
 
บทท่ี 2 

 ทฤษฎี แนวคดิ และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 
  การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อเพื่อการคา 
ของลูกคาธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) ในภาคสินเชื่อนครหลวง 4  ผูศึกษาไดใชทฤษฎี 
แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้ 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix หรือ 7P’s)  
  Kotler (อดุลย จาตุรงคกุล, 2545: 25-26) ไดกลาววา ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) เปนสิ่งที่จะตองพัฒนาใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา เพื่อใหบรรลุ    
เปาหมายทางการตลาด คือเกิดความพึงพอใจของลูกคา ซ่ึงมีองคประกอบอยู 4 ดาน หรือ 4 Ps คือ 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด แตสวนประสมการตลาดบริการ 
จะมีความแตกตางจากสวนประสมการตลาดสินคาทั่วไปเพิ่มอีก 3 ดาน หรือ 3 Ps  กลาวคือ จะตอง
เนนถึงพนักงาน กระบวนการในการใหบริการ และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ซ่ึงทั้งสามสวนประสม
นี้เปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการ ดังนั้นสวนประสมการตลาดบริการ จึงประกอบไปดวย        
7 Ps  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  1. ผลิตภัณฑ (Product :) หมายถึง ส่ิงใดสิ่งหนึ่งที่นําเสนอแกตลาด เพื่อตอบสนอง
ความตองการของลูกคาและตองสราง (Value) ใหเกิดขึ้น โดยผลิตภัณฑที่เสนอขายแกลูกคาตองมี
คุณประโยชนหลัก (Core Benefit) ตองเปนผลิตภัณฑที่ลูกคาคาดหวัง (Expected Product) หรือเกิน
ความคาดหวัง (Augmented Product) รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑที่มีศักยภาพ (Potential Product) 
เพื่อความสามารถในการแขงขันในอนาคต   ไมวาจะเปนความสะดวก ความรวดเร็ว ความสบายตัว 
การใหความเห็น  การใหคําปรึกษา  เปนตน  บริการจะตองมีคุณภาพเชนเดียวกับสินคา  แตคุณภาพ
ของบริการจะตองประกอบมาจากหลายปจจัยที่ประกอบกัน ทั้งความรู  ความสามารถ  และ
ประสบการณของพนักงาน  ความทันสมัยของอุปกรณ  ความรวดเร็วและตอเนื่องของขั้นตอนการ
สงมอบบริการ  ความสวยงามของอาคารสถานที่  รวมถึงอัธยาศัยไมตรีของพนักงาน  
  2. ราคา (Price) หมายถึง ตนทุนทั้งหมดที่ลูกคาตองจายในการแลกเปลี่ยนกับ    
สินคาหรือบริการ รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม ซ่ึงจะตองจาย
พรอมราคาของสินคาที่เปนตัวเงิน ดังนั้นราคาจึงมีบทบาทในการกําหนดวา ลูกคาจะซื้อผลิตภัณฑ
หรือไม รวมทั้งมีอิทธิพลตอความสามารถในการทํากําไรของผลิตภัณฑดวย  กลาวคือ การตั้งราคา
สูงก็จะทําใหธุรกิจมีรายไดสูงขึ้น  การตั้งราคาต่ําก็จะทําใหรายไดของธุรกิจนั้นต่ํา  ซ่ึงอาจนําไปสู
ภาวะการขาดทุนได  อยางไรก็ตามมิไดหมายความวาธุรกิจหนึ่งจะตั้งราคาไดตามใจชอบ  ธุรกิจ
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จะตองอยูในสภาวะของการมีคูแขงขัน หากตั้งราคาสูงกวาคูแขงมาก แตการใหบริการนั้นไมไดมี
คุณภาพสูงกวาคูแขงขันมากเทากับราคาที่ตั้งไว  ยอมทําใหลูกคาไมมาใชบริการกับธุรกิจนั้นตอไป   
หากตั้งราคาต่ําก็จะนํามาสูสงครามราคา  เนื่องจากคูแขงขันรายอื่นสามารถลดราคาตามไดในเวลา
อันรวดเร็ว  ซ่ึงในมุมมองของลูกคาการตั้งราคาสูงหรือต่ํา  มีผลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อบริการ
ของลูกคา  ดังนั้นการตั้งราคาในธุรกิจบริการเปนเรื่องที่ซับซอนยากกวาการตั้งราคาของสินคามาก  
ซ่ึงผูบริหารตองไมลืมวา  ราคาก็เปนเงินที่ลูกคาตองจายออกไปเพื่อการรับบริการกับธุรกิจหนึ่ง ๆ 
ดังนั้นการที่ธุรกิจตั้งราคาไวสูง ก็หมายความวา ลูกคาที่มาใชบริการก็ตองจายเงินสูงดวย  ผลที่
ตามมาก็คือ  ลูกคาจะมีการเปรียบเทียบราคากับคูแขง หรือเปรียบเทียบกับความคุมคาที่จะไดรับ  
  3. การจัดจําหนาย หรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการ
ทํางานที่จะทําใหสินคาหรือบริการไปสูตลาด เพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตาม
ตองการ  ซ่ึงสามารถใหบริการผานชองทางการจัดจําหนาย ไดดังนี้ 

3.1 การใหบริการผานราน (Outlet) ดวยการเปดรานคาตามตึกแถวในชุมชนหรือ
ในหางสรรพสินคา แลวขยายสาขาออกไปเพื่อใหบริการลูกคา โดยรานประเภทนี้มีวัตถุประสงค
เพื่อทําใหผูรับบริการ และผูใหบริการมาพบกัน โดยการเปดรานคาขึ้นมา 

3.2 การใหบริการถึงบานลูกคา หรือสถานที่ที่ลูกคาตองการ การใหบริการแบบนี้
เปนการสงพนักงานไปใหบริการถึงที่บานลูกคา หรือสถานที่อ่ืน ตามความสะดวกของลูกคา 

3.3 การใหบริการผานตัวแทน เปนการขยายธุรกิจดวยการขายแฟรนไชส หรือ
การจัดตั้งตัวแทนในการใหบริการ 

3.4 การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส โดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลดตนทุน
จากการจางพนักงาน เพื่อทําใหการบริการเปนไปไดอยางสะดวก และทุกวันตลอด 24 ช่ัวโมง 
  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสื่อสารการตลาดที่ตองแนใจวา 
ตลาดเปาหมายเขาใจและใหคุณคาแกส่ิงที่เสนอขาย โดยสวนประสมของการสงเสริมการตลาด
ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) ใชสรางภาพพจนระยะยาวใหกับผลิตภัณฑและบริการ 
และทําใหเกิดการขายที่รวดเร็ว การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนการสื่อขาวสารท่ีอาจนํา
ลูกคาไปยังผลิตภัณฑ หรือเปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาตอลูกคา การประชาสัมพันธและการพิมพเผยแพร 
(Public Relations) เปนการสรางความเชื่อถือใหกับผลิตภัณฑหรือการดําเนินงานขององคกรให
เขาถึงลูกคา การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสรางความนิยมชมชอบ ความเชื่อ 
และตัดสินใจเลือกและการกอเกิดปฎิกริยาการซื้อสินคา โดยอาศัยบุคคลเปนผูแจงขาวสาร          
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสงขาวสารสูบุคคลหนึ่งโดยเฉพาะไดอยางรวดเร็ว 
ผานเครื่องมือที่มีหลายรูปแบบ เชน จดหมาย โทรศัพท หรือ E-mail 
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  5. พนักงานใหบริการ (People) หมายถึง พนักงานธนาคาร ซ่ึงจําเปนตองมีการ   
คัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจในการใหบริการ เพื่อทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และมาใช
บริการดานสินเชื่อ และซื้อผลิตภัณฑของทางธนาคาร ฯ  พนักงานธนาคารจะประกอบดวยบุคคล
ทั้งหมดในองคกรที่ใหบริการนั้น ซ่ึงอาจจะรวมถึงเจาของ ผูบริการ พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงบุคคล
ดังกลาวทั้งหมด มีผลตอคุณภาพของการใหบริการ  โดยเจาของและผูบริการ  มีสวนสําคัญอยางมาก
ในการกําหนดนโยบายในการใหบริการ  การกําหนดอํานาจหนาที่และความรับผิดชอบของ
พนักงานในทุกระดับกระบวนการในการใหบริการ รวมถึงการแกไขปรับปรุงการใหบริการ  สวน
พนักงานผูใหบริการนั้นจะเปนบุคคลที่ตองพบปะและใหบริการกับลูกคาโดยตรง  และนอกจากนี้
ยังมีพนักงานในสวนสนับสนุน  ซ่ึงจะทําหนาที่ใหการสนับสนุนงานดานตาง ๆ ที่จะทําใหการ
บริการนั้นครบถวนสมบูรณมากยิ่งขึ้น 
  6. กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการใหบริการ ที่มีความสะดวก  
รวดเร็ว ไมยุงยากซับซอน และทันเวลากับความตองการของผูมารับบริการและผูใหบริการ เปน
สวนประสมการตลาดที่มีความสําคัญมาก ซ่ึงจะตองอาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพ หรือเครื่องมือ
ที่ทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการที่สามารถสงมอบบริการที่มีคุณภาพได  เนื่องจากการ
ใหบริการโดยทั่วไปมักจะประกอบดวยหลายขั้นตอนไดแก  การตอนรับ  การสอบถามขอมูล
เบื้องตน  การใหบริการตามความตองการ  การชําระเงิน เปนตน ซ่ึงในแตละขั้นตอนตองประสาน
เชื่อมโยงกันเปนอยางดี  หากมีขั้นตอนใดไมดีแมแตขั้นเดียว ยอมทําใหการบริการไมเปนที่
ประทับใจแกลูกคา ซ่ึงผูบริการที่เกง จะตองเร่ิมใหพนักงานสงมอบบริการอยางมีคุณภาพ และการ
สรางความสัมพันธกับลูกคาตั้งแตขั้นตอนแรก ไมวาจะเปนพนักงานรับโทรศัพท หรือพนักงาน
ตอนรับ จะตองมีการอบรมอยางดี โดยพนักงานที่ไดรับมอบหมายใหทําหนาที่ตรงนี้จะตองมี
อัชฌาศัยที่ดี ยิ้มแยมแจมใส ใหบริการที่ลูกคาประทับใจ  เพื่อชวยสรางบรรยากาศของการบริการให
มีความประทับใจตอป  เนื่องจากหากเกิดความผิดพลาดตั้งแตขั้นตอนแรก  การบริการในขั้นตอไป
จะดีเพียงใด  ลูกคายอมไมพอ หรือพอใจนอยลง  ภาพความไมประทับใจเหลานั้นจะติดอยูใน
อารมณของลูกคา  แตหากลูกคาประทับใจสนการบริการตั้งแตขั้นตอนแรกแมวาจะมีบางขั้นตอนที่
สะดุดบาง แตลูกคาก็จะมองขามไปได 
  7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง คุณภาพของการใหบริการ
เชน ความสะดวกสบาย หรือความรวดเร็วถูกตองที่มาใชบริการ อาคารสถานที่ทําการสาขา        
ของธนาคาร   เครื่องมือ และอุปกรณ  เชน  เครื่องเอทีเอ็ม  เครื่องคอมพิวเตอร  เคาเตอรใหบริการ  
การตกแตงสถานที่  ล็อบบี้  ลานจอดรถ  สวน   หองน้ํา  การตกแตง  ปายประชาสัมพันธ  
แบบฟอรมตาง ๆ  ส่ิงตาง ๆ เหลานี้เปนสิ่งที่ลูกคาใชเปนเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบริการ 
กลาวคือ  ลูกคาจะอาศัยส่ิงแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการ  ซ่ึง
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ส่ิงแวดลอมทางกายภาพในแตละธุรกิจไมเหมือนกัน ทั้งในดานการใหความสําคัญ  ดานการ
ออกแบบ  การจัดวาง  ส่ิงที่ผูบริหารตองทํา คือ  การศึกษาพฤติกรรมและความตองการของลูกคาวา  
ลูกคาคํานึงถึงส่ิงแวดลอมทางกายภาพสิ่งใดกอน  และควรตั้งอยูที่ใด เนื่องจากตองไมลืมวา  
ส่ิงแวดลอมทางภายภาพแบงเปนสิ่งประทับใจสิ่งแรก (First Impression)  สําหรับลูกคาที่มาใช
บริการในครั้งแรก 
  สวนประสมการตลาดทั้ง 7 Ps  ดังกลาวขางตนนั้น ทุกตัวลวนมีความสําคัญอยาง
ยิ่งจะขาดตัวใดตัวหนึ่งไปไมได  พนักงานที่ใหบริการจะทําหนาที่สําคัญในการเชื่อมโยงสวน
ประสมการตลาดตัวอ่ืน ๆ ใหกลมเกลือนเปนเนื้อเดียวกัน  ในการสงมอบบริการใหแกลูกคา 

แนวคิดเก่ียวกับการจัดการสินเชื่อ 
 ดารณี พุทธวิบูลย (2543: 2-18) ไดกลาวถึงแนวคิดเกี่ยวกับการจัดการสินเชื่อไววา

สินเชื่อ (Credit) มีที่มาจากภาษาลาตินวา  Credere แปลวา to trust หรือ to believe และนักวิชาการ
บางทานกลาววา มาจากคําภาษาลาติน Credo ซ่ึงเปนคําผสมระหวางคําภาษาสันสกฤต Crad แปลวา 
ความเชื่อถือไววางใจ กับคําภาษาลาติน do แปลวา ทําใหเกดิหรือมอบ จะเห็นไดวาที่มาของคําวา
สินเชื่อนั้นมาจากรากฐานเดยีวกัน คือ ความเชื่อถือและไววางใจ จึงไดมีผูกําหนดความหมายของ
สินเชื่อไวหลายลักษณะ       ดังนี ้
 ในแงของการคา สินเชื่อหมายถึง ความเชื่อถือที่ผูขายมีตอผูซ้ือ และยอมมอบสินคาหรือ
บริการใหแกผูซ้ือไปกอน โดยไมตองชําระเงินสด แตมสัีญญาการชําระเงินคาสินคาหรือบริการนัน้
ในวนัขางหนาตามการตกลงกันระหวางผูซ้ือและผูขาย ซ่ึงกอใหเกิดลูกหนี้และเจาหนีต้ามมา 
 ในแงของผูบริโภค สินเชื่อ หมายถึง ความสามารถที่จะไดสินคาหรือบริการไปใชกอน โดย
ตกลงวาจะนําเงินมาชําระสินคาหรือบริการในภายหนา 
 ในแงของสถาบันการเงิน สินเชื่อ หมายถึง บริการชนิดหนึ่งของสถาบันการเงินทีก่อใหเกดิ
รายไดหลักแกสถาบันการเงิน และมีความสําคัญที่อาจกอใหเกดิผลกระทบกระเทือนตอระบบธุรกิจ
ของชุมชนเปนอยางยิ่งดวย 
 จากความหมายดังกลาวขางตนนํามาสรุปสาระสําคัญ สําหรับความหมายของสินเชือ่วา คือ
ความเชื่อถือไววางใจระหวางบุคคล 2 ฝาย ในการที่จะใหสินคาหรือบริการไปใชกอน โดยมีสัญญา
กําหนดเงื่อนไขและเงื่อนเวลาการชําระคืนในอนาคต บุคคล 2 ฝายที่กลาวถึงนั้น อาจมีการติดตอกนั
เปนรายบุคคล กลุมบุคคลหรือนิติบุคคลหรือระหวางกันก็ได และส่ิงที่ผานผูใหสินเชื่อจะตอง
รับภาระตามตอมา คือ ความเสี่ยง สินเชื่อนอกจากจะตองตั้งอยูบนรากฐานของความเชื่อถือแลว ยัง
ตองอาศัยหลักประกัน ซ่ึงอาจเปนไดทัง้บุคคลหรือหลักทรัพยที่จะนํามาใชเพื่อลดความเสี่ยงดวย 
ดังนั้นจึงควรไดมีการศึกษาถงึหลักการจัดการสินเชื่อที่มีประสิทธิภาพ ดวยการกาํหนดเปาหมาย
ของการจัดการดานสินเชื่อไว ดังนี้ การรกัษาสภาพคลอง (Liquidity Objectives) และการทํากําไร 
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(Profitability Objectives) โดยใหมีความเสี่ยง (Risk) และตนทุนในการจัดการสินเชื่อ (Cost) ต่ํา
ที่สุด (Minimized Risk and Cost) 
 1.สวนประกอบของกระบวนการสินเชื่อ แบงเปน 3 สวน คือ 
  1.1 รายการสินเชื่อ (Credit Transaction) เริ่มจากการที่บคุคล 2 ฝาย ตกลงที่จะทําการ
แลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการ โดยมีสัญญากําหนดเงื่อนไขและเงื่อนเวลาที่จะชําระเงนิคืนในอนาคต 
  1.2 สถานะทางสินเชื่อ (Credit Standing) เมื่อมีการตกลงจะใหสินเชื่อแลว ส่ิงที่
จะตองพจิารณาและตัดสินใจขึ้นตอมาคือ สถานะทางสินเชื่อของผูมาขอวาดีมากนอยเพยีงใด เปน
บุคคลที่นาเชื่อถือ เกี่ยวกับคุณลักษณะสวนตัว ผลงาน ชื่อเสียง การดาํเนินธุรกิจ หรือความสามารถ
ที่จะชําระหนีห้รือไม สถานะทางสินเชื่อนี้จะนํามาเปนตัวบงชี้ถึงการยอมรับที่จะใหสินเชื่อภายใน
วงเงิน เงื่อนไข และเงื่อนเวลา มากนอยเทาใด และอยางไรบาง แกผูขอสินเชื่อแตละราย 
  1.3 ตราสารสินเชื่อ (Credit Instruments) เปนขั้นตอนสุดทายของกระบวนการให
สินเชื่อที่จะตองทําหลักฐาน เพื่อแสดงการตกลงเกี่ยวกับวงเงินสินเชื่อ เงือ่นไข และเงื่อนเวลาที่ทั้ง 2 
ฝาย คือผูขอและผูใหสินเชื่อยอมรับ ซ่ึงไดแก ตราสารหรือสัญญาที่จะเปนหลักประกนัในการชําระ
หนี้ เชน เช็ค ตั๋วสัญญาใชเงนิส ตั๋วแลกเงนิ เปนตน ดังนั้น ตราสารสินเชื่อ (Credit Instruments) จึง
หมายถึง      หลักฐานแสดงสภาพหนี ้และเงื่อนไขการชําระหนี ้ที่จัดทําขึ้นเพื่อลดความเสี่ยงในการ
ประกอบการดานสินเชื่อ 
 2.แนวทางการจัดการสินเชื่อ งานดานการจัดการสินเชื่อจะครอบคลุมตั้งแตการพจิารณา
ปลอยสินเชื่อ จนถึงการเรียกเก็บหนี้ งาน 2 ลักษณะนี้ นับวาเปนงานหลักของการจดัการสินเชื่อ ที่
จะตองดําเนินการควบคูกันไปเสมือนตาชั่ง กลาวคือ ถางานใดหยอนอกีงานจะตองเขมงวด จึงจะทํา
ใหงานจัดการสินเชื่อลุลวงไปดวยดี สําหรบัแนวทางการจัดการสินเชื่อมี ดังนี ้
  2.1 การจัดการสินเชื่อ เปนการจัดการยอย ภายใตการบริหารงานหลกัของธุรกิจใด
ธุรกิจหนึ่ง จึงจําเปนตองคํานึงถึงเปาหมายหลักของกจิการกอนที่จะกาํหนดเปาหมายของการจัดการ
สินเชื่อ ซ่ึงควรใหสอดคลองกับเปาหมายหลักของกจิการ โดยจะกําหนดไวเปนลักษณะของ
นโยบายและแนวทางปฏิบัติ ดังนี ้
   2.1.1 ทํายอดขาย คาใชจาย และกําไรที่เหมาะสมที่สุดใหกิจการ 
   2.1.2 การควบคุมบัญชีลูกหนี้ทั้งทางดานปริมาณและคุณภาพ เพือ่ไมให
กิจการตองลงทุนกับลูกหนีม้ากเกินไป ทําใหเสียโอกาสในการเพิ่มยอดขาย 
   2.1.3 การควบคุมตนทุนในการใหสินเชื่อ และเรยีกเก็บหนี้ ไดแก คาใชจาย
เกี่ยวกับหนี้สูญ คาจาง และเงินเดือนพนักงาน การหาขอมูล คาเชาสถานที่ ฯลฯ 
  2.2 การจดัการสินเชื่อควรตองคํานึงถึงความรวมมือและประสานงานกับฝายอ่ืนๆ 
ของกิจการ เชน ฝายขาย หรือฝายบัญชี เปนตน 
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  2.3 การจัดการสินเชื่อเปนทัง้ศาสตรและศิลป กลาวคือ ผูปฏิบัติงานดานนี้นอกจาก
ตองมีความรูเกี่ยวกับศาสตรตาง ๆ ดานสินเชื่อ บริหาร การบัญชี การเงิน ฯลฯ แลว ยงัตองมีศิลปะที่
จะใชเทคนิค ความแนบเนียน ประสบการณ และการวนิจิฉัยส่ังการ ซ่ึงเปนความสามารถเฉพาะมา
ชวยในการจดัการสินเชื่อใหเปนไปอยางมปีระสิทธิภาพ จนสามารถบรรลุเปาหมายทีต่องการ 
  2.4 การจัดการสินเชื่อ ใหมีประสิทธิภาพ ควรมีผูเชี่ยวชาญแตละขัน้ตอน เพื่อทาํ
หนาที่งานดานสินเชื่อ ไดแก การวางแผนตั้งเปาหมายและนโยบายการปฏิบัติงาน การจัดสายงาน
ดานสินเชื่อ การกระจายอํานาจหนาที่ การตรวจสอบการดําเนินงานกบัเปาหมาย และการฝกอบรม
แกพนกังาน        สินเชื่อ เปนตน 
  2.5 การจัดการสินเชื่อยังคงตองมีกระบวนการจัดการตามหลักการจัดการทั่วไป คือ มี
การวางแผน (Planning) การจัดสายงาน (Organizing) การปฏิบัติงานใหสอดคลองกับเปาหมาย หรือ
นโยบาย (Actuating) และการควบคุม (Controlling) 
 3.การจําแนกประเภทสินเชือ่ อาจทําไดในหลายลักษณะแตกตางกันออกไป ขึ้นกบัวาผูที่
แบงประเภทนัน้ตองการเนนในเรื่องใด หรือเพื่อประโยชนอะไร บางแหงอาจจําแนกตามระยะเวลา
การใหกูยืม บางแหงอาจแบงประเภทตามบริการที่ตนมีใหกับลูกคา และการเรียกชื่อสินเชือ่จะ
แตกตางกนัออกไป ซ่ึงอาจสรุปวาโดยทั่วไปแลว การจําแนกประเภทสินเชื่อมีส่ิงที่จะคํานึงถึง 3 
ประการ คือ 
  3.1 วัตถุประสงคของการขอสินเชื่อ วาจะนําไปใชจายเพื่อการใด มักจะเรียกชื่อ
สินเชื่อนั้น เชน สินเชื่อเพื่อการบริโภค สินเชื่อเพื่อการคา สินเชื่อเพือ่การเกษตร สินเชื่อเพื่อการ
เคหะ เปนตน 
  3.2 ระยะเวลาในการชําระคืนสินเชื่อ จะเร็วหรือชานานเพียงใด ปกติจะแบงเปน 4 
ประเภทดวยกนั คือ 
   3.2.1 สินเชื่อประเภทเผื่อเรยีก (Call or Demand Credit) ประเภทนีต้องชําระ
ทันทีเมื่อฝายผูใหสินเชื่อเรยีกรองใหชําระ แตในทางปฏิบัติมักจะแจงลวงหนา 1 วัน เพื่อลูกหนี้จะ
ไดเตรียมการไดทัน 
   3.2.2 สินเชื่อระยะส้ัน (Short Term Credit) เปนสินเชื่อที่ตองชําระคืนภายใน 1 
ป 
   3.2.3 สินเชื่อระยะปานกลาง (Intermediate Term Credit) เปนสินเชือ่ที่ตอง
ชําระคืนตั้งแต 1 ป ถึง 3 ป หรือ 5 ป แลวแตการกําหนดและตกลงกัน 
   3.2.4 สินเชื่อระยะยาว (Long Term Credit) กําหนดชําระคืนตั้งแต 3 หรือ 5 ป
ขึ้นไป 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 10

  3.3 การมีหลักประกัน โดยการจํานอง จํานาํ หรือมีบุคคลหรือธนาคารค้ําประกัน แต
บางกรณีอาจไมมีหลักประกนัได ถาความสามารถในการจัดการ หรือการหากําไรของผูขอสินเชื่อ
สูงและ      นาเชื่อถือพอ จนเปนที่ยอมรับของผูใหสินเชื่อ แตในทางปฏิบัติมักจะตองมีหลักประกัน
ทั้งสิ้น 
 4 ประเภทของบริการสินเชื่อที่สําคัญ ซ่ึงธนาคารพาณิชยมีไวบริการลูกคาไดแก 
  4.1 เลตเตอรออฟเครดิต (Letter of Credit) คือขอตกลงเปนลายลักษณอักษรทีท่าง
ธนาคารใหแกผูขายสินคาผานธนาคารของผูซ้ือ เปนการประกันการชําระเงิน 
  4.2 ทรัสตรีซีท (Trust Receipt) คือใบรับที่ทําขึ้นระหวางผูซ้ือสินคากับธนาคารผูเก็บ
เงินตามตั๋วแลกเงิน โดยผูซ้ือขอนําสินคาออกขายกอน 
  4.3 เบิกเงินเกนิบัญชี เปนการใหกูยืม โดยใหลูกคาเบิกเงินเกินกวาจํานวนเงนิฝากทีม่ี
อยูในบัญชีกระแสรายวัน 
  4.4 เงินกูจํานอง (Fixed Loan) เปนสนิเชื่อระยะยาวสําหรับผูที่ตองการใชเงินทนุ
จํานวนมาก โดยมีระยะเวลาผอนสงที่แนนอน 
  4.5 แพ็คกิ้งเครดิต (Packing Credit) เปนสินเชื่อระยะส้ันสําหรับผูประกอบธุรกิจดาน
การสงสินคาออก เพื่อใหผูสงออกไดมีเงินทุนหมนุเวยีนในการจดัซื้อ และบรรจุสินคาสําหรับ
สงออก 
  4.6 การรับซื้อลดตั๋วเงินทกุชนิด เปนสินเชือ่ระยะสั้นทีใ่หแกผูประกอบการคาทุกชนิด
ใชเปนเงนิทุนหมุนเวียนในการคา 
  4.7 คอลโลน (Call Loan) เปนเงินกูยืมระยะสั้น สําหรับบริษัทเงนิทุนหรือบริษทั
ทั่วไปที่มีขนาดใหญ 
 อยางไรก็ตามธนาคารพาณิชยแตละแหงอาจมีประเภทสินเชื่อที่ใหบริการมากนอย หรือการ
เรียกชื่อแตกตางกันไป ดังนั้นผูที่ตองการศึกษาหรือใชบริการสินเชื่อของธนาคารพาณิชยควรจะได
พิจารณาสอบถามใหละเอียดจากธนาคารแตละแหง 
  

ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
เสาวคนธ อุฎฐานชีวนิ (2536) ไดทําการศึกษา พฤติกรรมของลูกคาสินเชื่อที่มีตอ

ธนาคารอาคารสงเคราะห สาขาเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ลูกคาสินเชื่อของธนาคารอาคาร
สงเคราะห ใหเหตุผลในการเลือกใชบริการเงินกูจากธนาคารอาคารสงเคราะห เพราะวาอัตรา
ดอกเบี้ยต่ํากวาสถาบันการเงินอื่น ๆ สวนปญหาในการใชบริการธนาคารของลูกคา ผลการศึกษา
พบวา ปญหาของลูกคาสินเชื่อในการใชบริการธนาคารอาคารสงเคราะห ไดแก สถานที่จอดรถคับ
แคบ และธนาคารไมมีสาขาในตัวเมือง ทําใหไมสะดวกในการมาติดตอ ธนาคารอนุมัติสินเชื่อนอย

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 11

เกินไป การพจิารณาอนุมัตสิินเชื่อใชเวลานาน การบรกิารไมรวดเรว็ เนื่องจากจํานวนพนักงานมี
นอยตองรอนาน ใชหลักฐานในการขอสินเชื่อจํานวนมาก และไมมีบริการติดตอสอบถาม 

ชัยวัฒน พงษภาสุระ (2538) ไดทําการศึกษา ปจจยัดานการตลาดที่มีผลตอการใช
บริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของลูกคาธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมือง จังหวดัเชยีงใหม ผลการศึกษา
พบวา ปจจยัดานราคามีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของลูกคามากที่สุด สวน
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจยัดานสถานที่ และปจจัยดานการสงเสริมการขาย เปนปจจยัที่มีผลตอการ
ใชบริการในลาํดับรองลงมาตามลําดับ สําหรับปญหาในการใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศยัของ
ลูกคาธนาคารพาณิชยมากทีสุ่ด ไดแก ปญหาดานราคา คือ อัตราดอกเบี้ยสูง สวนปญหารองลงมา
ไดแก ปญหาดานผลิตภัณฑ หมายถึง ระยะเวลาพจิารณาคําขอกูเงินลาชา วงเงินสินเชื่อที่ไดรับ
อนุมัตินอย การประเมินราคาหลักทรัพยค้ําประกันต่ํา และระเบยีบของธนาคารที่กําหนดมีขั้นตอน
มาก ปญหาดานสถานที่ หมายถึง สาขาของธนาคารมีนอย ไมสะดวกในการใชบริการ และปญหา
ดานการสงเสริมการจําหนาย หมายถึง พนักงานไมเอาใจใส และขาดมนษุยสัมพันธในการ
ใหบริการ 

 คเชนค ดิสภานุวัฒ (2544) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่
มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของลูกคา ธนาคารเอเชีย จํากดั (มหาชน) ใน
อําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา สาเหตุจูงใจที่ทําใหลูกคากลุมตัวอยางตัดสินใจใช
บริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของธนาคาร เนื่องจากไดรับการชักชวนจากพนักงานธนาคาร และ
ไดรับการแนะนําจากญาติ พีน่อง หรือเพื่อนมากที่สุด ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อพบวา ปจจยัดานราคา ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดาน
กระบวนการใหบริการ และปจจยัดานผลติภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจใชบริการระดับมาก สวน
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และดานสถานที่ มีผลตอการตัดสินใจในระดับปานกลาง  

สุริยา ขาวโชติชวง (2547) ไดทําการศกึษา ปจจยัสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อของธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมือง จังหวดันครปฐม พบวา ให
ความสําคัญกับทุกปจจยัที่มคีาเฉลี่ยในระดับมาก ซ่ึงสามารถเรียงลําดับความสําคัญ คือ ปจจัยดาน
ราคา ดานกระบวนการใหบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานบคุลากร ดานสถานที่ใหบริการ ดานสงเสริม
การตลาด ตามลําดับ สวนปจจัยดานการสราง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีคาเฉลี่ยในระดับ
นอย เมื่อพิจารณาในรายละเอียดของแตละปจจัยพบวา ปจจัยยอยทีม่ีผลลําดับแรกมีดังนี้ ดาน
ผลิตภัณฑ ไดแก วงเงินสินเชื่อที่ธนาคารใหแกลูกคา ดานราคาไดแก อัตราดอกเบีย้ ดานสถานที่
ใหบริการไดแก ทําเลที่ตั้งของธนาคารอยูใกล สะดวก ดานสงเสริมการตลาด ไดแก ระยะเวลาการ
ปลอดชําระเงนิตน/ดอกเบี้ย ดานบุคลากร ไดแก ความมีน้ําใจและมนษุยสัมพันธเปนกันเอง และ
มารยาทดีของพนักงาน ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไดแก ความมีชื่อเสียงของ
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ธนาคาร ดานกระบวนการใหบริการ ไดแก ขั้นตอนการขออนุมัติสินเชื่อไมซับซอน สําหรับผล
การศึกษาปญหาปจจยัสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ พบวามีปญหา
โดยรวมอยูในระดับนอย และพบวาปจจัยที่มีคาเฉลี่ยของปญหาในระดับนอยที่สุด คือ ปจจัยดาน
การสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ แตปจจัยที่มีคาเฉลี่ยของปญหาในระดับมาก คือ 
ปจจัยดานราคา และปจจยัดานกระบวนการใหบริการ 
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