
 
บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา และขอเสนอแนะ 
 

5.1  สรุปผลการศึกษา 
1) ขอมูลท่ัวไป 

 กลุมตัวอยางจํานวน 145 คน พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 51 มีอายุมากกวา 
40 ป คิดเปนรอยละ 51.7 สวนใหญมีสถานภาพสมรส คิดเปนรอยละ 57.9  มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีขึ้นไป คิดเปนรอยละ 61.4 สวนใหญประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 37.9  มี
รายไดเฉลี่ยต่ํากวา 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 36.5 

2) ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อกรุงไทยเคหะทรัพยทวี 

จากการศึกษากลุมตัวอยางผูใชบริการสินเชื่อกรุงไทยเคหะทรัพยทวี จํานวน 145 ราย
พบวา กลุมตัวอยางไดรับอนุมัติวงเงินกูสวนใหญจํานวนมากกวา 800,000 บาท และเลือกระยะเวลา
ในการผอนชําระ นอยกวา 20 ป โดยที่มีการผอนชําระจํานวนนอยกวา 10,000 บาท สวนมากใชวิธี
ชําระเงินกูแบบหักจากบัญชีเงินฝาก ซ่ึงบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อมากที่สุด 
คือ ครอบครัวหรือญาติ พี่นอง รูปแบบที่อยูอาศัยที่กลุมตัวอยางเลือกซื้อมากที่สุด คือ บานเดี่ยว 

3) ปจจัยทางที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อกรุงไทยเคหะทรัพยทวี 
3.1)  ปจจัยทางดานลักษณะสวนบุคคล จากการศึกษาพบวาจํานวนวงเงินกูมีความสัมพันธ

กับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  
3.2)  ปจจัยทางดานการตลาด   จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางมีความเห็นวาปจจัยที่มีผล

ตอการเลือกใชบริการสินเชื่อกรุงไทยเคหะทรัพยทวี  เปนอันดับหนึ่งคือ ปจจัยทางดานราคา ปจจัย
ทางดานกระบวนการ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑและ ปจจัยทางดานบุคลากร ตามลําดับ  โดยใหระดับ
ความสําคัญที่ระดับมาก  สวนปจจัยทางดานสถานที่ และปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย มีระดับ
ความสําคัญที่ระดับปานกลาง  

(1) ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ผูใชบริการใหความสําคัญกับปจจัยดานนี้ในระดับมาก 
เนื่องมาจากการไดรับวงเงินกูที่สูงพอที่จะตอบสนองความตองการของผูใชบริการในการซื้อหรือ
ปลูกสรางที่อยูอาศัย และเชื่อมั่นในความมั่นคงของธนาคาร สอดคลองกับคํากลาวของศิริวรรณ   
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เสรีรัตน และคณะ (2541) วา ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมี
ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  

(2) ปจจัยทางดานราคา ผูใชบริการใหความสําคัญกับปจจัยดานนี้ในระดับมาก เนื่องมาจาก
ผูใชบริการจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคาของผลิตภัณฑ ถาคุณคาสูงกวาราคา
ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นธนาคารจึงกําหนดอัตราดอกเบี้ยเงินกู และคาธรรมเนียมและ
คาใชจายในการดําเนินการที่ต่ํา เพื่อสามารถแขงขันกับคูแขงและจูงใจลูกคาใหมาใชบริการได 

(3) ปจจัยทางดานบุคลากร มีความสําคัญมากเนื่องมาจากพนักงานเปนบุคคลที่ตองติดตอ
เสนอผลิตภัณฑใหกับลูกคา พนักงานจึงตองมีอัธยาศัย มนุษยสัมพันธดี มีความเปนกันเอง ทําให
ผูใชบริการมีความพึงพอใจ ผูใชบริการจึงตัดสินใจเลือกใชบริการกับธนาคาร 

(4) ปจจัยทางดานกระบวนการ ผูใชบริการใหความสําคัญกับปจจัยดานนี้ในระดับมาก 
เนื่องมาจากการที่ธนาคารสามารถอนุมัติเงินกูใหกับผูใชบริการไดอยางรวดเร็วทันใจ ไมมีขั้นตอนที่
ยุงยากผูใชบริการก็จะตัดสินใจเลือกใชบริการ 

4) ความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อกรุงไทยเคหะทรัพยทวี 

จากผลการศึกษาพบวาผูใชบริการสินเชื่อกรุงไทยเคหะทรัพยทวีมีความพึงพอใจในอัตรา
ดอกเบี้ยที่ไดรับ เปนอันดับหนึ่ง มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง รองลงมาคือ วงเงินกูที่ไดรับ มี
ระดับความพึงพอใจปานกลาง และการใหบริการของพนักงานมีความพึงพอใจในระดับนอย  ซ่ึง
แสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑสินเชื่อกรุงไทยเคหะทรัพยทวี มีจุดเดนที่สามารถตอบสนองความ
ตองการของผูใชบริการได  ไมวาจะเปนในเรื่องอัตราดอกเบี้ย ซ่ึงมีเงื่อนไขคือ ปแรก คิดอัตรา
ดอกเบี้ยคงที่ 4.25% ตอป ปตอไปคิดอัตราดอกเบี้ย MLR – 0.25% ตอป และในเรื่องของวงเงินกูซ่ึง
ใหวงเงินสูงสุดถึง 90% ของราคาประเมิน อีกทั้งไดรับการบริการที่ดีจากพนักงาน เชน การให
คําปรึกษาเกี่ยวกับการขอสินเชื่อ การตอนรับดวยอัธยาศัยที่ดี มีกิริยาสุภาพและออนนอม ตอ
ผูใชบริการ ทําใหเกิดความประทับใจและพึงพอใจในที่สุด  
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5.2  ขอเสนอแนะ 
 5.2.1  ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 จากการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อกรุงไทยเคหะทรัพยทวี ของ
ธนาคารกรุงไทย สาขานิคมอุตสาหกรรมลําพูน โดยการศึกษาครั้งนี้ผูศึกษามีขอเสนอแนะเพื่อให
เปนแนวทางสําหรับธนาคารพาณิชย ในการพัฒนาคุณภาพและบริการของธนาคารเพื่อให
ตอบสนองความตองการของลูกคาใหมากยิ่งขึ้น ดังนี้ 

1) จากการศึกษาพบวาปจจัยทางดานราคา(Price)มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อ 
มากที่สุด ดังนั้นธนาคารพาณิชย ควรจะมีการการออกผลิตภัณฑที่มีการที่มีดอกเบี้ยที่ต่ําเพื่อจูงใจ
ลูกคา อีกทั้งควรออกผลิตภัณฑที่มีความหลากหลายของอัตราดอกเบี้ยเพื่อใหลูกคาไดมีทางเลือกที่
เพิ่มขึ้น  ซ่ึงปจจุบันในการแขงขันทางดานการตลาดของธนาคารพาณิชยเพิ่มมากขึ้น ดังนั้นควรจะมี
การปรับปรุงผลิตภัณฑใหใหตอบสนองความตองการของลูกคาที่มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา  
ทําใหลูกคามีความรูสึกวาคุมคากับการที่ไดใชจายเพื่อแลกกับการใชบริการของธนาคาร  

2) ปจจัยทางดานกระบวนการ(Process)มีผลตอการเลือกใชบริการรองลงมาจากปจจัย
ทางดานราคา ดังนั้นธนาคารพาณิชยควรมีปรับปรุงขั้นตอนในการอนุมัติสินเชื่อใหรวดเร็ว เพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูใชบริการ เนื่องจากผูที่มาใชบริการนั้นตางคาดหวังที่จะไดรับการ
อนุมัติจากธนาคารพาณิชย  จึงอยากจะทราบผลการอนุมัติใหเร็วที่สุด  ถาธนาคารสามารถปรับปรุง
ระเบียบและขั้นตอนในกาอนุมัติสินเชื่อใหรวดเร็วได ก็จะทําใหมีลูกคาเลือกใหบริการสินเชื่อ
มากกวาคูแขง  ยกตัวอยางเชน ใหสาขาของธนาคารพาณิชย สามารถอนุมัติวงเงินทุกประเภทไดไม
เกิน 1,000,000 บาท โดยไมตองสงใหทางสํานักงานใหญเปนผูอนุมัติ เพื่อลดระยะเวลาในการ
อนุมัติสินเชื่อ 

3) สวนปจจัยดานการตลาดอื่นๆ ก็ถือวามีความสําคัญในระดับปานกลาง ถึงระดับ
มาก ซ่ึงธนาคารพาณิชย ไมควรจะละเลย  ดังนั้นจึงควรจะมีการปรับปรุงนโยบายใหมีการสงเสริม
ปจจัยทางดานการตลาดใหเพิ่มมากขึ้น อาทิเชน  ปจจัยทางดานสถานที่(Place)ควรมีการปรับปรุง
อาคารสถานที่ใหดูทันสมัย และสะดวกสบายในการใชบริการ  อีกทั้งควรมีชองทางการขายที่
หลากหลาย เชน ทางโทรศัพท หรือทางอินเตอรเน็ต เพื่อใหลูกคาเลือกใชบริการไดตามความ
สะดวก  ในดานปจจัยสงเสริมการขาย(Promotion) ไมวาจะเปนดานการโฆษณา ประชาสัมพันธ 
หรือใชพนักงานขาย ควรจะมีการใชกลยุทธทางการตลาดในเชิงรุก เพราะปจจุบันมีการแขงขันของ
ธนาคารพาณิชยเปนจํานวนมาก เพื่อขยายฐานลูกคาของธนาคารใหเพิ่มมากขึ้น  แตควรจะมีการ
ส่ือสารระหวางผู ซ้ือและผูขายใหมีความเขาใจถึงสินคาและบริการ บอกถึงขอดีขอเสียของ
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ผลิตภัณฑใหลูกคาไดทราบ  เพื่อจะใหลูกคาไดตัดสินใจการเลือกใชบริการไดอยางถูกตอง  ปจจัย
ทางดานบุคลากร(People) พนักงานตองมีความสามารถ มีใจรักการบริการ มีทัศนคติที่ดี  สามารถ
ตอบสนองตอลูกคาได รวมทั้งมีความคิดริเร่ิม  มีความสามารถในการแกไขปญหา เพื่อที่จะสามารถ
ครองใจลูกคาใหมีความพึงพอใจในบริการของธนาคารเพื่อที่จะไดบอกตอใหกับคนใกลชิดใหมาใช
บริการกับธนาคารตอไป และสุดทาย  
 5.2.2  ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งตอไป 
 การศึกษาในครั้งนี้ ดวยระยะเวลาที่จํากัด จึงมีการศึกษาเฉพาะลูกคาที่ใชบริการสินเชื่อ
กรุงไทยเคหะทรัพยทวีของธนาคารกรุงไทย สาขานิคมอุตสาหกรรมลําพูน ที่มีวงเงินสินเชื่อจนถึง
วันที่ 31 ธันวาคม 2551 เทานั้น ขอมูลที่ใชในการศึกษาอาจจะไมเพียงพอ   ซ่ึงสงผลทําใหผล
การศึกษาที่ไดรับไมชัดเจน และสามารถนําไปใชไดอยางจํากัด  ดังนั้นการศึกษาในครั้งตอไปอาจ
ศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับกลุมลูกคาทั่วไปที่ไมเคยใชบริการของธนาคารกรุงไทย เพื่อนําขอมูลที่ไดมา
เปรียบเทียบระหวางลูกคาทั้งสองกลุม โดยขอมูลที่ไดจากลูกคาจะเปนภาพรวมที่ชัดเจนขึ้น สงผล
ใหธนาคารพาณิชยสามารถนํามาปรับปรุงผลิตภัณฑสินเชื่อและบริการตางๆ ใหสามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคาได 

 


