได  จะตองมส่ิีงจูงใจหรือแรงกระตุน (behavior is motivated)  นั่น
คือ เมื่อคนเรามีความตองการเกิดขึ้นแลว  คนเราก็ปรารถนาที่จะบรรลุถึงความตองการนั้นจน
กลายเปนแรงกระตุน หรือแรงจูงใจ (motivation) ใหบุคคลแสดงพฤติกรรมตาง ๆ เพื่อสนองความ
ตองการที่เกิดขึ้นนั้น 
 3) พฤตกิรรมทีเ่กดิขึ้นยอมมุงไปสูเปาหมาย (behavior  is gold- diected)  ซ่ึงหมายความ
วาการที่ตวัเราแสดงพฤติกรรมอะไรออกมานั้น ก็มิไดกระทําไปอยางเลื่อนลอยโดยปราศจากจุดมุงหมาย
หรือไรทิศทาง ตรงกันขามกลับมุงไปสูเปาหมายที่แนนอน เพื่อบรรลุผลสําเร็จแหงความตองการของตน 
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 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  (consumer  behavior  model) 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  หรือ  S-R theory (stimulus-response theory) (ศริิวรรณ และคณะ, 
2533) เปนการศึกษาถึงมูลเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสนิใจซื้อผลิตภณัฑ โดยมีจดุเริ่มตนจากการ
เกิดสิ่งกระตุน (stimulus) ทําใหเกดิความตองการที่กระตุนผานเขามาในความรูสึกนกึคิดของผูซ้ือ 
(buyer’s black box)  ซ่ึงเปรยีบเสมือนกลองดาํที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได และ
ความรูสึกนกึคดิของผูซ้ือ กจ็ะไดรับอิทธพิลจากปจจยัตาง ๆรวมไปถึงขบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือเอง 
จนในที่สุดก็จะเกิดการตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s purchase respones) (respond) ดังนั้นโมเดลนี้
จึงอาจเรียกวา  “S-R theory”  
 

 รูปท่ี 2.1   แสดงรูปแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (model  of consumer behavior) 
 

สิ่งกระตุนภายนอก  การตอบสนองของผูบริโภค 

ทางการตลาด อื่น ๆ  การเลือกผลิตภัณฑ การตัดสินใจซื้อ 

Product economic  การเลือกตรา 1.  การทดลอง 

Price political  การเลือกผูขาย 2.  การซื้อซ้ํา 

Place technological  เวลาในการซื้อ 

promotion cultural  ปริมาณการซือ้ 

พฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ 

 
 

ลักษณะของผูบริโภค  ขั้นตอนการตัดสินใจของผูบริโภค 

1. ปจจัยทางดานวัฒนธรรม 
และปจจัยทางดานสังคม 
2. ปจจัยสวนบุคคล 
3. ปจจัยดานจิตวทิยา 

 1. การรับรูปญหา 
2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมภายหลังการซือ้ 

 

2.1.5  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบรกิาร 
 Woodruff (1995) ไดมีการนําเสนอสวนผสมทางการตลาดของธุรกิจเพิ่มจาก (4P) 
เปน (7P) ซ่ึงไดแก ผลิตภัณฑ ราคา  การสงเสริมการตลาด สถานที่ หรือชองทางการจัดจําหนาย
บุคลากร กระบวนการใหบริการ และสิ่งเสนอทางกายภาพซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้  

กลองดําหรือ
ความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภค 
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 1) ผลิตภัณฑ (Product)  ผลิตภัณฑ คอื ส่ิงซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของ
มนุษยได ผลิตภัณฑอาจเปนสิ่งที่มีตัวตนหรือไมมีตวัตนก็ได ซ่ึงแตะตองไดและแตะตองไมได 
สวนประกอบของผลิตภัณฑประกอบดวย  ตัวผลิตภัณฑ  ช่ือผลิตภัณฑ  การบรรจุหีบหอ เปนตน 
 2)   ราคา (Price)  ราคา คือ คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตวัเงิน  เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาใน
การแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูปของเงินตราเปนสวนที่เกี่ยวกับวธีิการกําหนดราคา นโยบาย
และกลยุทธตาง ๆ ในการกําหนดราคา 
 3) การจัดจําหนาย (Place) การจัดจําหนาย คือกิจกรรมการนําผลิตภณัฑที่กําหนดไวออก    
สูตลาดเปาหมาย ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะสถานที่จัดจําหนายอยางเดยีว แตเปนการ
พิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางตางๆอยางไรและมกีารเคลื่อนยายสินคาอยางไร สวนประสมใน
การจัดจําหนายประกอบดวย 

- ชองทางการจดัจําหนาย(Channel of Distribution) คือกลุมของสถาบันหรือ
บุคคลที่ทําหนาที่หรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค 

- การกระจายตวัสินคา(Physical Distribution) คือกิจกรรมทั้งสิ้นที่เกี่ยวกับการ
เคลื่อนยายตวัสินคาที่มีปริมาณถูกตอง ไปยังสถานที่ที่ตองการและเวลาที่
เหมาะสม 

4)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดเปนการติดตอส่ือสารระหวาง
ผูจัดจําหนายและตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงให
เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  การสงเสริมทางการตลาด  อาจทําได 4 แบบ  ดวยกัน เรียกวา    
สวนผสมการสงเสริมการตลาด    (PromotionMix)    หรือสวนประสมในการติดตอส่ือสาร 
(Communication Mix) ประกอบดวย 

 4.1) การโฆษณา เปนการตดิตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล โดยผานสื่อตาง ๆ และ    
ผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจาย ในการโฆษณาที่ผานสื่อ เชน หนงัสือพิมพ  วทิยุ  โทรทัศน     
ปายโฆษณา เปนตน 

              4.2)  ขายโดยใชบุคคล     (Personal Selling)      เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาที่มีอํานาจซื้อ ซ่ึงเปนการขายโดยพนักงานขาย 

 4.3)   การสงเสริมการขาย  ( Sales Promotion)    เปนกิจกรรมทางการตลาดที่
นอกเหนือจากการขายโดยใชบุคลากรโฆษณาและการประชาสัมพันธที่ชวยกระตุนการซื้อของ            
ผูบริโภคและประสิทธิภาพของผูขาย 

 4.4)  การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว 
(Publicity) การเสนอความคิดเกี่ยวกบัสินคาและบริการแบบไมใชบุคคล 
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การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนความพยายามที่ไดจัดเตรียมไวขององคการเพื่อชักจูงกลุม
สาธารณะใหเกิดความคิดเหน็หรือทัศนคตทิี่ดีตอองคการ 
 5) บุคลากร (People)  บุคลากรหรือพนกังาน (Employees) คือผูใหบริการซึ่งคุณภาพใน
การใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจ

ใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือผูอ่ืนในการทําธุรกิจพนักงานตองมีความสามารถมีทัศนคติที่ดี
สามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหาและสามารถสราง
คานิยมใหกับองคกร 
   6) กระบวนการใหบริการ (Process) กระบวนการของการใหบริการเปนขั้นตอนในการ
ใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพการใหบริการกับลูกคาไดรวดเรว็และประทับใจ ลูกคาจะพิจารณาใน       
2 ดาน คือความซับซอนและความหลากหลาย ในดานของความซับซอนจะตองพจิารณาถึงขั้นตอน
และความตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็วในการตดิตอขอรับบริการ      
สินเชื่อ ระยะเวลาในการอนุมัติเงินกู ขัน้ตอนการอนมุัติเงินกู สวนในดานของความหลากหลาย  
ตองพิจารณาถงึความมีอิสระความยืดหยุน ความสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงขั้นตอนหรือลําดับการ
ทํางานได เชน การปรับเปลี่ยนเงินคางวดใหเหมาะสมกับคุณสมบัตขิองลูกคาหรือระยะเวลาในการ
ใหกูเหมาะสมกับความสามารถในการชําระหนี ้
 7) การสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) การ
นําเสนอเปนการสรางรูปลักษณะทางกายภาพ ใหเปนที่โดนตาโดนใจไดแกสภาพแวดลอมของ
สถานที่ใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวน หรือแผนกของพื้นที่ในอาคารและลักษณะ  
ทางกายภาพอืน่ ๆ ที่สามารถดึงดูดใจลกูคาและทําใหมองเห็นภาพลกัษณของการบริการไดอยาง
ชัดเจนดวย        

แบบแผนความสัมพันธและกระบวนการดาํเนินการตามทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด
บริการ (7P) ไดแสดงใหเขาใจงาย ๆ ตามแผนภาพ  ดังนี้ 
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รูปท่ี 2.2  แสดงสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
    
 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

   ผลิตภณัฑ (Product) 

*สินคาใหเลือก (Product 

Variety) 

*คุณภาพสินคา (Quality) 

*ลักษณะ (Feature) 

*การออกแบบ (Design) 

*ตราสินคา (Beand name) 

*การบรรจุภัณฑ (Packageing) 

    การจัดจําหนาย (Place) 

*ชองทาง (Channels) 

*ความครอบครอง (Coverage) 

*การเลือกคนกลาง (Assortment) 

*ทําเลที่ตั้ง (Location) 

  ราคา (Price) 

*ราคาสินคาในรายการ 

  (List Price) 

*สวนลด  (Discount) 

  บุคลากร (People) 

*การคัดเลือก 

*การฝกอบรม 

*ความคิดริเริ่ม 

*มีทัศนคตทิี่ด ี

    
   การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 

*การโฆษณา (Advertising) 

*การขายโดยใชพนักงานขาย    
(Personal Selling) 

*การสงเสริมการขาย                   
(Sale Promotion) 

*การใหขาวและประชาสัมพันธ 
(Plublicity  and  Public relation) 

  กระบวนการใหบริการ (Process) 

*ความซับซอน (Complexity) 

*ความหลากหลาย (Divergence) 

ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

*สภาพแวดลอมสถานที่ใหบริการ 

*การออกแบบตกแตงพื้นที่ในอาคาร 
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2.2  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

              อนันต จงสูวิวัฒนวงศ (2538)  ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
ดานสินเชื่อธุรกิจ ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ของลูกคารายใหญในเขตภาคเหนือ ใชสถิติ
บรรยายหาคาความถี่ อัตราสวนรอยละ และคาเฉลี่ย  เปนเครื่องมือในการศึกษา ผลการศึกษาพบวา 
ขอมูลลักษณะธุรกิจของลูกคาสวนใหญเปนธุรกิจรับเหมากอสรางทั่วไป มีการจดทะเบียนเปน
บริษัทจํากัด มีระยะเวลาในการดําเนินงาน 21 ปขึ้นไป ไมมีการรวมลงทุนกับนักลงทุนตางชาติ มี
ยอดขายตอประหวาง 100-200 ลานบาท และธุรกิจจะมีการใชสินเชื่อดานเบิกเงินเกินบัญชีมากกวา
สินเชื่อดานอื่น ๆ ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการดานสินเชื่อธุรกิจของธนาคาร ลูกคาให
ความสําคัญกับวงเงินสินเชื่อที่ธนาคารใหแกลูกคาเปนลําดับแรก และใหความสําคัญกับเรื่องอัตรา
ดอกเบี้ยมากที่สุด โดยเฉพาะอัตราดอกเบี้ย MLR ใหความสําคัญเปนอันดับแรก ดานสถานที่ที่
ใหบริการ ใหความสําคัญกับเรื่องธนาคารมีเครือขายกวางขวางทั่วประเทศเปนลําดับแรก ดานการ
สงเสริมการตลาด ลูกคาใหความสําคัญกับปจจัยเร่ืองขอมูลสารสนเทศครบถวนเปนลําดับแรก ดาน
บุคลากร พบวาลูกคาใหความสําคัญกับเรื่องการใหบริการที่สม่ําเสมอและถูกตองของพนักงานฝาย
ความสัมพันธลูกคา  ดานการสนองตอบ แกไขปญหาที่รวดเร็วตามที่ตองการของพนักงานสาขาเปน
ลําดับแรกเทากัน ปจจัยดานกระบวนการ พบวาลูกคาใหความสําคัญกับเรื่องการใหบริการที่รวดเร็ว
เปนลําดับแรก สวนปจจัยดานอื่น ๆ ลูกคาใหความสําคัญกับปจจัยดานความมั่นคงของธนาคารเปน
ลําดับแรก และปญหาที่พบในการเลือกใชสินเชื่อธุรกิจของ ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 
พบวาลูกคาใหความสําคัญกับปญหาเรื่องอัตราดอกเบี้ยแพงกวาธนาคารอื่น ๆ  

 

เรวัติ ธรรมยศ (2540) ไดทําการศึกษาถึงบทบาทของสํานักงานอํานวยสินเชื่อของบริษัท
เงินทุนในการกระจายสินเชื่อในจังหวัดเชียงใหม  ใชวิธีการสัมภาษณ และออกแบบสอบถาม โดย
ใชสถิติเชิงพรรณนา และคารอยละในการวิเคราะหขอมูล ผลการศึกษาพบวา การกระจายสินเชื่อใน
จังหวัดเชียงใหมสวนใหญมีลักษณะไมเทาเทียมกัน สินเชื่อมีการกระจุกตัวอยูกับลูกคารายใหญใน
สัดสวนที่มากกวาลูกคาลูกคารายยอยไดรับ เนนการใหสินเชื่อ ทั้งในดานจํานวนสินเชื่อ และ
จํานวนรายแกลูกคาที่อยูในเขตอําเภอเมืองมากกวาเขตอําเภอรอบนอก ลูกคาธนาคารเปนผูเคยทํา
การคาที่มีประวัติการเงินอยูในเกณฑดีมากอน ไมมีการพิจารณาสินเชื่อใหลูกคารายยอย หรือ
ผูประกอบการใหม เนื่องจากมีความเสี่ยงมากกวาผูเคยคาเดิมที่มีประวัติการเงินดีอยูแลว การ
กระจายสินเชื่อในสาขาการเกษตรทั้งจํานวนสินเชื่อและจํานวนรายมีนอยมาก  เนื่องจาก
ผลตอบแทนในรูปดอกเบี้ยไมสูงมากนักและมีความเสี่ยงสูง แตเนนความสําคัญการใหสินเชื่อใน
สาขาธุรกิจอสังหาริมทรัพยมากกวาสาขาอื่น อันดับรองลงมาคือ สาขาการพาณิชยกรรม และการ
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บริโภคสวนบุคคล เมื่อเปรียบเทียบการกระจายสินเชื่อของสํานักงานอํานวยสินเชื่อกับธนาคาร
พาณิชยในจังหวัดเชียงใหม จะเห็นไดวา ธนาคารพาณิชยมีการกระจายสินเชื่อไปในแตละสาขา
เศรษฐกิจดีกวาสํานักงานอํานวยสินเชื่อ ที่ใหสินเชื่อกระจุกตัวอยูในบางสาขาเศรษฐกิจ อันแสดงถึง
แนวทางในการใหสินเชื่อที่นาจะไมสอดคลองกับนโยบายของภาครัฐ ในการกระจายความเจริญ
ไปสูภูมิภาคและสนับสนุนการพัฒนาในชนบทใหมากกวาในตัวเมือง ดังนั้น จากขอมูลดังกลาว
ภาครัฐจึงควรเขามามีบทบาทในการควบคุมดูแล เพื่อจะมีการทบทวนแนวนโยบายการใหสินเชื่อ
ของแตละสํานักงานกันใหม ทั้งในรายละเอียดเกี่ยวกับการกระจายสินเชื่อใหแกลูกคาในเขตอําเภอ
เมืองและอําเภอรอบนอก การใหสินเชื่อแกลูกคาในแตละสาขาเศรษฐกิจ และการพิจารณาขนาด
ของสินเชื่อ ทั้งนี้เพื่อเปนการกระจายความเจริญไปสูภูมิภาค และกอใหเกิดประโยชนแกระบบ
เศรษฐกิจและการพัฒนาในจังหวัดเชียงใหมอยางแทจริง 
 

ศักดิ์ชาย ล้ีรัตนกุล (2543)  ไดทําการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจของ
ผูประกอบการในการใชบริการสินเชื่อของบริษัทเงินทุน ในจังหวัดเชียงใหม โดยการใชสถิติ
พรรณนา และแบบจําลอง Logit สัมภาษณผูประกอบการที่ใชและไมใชบริการดานสินเชื่อ           
ผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการสวนใหญจะอยูภาคการพาณิชย โดยมีรายไดเฉลี่ยมากกวา 10 
ลานบาท/ป วงเงินสินเชื่อของผูประกอบการเหลานี้อยูระหวาง 5-10 ลานบาท ขอบเขตของธุรกิจ
ของผูประกอบการเหลานี้จะอยูเพียงในภาคเหนือเทานั้น ธุรกิจเหลานี้มีอายุระหวาง 4-6 ป บริการ
หลักที่ผูประกอบการเหลานี้ไดใชจากสถาบันการเงินคือสินเชื่อ และเงินฝาก และเกือบจะทั้งหมด
ของผูประกอบการเปนลูกคาของธนาคารพาณิชย ปจจัยที่ผลคือ กระบวนการอนุมัติที่รวดเร็ว วงเงิน
สินเชื่อสูงกวาธนาคารพาณิชย ความสะดวกสําหรับลูกคา ความสัมพันธที่ดีกับพนักงานของบริษัท
เงินทุน ความพอเพียงของความหลากหลายของบริการ และเงื่อนไขของวงเงินกูยืมอื่น ๆ ที่ดีกวา 
เปนตัวแปรที่มีนัยสําคัญเชิงสถิติทุกตัว 
 

ทวีศักดิ์ ใจคําสืบ (2545)  ไดทําการศึกษาถึงการกระจายสินเชื่อของธนาคารพาณิชยใน
ภาคเหนือ ชวงป พ.ศ. 2533-2542  ใชการวิเคราะหเชิงปริมาณ โดยใชแบบจําลอง “Shift and Share 
Analysis” และการวิเคราะหเชิงพรรณนา โดยแสดงผลเปนคารอยละ  ผลการศึกษาพบวา การ
กระจายสินเชื่อของธนาคารพาณิชยเทียบกับการขยายตัวของผลิตภัณฑภาคเหนือและเทียบกับการ
ขยายตัวของสาขาเศรษฐกิจนั้นในระดับภาคเหนือพบวา ธนาคารพาณิชยกระจายสินเชื่อใหทุก
จังหวัดในภาคเหนือในอัตราที่สูงกวาการเติบโตของผลิตภัณฑภาคเหนือ ยกเวนป 2541-2542 และ
สูงกวาการเติบโตของสินเชื่อทั้งภาคเหนือ ไดแกจังหวัด เชียงใหม เชียงราย ลําพูน พะเยา นาน 
กําแพงเพชร พิษณุโลก อุตรดิตถ นครสวรรค เพชรบูรณ อุทัยธานี สวนจังหวัดที่มีอัตราการเติบโต
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ของผลิตภัณฑจังหวัด นอยกวาการเติบโตของสินเชื่อทั้งภาคเหนือ ไดแกจังหวัด แมฮองสอน แพร 
ลําปาง ตาก พิจิตร สุโขทัย และเมื่อพิจารณาสาขาเศรษฐกิจนําของแตละจังหวัด พบวา สาขาเกษตร
เปนสาขาเศรษฐกิจนําของจังหวัด แมฮองสอน ลําพูน กําแพงเพชร พิจิตร พิษณุโลก อุตรดิตถ 
เพชรบูรณ มีการเติบโตในอัตราที่สูงกวาสาขาเกษตรกรรมในระดับภาคเหนือ อาจกลาวไดวามีการ
กระจายสินเชื่อที่เหมาะสม สวนจังหวัด เชียงราย พะเยา นาน แพร ตาก สุโขทัย นครสวรรค 
อุทัยธานี มีการเติบโตในอัตราที่ต่ํากวาสาขาเกษตรกรรมในระดับภาคเหนือ โดยมีการกระจาย
สินเชื่อที่ไมเหมาะสม และจังหวัดลําปางมีสาขาเหมืองแรและยอยหินเปนสาขาเศรษฐกิจนํามีการ
เติบโตในอัตราที่สูงกวาสาขาเหมืองแรและยอยหินในระดับภาคเหนือ มีการกระจายสินเชื่อที่
เหมาะสม สวนจังหวัดเชียงใหมมีสาขาบริการเปนสาขาเศรษฐกิจนํา พบวาการเติบโตในอัตราที่   
ต่ํากวาสาขาบริการในระดับภาคเหนือ มีการกระจายสินเชื่อที่ไมเหมาะสม โดยจังหวัดแพรมีสาขา
คาสงและคาปลีก จังหวัดลําพูนและจังหวัดอุตรดิตถมีสาขาอุตสาหกรรม เปนสาขาเศรษฐกิจที่มี
บทบาทมากขึ้น การกระจายสินเชื่อของธนาคารพาณิชยในภาคเหนือ พบวา สาเหตุที่ธนาคาร
พาณิชยในภาคเหนือกระจายสินเชื่อนอยกวาความตองการเปนผลมาจากความเสี่ยงของผูกู 
โดยเฉพาะผูกูที่มีความนาเชื่อถือนอยมากกวาขอจํากัดดานนโยบายของธนาคารเอง 
 

ชุลีพร ไกรสมเดช (2546) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการใหสินเชื่อของธนาคาร
พาณิชยตอวิสาหกิจขนาดกลางและยอม วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณา และสมการถดถอย
พหุคูณในรูปเชิงเสนตรง  ผลการศึกษาพบวา ตัวแปรผลิตภัณฑมวลรวมภายในประเทศที่แทจริงมี
ความสัมพันธกับการใหสินเชื่อของธนาคารพาณิชย เชนเดียวกับอัตราดอกเบี้ยเงินกูตามขอกําหนด
ของธนาคารแหงประเทศไทย มีความสัมพันธกับการใหสินเชื่อของระบบธนาคารพาณิชย และเงิน
สํารองสวนเกินมีความสัมพันธกับการใหสินเชื่อของธนาคารพาณิชย ดังนั้นในสภาวะปจจุบันที่
สภาพคลองของระบบธนาคารพาณิชยอยูในระดับสูง เจาหนาที่ทางการเงินของรัฐและธนาคาร
พาณิชย ควรออกนโยบายและมาตรการที่เหมาะสมในการขยายสินเชื่อแกธุรกิจ SMEsใหมากขึ้น 

 

รินนภา ฤทธิศร (2547) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อ
ธุรกิจหองแถว ของลูกคาธนาคารออมสินในจังหวัดเชียงใหม ใชการวิเคราะหขอมูลโดยวิธีรอยละ 
และการใชคาความถี่  ผลการศึกษาพบวา ลูกคาที่มีภูมิลําเนาในจังหวัดเชียงใหม  สวนใหญเปนเพศ
หญิงมีอายุระหวาง   31-40 ป สมรสแลว มีการศึกษาระดับประถมศึกษา ประกอบอาชีพคาขาย     
ในชุมชน และมีรายไดจากธุรกิจ 6,001 – 8,000 บาทตอเดือน ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช
บริการ พบวาลูกคาคํานึงถึงปจจัยทางดานวงเงินกูยืม รองลงมาคือปจจัยทางดานวัตถุประสงคการ
กูยืม สวนใหญตองการนําเงินกูไปหมุนเวียนในธุรกิจ และอัตราเงินกูมีความเหมาะสม ความคิดเห็น
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เกี่ยวกับการใชบริการพบวา ลูกคามีความพึงพอใจในบริการดานตาง ๆ  สวนปญหาจากการใช
สินเชื่อพบวา มีการใชเอกสารประกอบการกูมากเกินไป มีจํานวนเจาหนาที่สินเชื่อไมเพียงพอตอ
การใหบริการ และธนาคารใชเวลานานในการอนุมัติสินเชื่อ 

 

   ประสงค ทองอินทร (2547)  ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
สินเชื่อสวัสดิการของ ธนาคารออมสินสาขาพราว จังหวัดเชียงใหม  วิเคราะหโดยการใชสถิติ      
เชิงพรรณนา และการวิเคราะหแบบรอยละ  ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการสวนใหญเคยใชบริการ
สินเชื่อกับสถาบันการเงิน หรือแหลงเงินกูอ่ืน ๆ มากอนแลว โดยไดรับการแนะนําจากเพื่อน
รวมงาน  และญาติพี่นอง  สวนปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อสวัสดิการ  ไดแก           
อัตราดอกเบี้ยที่ต่ํา รองลงมาคือความนาเชื่อถือของสถานบันการเงิน สําหรับปญหาในการใชบริการ
สินเชื่อ สวนใหญมีปญหาเรื่องวงเงินสินเชื่อที่อนุมัติต่ํา รองลงมาคือความยุงยากในเรื่องบุคคล      
ค้ําประกัน  สําหรับผูใชบริการสินเชื่อกับสถาบันการเงินอื่น ๆ ใหเหตุผลในการเลือกใชเพราะ
ขั้นตอนการอนุมัติและพิจารณาสินเชื่อรวดเร็ว ปญหาที่ไดรับจาการใชบริการสินเชื่อกับสถาบัน
การเงินอื่น ๆ  คือปญหาการใหวงเงินสินเชื่อที่ต่ํา และความไมนาเชื่อถือของสถาบันการเงิน 

 

 นพรัตน ศศิฉาย (2548)  ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อ
ธุรกิจของธนาคารกรุงไทย จํากัด(มหาชน) ในสํานักงานเขตเชียงใหม 2  ใชการวิเคราะหขอมูล โดย
หาคาความถี่ และคาเฉลี่ยรอยละ ในการอธิบาย ผลการศึกษาพบวา  มากกวาครึ่งหนึ่งของตัวอยางมี
การใชบริการสินเชื่อธุรกิจกับธนาคารมาแลว 1-3 ป  ลูกคาตัวอยางสวนใหญไมมีสินเชื่ออ่ืน
นอกจากสินเชื่อธนาคารกรุงไทย สวนลูกคาสินเชื่ออ่ืนจะใชบริการกับธนาคารกรุงเทพ วงเงิน
มากกวา 500,000 บาท  ดานปจจัย พบวา อัตราดอกเบี้ย เปนปจจัยที่สําคัญ รองลงมา คือวงเงินกู 
ระยะเวลาการชําระหนี้คืน การบริการของพนักงานสินเชื่อ  ดานความพึงพอใจพบวา ลูกคามีความ
พึงพอใจสามลําดับแรกไดแก การกําหนดคุณสมบัติมีความชัดเจน ขอกําหนดประเภทของ
หลักประกันมีความหลากหลาย และกําหนดอัตราดอกเบี้ยที่อิงกับทองตลาด ดานปญหาการใช
บริการพบวา  ระยะเวลาในการชําระคืนมีเงื่อนไขใหเลือกนอย และมีการกําหนดใหทําประกันภัย
หลักประกัน 

 

 สุรพงศ ธรรมชาติ (2548)  ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชบริการสินเชื่อ
ไทรทองของลูกคาธนาคารออมสินสาขาแมสะเรียง จังหวัดแมฮองสอน  ใชสถิติเชิงพรรณนา และ
คารอยละ วิเคราะหลูกคา 2 กลุม คือ กลุมที่ใชบุคคลค้ําประกันสินเชื่อ และกลุมที่ใชหลักทรัพย      
ค้ําประกันสินเชื่อ  ผลการศึกษาพบวา ลูกคาทั้ง 2 กลุม ไมมีความแตกตางกัน โดยคํานึงถึงเรื่อง
วัตถุประสงคในการกูมากที่สุด กลุมลูกคาที่ใชบุคคลค้ําประกัน คํานึงถึงปจจัยดานหลักประกนัเงนิกู 
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และกระบวนการอนุมัติสินเชื่อ ขณะที่ลูกคาใชหลักทรัพยค้ําประกัน คํานึงถึงปจจัยทางดาน
ระยะเวลาชําระคืน และปจจัยดานวงเงินกูยืม  ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับความพึงพอใจในการ
ใหบริการ ปรากฏวา ทั้ง 2 กลุมมีความคิดเห็นตรงกันวา การที่ธนาคารออมสินเปนสถาบันการเงิน
ของรัฐ มีบริการสินเชื่อหลายประเภท และมีบุคลากรที่มีคุณภาพ มีผลตอความพึงพอใจลูกคาเปน
อยางมาก 

 
2.3  แนวคิดในการศึกษา 
 

 ในการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชสินเชื่อเพื่อการพาณิชย ของผูประกอบการคาปลีก
และสง ลูกคาธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง ในจังหวัดเชียงใหม สามารถกําหนดแนวคิดในการศึกษา
คร้ังนี้ถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชสินเชื่อเพื่อการพาณิชยของลูกคาธนาคาร เพื่อใหทราบถึง
พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชสินเชื่อ ซ่ึงตองศึกษาปจจัยที่กระตุนการตัดสินใจของลูกคาและมี
ผลกระทบตอการตัดสินใจ โดยยึดหลักของ ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก 
 1)  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ไดแก  สินเชื่อมีความหลากหลายใหเลือก วงเงินสินเชื่อที่ไดรับ
อนุมัติ ความหลากหลายของการใหบริการ และมีการพัฒนาปรับปรุงรูปแบบสินเชื่ออยางตอเนื่อง 
 2)  ปจจยัดานราคา  ไดแก  อัตราดอกเบี้ย MOR อัตราดอกเบี้ย MLR อัตราดอกเบี้ย MRR 
คาธรรมเนียมการจัดการสินเชื่อ คาธรรมเนียมประเมนิราคาหลักทรัพย 
 3) ปจจยัดานสถานที่  ไดแก  ทําเลที่ตั้งของธนาคาร บริเวณที่จอดรถมีเพียงพอ ความ
กวางขวาง สะอาด และทันสมัยของธนาคาร ธนาคารมีเครือขายทั่วประเทศ 
 4) ปจจยัดานการสงเสริมการตลาด  ไดแก  มพีนักงานคอยแนะนํา และชักชวนใหใช
บริการ ขอมูลสารสนเทศทันสมัย โฆษณาตามสื่อตาง ๆ และมีการใหของขวัญ ของกํานัลในโอกาส
ตาง ๆ 
 5) ปจจยัดานบุคลากร ไดแก  พนกังานมีการบริการแบบญาติมิตร ไปเยีย่มเยยีนดแูล ให
ขอมูลที่เปนประโยชน พนักงานมีอัธยาศัยดี สุภาพ ยิ้มแยมแจมใส  
 6) ปจจยัดานกระบวนการของการใหบริการ  ไดแก  การใหบริการที่รวดเร็ว ใชเทคโนโลยี
ที่ทันสมัย บริการที่ไมผิดพลาด ระบบการทํางานไดมาตรฐานมีการพัฒนาปรับปรุงบริการอยาง
ตอเนื่อง บริการมีความหลากหลายใหเลือก เอกสารที่ใชตดิตอธนาคารมีความเหมาะสม  
 7)  ปจจัยดานอื่น ๆ  ไดแก  ธนาคารมีความมั่นคง มีช่ือเสียง ธนาคารมีนโยบายที่ชัดเจนใน
การอํานวยความสะดวกแกลูกคา 
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  จากปจจัยภายในดังกลาวจะสังเกตไดวาทฤษฏีสวนประสมทางการตลาดบริการ เปนความ
พยายามของธุรกิจที่จะทําใหควบคุมพฤติกรรมผูบริโภคใหเปนไปตามกลยุทธที่วางไว ดังนั้นจะเห็น
วาปจจัยเหลานี้จะสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจใชสินเชื่อเพื่อการพาณิชยของลูกคา
ธนาคาร 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

   
 
 
รูปท่ี 2.3  แสดงกรอบแนวคิดในการศกึษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อการพาณิชย 
               ของลูกคาธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง ในจังหวัดเชียงใหม 
 

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อการพาณิชย ของผูประกอบการ 

1. ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการ 

- ประเภทของสถานประกอบการ ประเภทธุรกิจ 

- จํานวนพนักงานในสถานประกอบการ  
- วงเงินกูที่ขออนุมัตจิากธนาคาร 

- แหลงวัตถุดิบที่ซื้อสินคามาจําหนาย 

- เงินลงทุนที่ใชในการดําเนินธุรกิจ 

- รายไดจากกิจการเฉลี่ยตอเดือน 

2. พฤติกรรมที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อของผูประกอบการ 

- ความรูสึกที่มีตอภาพลักษณธนาคาร 

- ระยะเวลาที่ใชบริการดานสินเชื่อ 

- จํานวนเงินที่ซื้อสินคา ขอมูลขาวสารแหลงวัตถุดิบ 

- จํานวนธนาคารที่ใชบริการดานสินเชื่อ 

- การลงทุนคร้ังที่ผานมา 
- เหตุผลในการเลือกใชสินเชื่อ 

3. ปจจัยที่เลือกใชบริการดานสินเชื่อ 

- อัตราดอกเบี้ย 

- วงเงินกูยืม 

- ระยะเวลาในการชําระคืน 

- การบริการของพนักงาน 

- คาธรรมเนียมการจัดการสินเชื่อ 

- การกําหนดหลักประกัน 

- ขั้นตอนในการดําเนินการขอกูจนกระทั่งการอนุมัติ 
- การกําหนดคุณสมบัติผูกู 

 

การใชบริการสินเชื่อ 

เพื่อการพาณิชยของ 
ผูประกอบการ         
คาปลีกและสง 


