
 

บทที่ 2 
ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชสินเชื่อบุคคลของลูกคาธนาคารไทยธนาคาร 

จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผูศึกษาใชทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ 
 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ มีสวนประกอบที่สําคัญนํามาประกอบการพิจารณา
เพื่อกําหนดตําแหนงของการบริการ และสวนตลาดของธุรกิจบริการ แตละสวนของสวนประสม
การตลาดมีความเชื่อมโยง และสอดคลองกันเพื่อใหการดําเนินงานดานตลาด ประสบความสําเร็จ
ตามวัตถุประสงค ซ่ึงประกอบดวยหลัก 7Ps ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ การสงเสริม
การตลาด บุคลากร กระบวนการใหบริการ และการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (ธีรกิติ 
นวรัตน ณ อยุธยา, 2545 : 68-88 อางอิงจาก Adrian, 1993 : 92-94)   

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย 
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาใน
สายตาของลูกคา จึงมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
พยายามคํานึงถึง ความแตกตางของผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑ ประกอบดวย
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน การกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑเปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจ
ของลูกคาเปาหมาย การพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหผลิตภัณฑใหม และปรับปรุงใหดีขึ้น ซ่ึงตองคํานึงถึง
ความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสม
ผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ (พิษณุ จงสถิตวัฒนา, 2544 : 10-16) 

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปเงินตรา 
หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน หรือส่ิงอื่นที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ และบริการ นักการ
ตลาดตองตัดสินใจในราคา และการปรับปรุงราคา เพื่อใหเกิดมูลคาในตัวสินคาที่สงมอบใหลูกคา
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มากกวาราคาสินคานั้น ดังนั้น การกําหนดกลยุทธดานราคาจึงตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคา 
ตนทุนสินคา และภาวการณแขงขัน 

3. สถานที่ (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันการตลาด 
และกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย
การขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา ดังนั้น การตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องชองทางการจัดจําหนาย 
จึงเกี่ยวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอม ในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา มีผลตอการรับรูของลูกคา 
ในคุณคาและประโยชนของบริการที่นําเสนอ การตัดสินใจดานสถานที่ใหบริการในสวนแรก คือ 
การเลือกทําเลที่ตั้งซึ่งมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่มีการจัดสถานที่ใหลูกคาตองไปรับ
บริการจากผูใหบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดให เพราะทําเลที่ตั้งที่เลือกเปนตัวกําหนดกลุมของ
ผูบริโภคที่จะเขามารับบริการ ทางเลือกของชองทางการจัดจําหนายของธุรกิจบริการสามารถแบงได 
ดังนี้ 

3.1 การใหบริการโดยตรง เปนการใหบริการโดยที่ผูใหบริการใหบริการแกลูกคา
โดยตรงไมผานคนกลาง ผูขายจําหนายถึงมือผูบริโภคโดยตรง สถานที่ใหบริการตองมีความ
สะดวกสบายในการใหบริการ เชน ใกลบาน หรือที่ทํางาน สถานที่จอดรถเพียงพอ 

3.2 การใหบริการโดยผานตัวแทน หรือนายหนา เปนการใหบริการผานคนกลางซึ่ง
เปนตัวแทนของผูใหบริการ หรือนายหนาที่จะติดตอกับลูกคาแทนสถาบัน ไดแก การซื้อประกันภัย
ผานธนาคาร โดยธนาคารเปนตัวแทนในการจําหนายประกันภัยใหกับบริษัทประกัน หรือการชําระ
เงินคาใชจายผานบัตรเครดิตผานสาขาของธนาคาร 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขาย และผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกันโดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน เครื่องมือที่ใชในการสงเสริมการตลาด ไดแก 

4.1 การโฆษณา เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร และหรือผลิตภัณฑ
บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เปนรูปแบบหนึ่งในการติดตอส่ือสาร
เพื่อสรางการรับรูในบริการโดยมีวิธีการที่ทําใหลูกคามองเห็นความแตกตางระหวางบริการของ
กิจการกับบริการของคูแขงขัน  และทําใหลูกคารูจักสินคาและบริการ การโฆษณาเปนการ
ติดตอส่ือสารกับลูกคาโดยไมใชบุคคล ดังนั้น นักการตลาดบริการจึงตองเลือกวิธีที่เหมาะสมที่สุด
ของการโฆษณา ในการโฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณา การกําหนดงบประมาณ 
และการเลือกใชส่ือใดในการโฆษณาใหไดผลตอบรับคุมคา และแสดงใหเห็นถึงความเหนือของคู
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แขงขัน ส่ือโฆษณาที่ใหขอมูล และสงถึงลูกคาเปาหมายมีดังนี้ โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร 
ส่ือโฆษณากลางแจง การใชส่ือโฆษณา ณ แหลงที่ลูกคาซื้อ จดหมายตรง และการโฆษณาตาม
ยานพาหนะ 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร และ
หรือผลิตภัณฑบริการ ผูใหบริการซึ่งเปนพนักงานไปยังลูกคาโดยตรง  ซ่ึงเรียกวาเปนการ
ติดตอส่ือสารระหวางบุคคล โดยมีการปฏิสัมพันธระหวางผูใหบริการกับลูกคาเปนการเพิ่ม
ความสัมพันธที่ดีตอกัน การขายโดยใชพนักงานขายนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงาน
และการจัดการ คือ พนักงานขายที่เสนอขายสินคา ตองอธิบาย และสามารถแนะนํารายละเอียดได
อยางชัดเจน สามารถทําใหลูกคาเกิดการยอมรับในตัวสินคา หรือบริการ ชักจูงใจจนลูกคาตกลงใจ
ซ้ือบริการ การเสนอขาย และรับคําสั่งซื้อ นอกจากนี้ ยังมีพนักงานสนับสนุนการขาย ซ่ึงเปน
พนักงานที่ไมไดขายโดยตรงแตทําการสงเสริมการขายโดยอาศัยอุปกรณส่ือสารยุคใหมแทนการสง
ตัวบุคคลไปติดตออาจกระทําโดยผานโทรศัพท หรือแผนพับ 

4.3 การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขาย
โดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนการตอบสนองของ
ลูกคาใหเกิดความสนใจใหทดลองใช หรือตัดสินใจซื้อสินคา หรือบริการใหเร็วยิ่งขึ้น มีรูปแบบการ
สงเสริมการขาย ไดแก 
               4.3.1 การกระตุนผูบริโภค คือ มุงสงเสริมการขายไปยังผูบริโภคโดยตรง เชน 
กระตุนโดยการมีระบบสะสมคะแนนเมื่อซ้ือสินคา หรือบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล มีการให
สวนลดเมื่อซ้ือสินคาในชวงเวลาใดเวลาหนึ่งที่ผูใหบริการตองกระตุนยอดขาย 
               4.3.2 การกระตุนคนกลาง คือ มุงสงเสริมการขายไปยังคนกลาง ไดแก ตัวแทน
จําหนาย เชน มีการสงเสริมการตลาดกับองคกร หางรานตางๆ ใชสวนลดการคากับตัวแทนจําหนาย 
               4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
เชน มีการใหผลตอบแทน หรือเงินรางวัลกับพนักงานขายที่สามารถทํายอดขายไดตามที่ผูบริการ
กําหนด 

4.4 การใชขาวสารและการประชาสัมพันธ การใหขาวสารที่เปนการเสนอความคิด
เกี่ยวกับสินคา หรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มี
การวางแผน โดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใด กลุมหนึ่ง การใหขาว
เปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง
โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใหสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ และทําให
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เกิดการตอบสนองในทันที ประกอบไปดวย การขายทางโทรศัพท การขายทางโทรทัศน หรือ
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541 : 337)  

5. บุคลากร (People) บุคลากรถือเปนองคประกอบที่สําคัญของการดําเนินธุรกิจ ดังนั้น 
จึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ ดังนั้น ธุรกิจบริการจะตองใหความสําคัญตอการ
คัดเลือกพนักงานที่จะเขามาทําหนาที่ตองมีมนุษยสัมพันธ มีบุคลิกภาพ และการแตงกายที่ดี เพื่อ
สรางความนาเชื่อถือ มีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคา เพื่อสรางความรูสึกประทับใจตอ
ความสําคัญที่เทาเทียมกัน สามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาไดมากที่สุดเหนือคูแขงขัน สราง
ความแตกตางใหกับธุรกิจดวยการเพิ่มมูลคาใหกับสินคา หรือบริการ 

ขอเท็จจริงประการหนึ่งของธุรกิจบริการ คือ การสรางปฏิสัมพันธระหวางลูกคากับผู
ใหบริการ ซ่ึงเปนบุคลากรของบริษัท ปฏิสัมพันธที่เกิดจากการใหบริการของบุคลากรเปนเงื่อนไข
สําคัญในการสรางความพึงพอใจ หรือทําใหเกิดการยอมรับการใหบริการจากลูกคา ตัวอยางเชน 
บุคลากรของธนาคารตองเปนบุคคลที่มีความเปนกันเองกับลูกคา ความรูดานบริการ ความเปนมิตร 
ความสุภาพ ความรวดเร็ว ความจริงใจ และการใหความชวยเหลือในสิ่งที่ลูกคาตองการ หรือตอง
ไดรับจากการใหบริการ ส่ิงที่สามารถจะทําใหบุคลากรสามารถใหบริการที่ดีจําเปนตองอาศัยการให
แรงจูงใจแกพนักงาน ใหความสําคัญแกพนักงาน เพื่อใหบุคลกรสามารถทํางานอยางเต็มที่ตามภาระ
งานที่ไดรับมอบหมาย ตลอดจนจูงใจใหพนักงาน สรางการบริการที่นอกเหนือจากงานที่รับผิดชอบ
เพื่อมอบลการบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา ดังนั้น ผูใหบริการจึงตองใหความสําคัญกับงานพัฒนา
ทรัพยากรมนุษยในการกําหนดนโยบายเกี่ยวกับการฝกฝน การใหความรู ฝกการใหบริการที่มี
คุณภาพแกลูกคา และพยายามหลีกเลี่ยงความขัดแยงกับผูรับบริการ (Rust, 1996 : 12 อางถึงใน   
พัฒนพงษ ผาทอง, 2545 : 7-8) 

6.  กระบวนการใหบริการ (Process) เปนขั้นตอน หรือวิธีการในการใหบริการเพอสง
มอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคารวดเร็ว และประทับใจ ธุรกิจบริการนั้นผลิตภัณฑเปนสิ่งที่ไม
สามารถจับตองได ดังนั้น กระบวนการใหบริการจึงเปนเรื่องสําคัญสําหรับธุรกิจนี้ และเปนความ
แตกตางอยางชัดเจนเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนภายนอกตลาดบริการ ตัวอยางเชน กระบวนการ
ใหบริการจากธนาคาร ลูกคามิไดคํานึงเฉพาะจํานวนวงเงินกู และอัตราดอกเบี้ยเทานั้น ลูกคาจะ
ไดรับบริการอยางอื่นเกี่ยวของ และตอเนื่องกันมาที่พึงพอใจซึ่งเปนกระบวนการของการใหสินเชื่อ
แกลูกคาทั้งหมด ประกอบดวย ความรวดเร็วของขั้นตอนในการอนุมัติสินเชื่อ การตอนรับจาก
พนักงานของธนาคาร ขั้นตอนการเพิ่มวงเงินสินเชื่อ ขั้นตอนการแกไขปญหาเมื่อเกิดขอผิดพลาด 
ความแมนยําในการแจงรายละเอียดทางการเงิน ทั้งหมดสงผลตอความรูสึกนึกคิดของลูกคาซึ่งขอให
บริการทั้งสิ้น ดังนั้น กระบวนการจึงรวมความถึงลําดับของการใหบริการและระบบการสนับสนุน
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การบริการ กระบวนการจึงยอมรับวามีความสําคัญตอธุรกิจบริการที่สามารถสรางความพึงพอใจ
ใหแกลูกคา (อดุลย จาตุรงคกุล, 2545 : 258-259 อางจาก Procter, 1996 : 243) 

7. การสราง และการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
หมายถึง ส่ิงแวดลอมที่ซ่ึงไดมีการใหบริการ และปจจัยที่เกี่ยวของกับการจัดตองไดอยางใดอยางหนึ่ง
ที่อํานวยความสะดวกในการปฏิบัติการ และสงมอบบริการ เชน เครื่องแบบของเจาหนาที่ที่
ใหบริการ การตกแตงสถานที่ใหบริการ การสราง และการนําเสนอลักษณะทางกายภาพจึงเปนการ
นําเสนอสิ่งที่เปนภาพลักษณ หรือส่ิงที่ผูบริโภคสามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพ และเปนสิ่งที่
ส่ือใหผูบริโภคไดรับรูถึงภาพลักษณของบริการไดอยางชัดเจน เชน ความมีระเบียบภายในสํานักงาน 
ความสะอาดของตัวอาคารสถานที่ ความนาเชื่อถือของตัวอาคารสถานที่ และการนําอุปกรณ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช 

ลักษณะทางกายภาพนั้นมีความสําคัญตอธุรกิจบริการอีกปจจัยหนึ่ง ลักษณะทางกายภาพ
ในที่นี้ประกอบดวย สภาพทางกายภาพรอบๆ ตัว และลูกคาสามารถมองเห็นได ส่ิงที่ลูกคามองเห็น
นั้นมีสวนรวมในความรูสึกตอความพึงพอใจในการใหบริการที่ลูกคาไดรับ ธุรกิจบริการจําเปนตอง
พยายามสรางคุณภาพโดยรวม เชน ธนาคารตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพ และรูปแบบการ
ใหบริการ เพื่อสรางคุณคาใหแกลูกคา ไมวาจะเปนดานความสะอาด ความรวดเร็ว มีการตกแตง
ภายนอก และภายในธนาคารใหสวยงามสะดุดตาตอลูกคาที่ใชบริการ บรรยากาศในธนาคารตองมี
ความเปนกันเองตอผูรับบริการ การจัดบรรยากาศภายในสํานักงานดวยเสียงเพลงเบาๆ จัดที่นั่ง
สําหรับลูกคาที่สะดวกสบาย และการจัดสถานที่เพื่อใชสําหรับการใหบริการแกลูกคาอยางเหมาะสม
และเปนกันเอง นอกจากนี้ยังมีความแปลกใหมของสภาพทางกายภาพรอบๆ ที่แตกตางไปจากผู
ใหบริการอื่น เชน มีภาพแขวนที่มาจากจิตรกรที่มีช่ือเสียง หรือเปนภาพจิตรกรที่แสดงออกถึงความ
เปนทองถ่ินเฉพาะของตนเอง เปนตน อยางไรก็ตามบุคลากรและอุปกรณในสํานักงานก็ถือเปน
องคประกอบหนึ่งของลักษณะทางกายภาพ กลาวคือ ลักษณะทาทางหรือบุคลิกภาพที่ลูกคาสามารถ
มองเห็นหรือสัมผัสไดจากผูใหบริการ ประกอบดวย เสื้อผาชุดฟอรม ลักษณะการแตงกาย อุปกรณ 
หรือเครื่องมือที่ใชประโยชนดานการประชาสัมพันธ ตลอดจนขอเขียนของการประชาสัมพันธซ่ึง
แสดงออกถึงความเชี่ยวชาญ ทั้งหมดลวนเปนลักษณะทางกายภาพที่สามารถสรางความพึงพอใจดาน
การบริการใหแกลูกคา 
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ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 

กนกภรณ จึงรุงฤทธิ์ (2539 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของผูบริโภคที่ใชบริการของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) กับธนาคารอาคารสงเคราะห พบวาผูบริโภคที่ตัดสินใจใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของ
ธนาคารไทยพาณิชย และธนาคารอาคารสงเคราะห สวนใหญเปนคนโสดที่มีระดับการศึกษาปริญญา
ตรี และประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน โดยมีรายไดสวนตัวตอเดือนประมาณ 
10,001-20,000 บาท แตผูบริโภคที่ตัดสินใจใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของธนาคารอาคาร
สงเคราะหมีอายุอยูในชวง 20-30 ป เปนสวนใหญ และมีรายไดของครอบครัวตอเดือน ประมาณ 
10,000-20,000 บาท โดยพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชบริการสินเชื่อที่อยูอาศัยของธนาคารไทย
พาณิชย และธนาคารอาคารสงเคราะห สวนใหญจะทําการศึกษาหาขอมูลบริการสินเชื่อเพื่อที่อยู
อาศัยกอนการตัดสินใจ และไดรับขอมูลผานสื่อทางดานเพื่อน คนรูจัก ญาติ แนะนํามากที่สุด 
รองลงมาเปนการโทรศัพทสอบถามขอมูลจากธนาคาร นอกจากนี้ ทัศนคติของผูบริโภคตอปจจัยที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัย พบวาผูบริโภคที่ตัดสินใจใชบริการของ
ธนาคารไทยพาณิชยใหความสําคัญกับการบริการของพนักงานมากที่สุด ในขณะที่ผูบริโภคตัดสินใจ
ใชบริการของธนาคารอาคารสงเคราะห เห็นวาอัตราดอกเบี้ยเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการมากที่สุด 

กิตติพันธ เตชะภาสรนันทน (2538 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลในการถือ
ครอง และใชจายผานบัตรเครดิต พบวาผูบริโภคชาย และหญิงไมมีความแตกตางกันในการถือครอง
บัตรเครดิต แตผูชายจะคํานึงถึงความปลอดภัย และความสะดวกสบายมากกวา ระดับการศึกษาไมมี
ผลตอการถือครองบัตรเครดิต กลุมผูบริโภคจะเปนกลุมที่มีรายไดคอนขางสูงขึ้นไป และจะคํานึงถึง
ความสะดวกในการใชจาย โดยมีรานคารับบัตรเครดิตจํานวนมากและสามารถใชจายไดในวงเงินสูง 

กิตติเวท ไสยาวงศ (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ใชบัตรเครดิตของลูกคา ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ภาคนครหลวงหนึ่ง กรุงเทพมหานคร พบวา
ผูตอบแบบสอบถามโดยภาพรวมใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา อยูในระดับสําคัญมาก โดยเฉพาะผูมี
อาชีพนักเรียนนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยอัตราคาธรรมเนียมแรกเขาต่ํา และอัตราคาธรรมเนียมราย
ปต่ํา ในระดับสําคัญมาก 

คเชนค ดิสภานุวัฒ (2544 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยของลูกคา ธนาคารเอเชีย จํากัด (มหาชน) ในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาเหตุผล หรือมูลเหตุที่ทําใหผูใชบริการกลุมตัวอยางเลือกใชบริการ
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สินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัย เนื่องจาก การชักชวนของพนักงานของธนาคาร และไดรับการแนะนําจากญาติ 
หรือเพื่อนมากที่สุด สวนผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
สินเชื่อ พบวาปจจัยดานราคา ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ และปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจใชบริการในระดับมาก สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และ
ดานสถานที่ มีผลในระดับปานกลาง 

ชนันทสิริ สายเปา (2543 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการดานการคาตางประเทศจากธนาคารพาณิชย ของบริษัทผูประกอบการธุรกิจนําเขา และสงออก
ในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน พบวาผูประกอบการธุรกิจนําเขา และสงออกในนิคม
อุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการใหบริการมากที่สุด โดยให
ความสําคัญกับการใหบริการที่รวดเร็ว ใชเทคโนโลยีที่ทันสมัย รองลงมา คือ คาธรรมเนียมในการ
ใหบริการ และอัตราแลกเปลี่ยนที่เหมาะสม 

ประสิทธิ์ ภูทอง (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
การเลือกใชบัตรเครดิตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมือง จังหวัด
นครปฐม  พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตของลูกคากลุมตัวอยาง
ธนาคารไทยพาณิชยโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่หรือชองทางการ
ใหบริการ ปจจัยดานขั้นตอนหรือวิธีการการใหบริการ ปจจัยดานการใหบริการของพนักงาน และ
ปจจัยดานการสราง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตของลูกคาอยูใน
ระดับมกา สวนปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการเลือกใชบัตร
เครดิตอยู ในระดับนอย 

วิชยา สุวรรณคฤหาสน (2542 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ลงทุนในหุนกูดอยสิทธิของธนาคารพาณิชยในจังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อหุนกูดอยสิทธิของธนาคารพาณิชยมากที่สุด ไดแก อัตราผลตอบแทน และอัตราดอกเบี้ย
เงินฝากของธนาคารพาณิชยในขณะนั้น รองลงมา ไดแก ผลกําไรของธนาคาร ความเชื่อมั่นในตัว
ธนาคาร ภาวะเศรษฐกิจ ผลการดําเนินงานของธนาคาร รวมทั้งในเรื่องชื่อเสียง และฐานะของ
ธนาคารพาณิชย ตามลําดับ 

สุชาติ เจริญธรรม (2543 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธุรกิจสินเชื่อของผูใชบริการธนาคารออมสิน สาขากาฬสินธุ พบวาเหตุจูงใจที่ทําให
ผูใชบริการกลุมตัวอยางตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อ เนื่องจาก ดานความนาเชื่อถือของสถาบัน 
ดานความสะดวกในการติดตอ และดานการมีจริยธรรมของพนักงานของสถาบันการเงิน และ
ผูใชบริการสินเชื่อที่มีความแตกตางกัน เชน เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได พบวาปจจัยที่มี
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อิทธิพลตอการตัดสินใจไมแตกตางกัน ยกเวนดานระยะเวลาในการดําเนินการเทานั้น ผูใชบริการที่มี
ระดับการศึกษาตางกันเห็นวามีผลตอการตัดสินใจเลือใชบริการสินเชื่อตางกัน 

สุริยา ขาวโชติชวง (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อของธนาคารพาณิชยในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม พบวาใน
ภาพรวมใหความสําคัญทุกปจจัยมีคาเฉลี่ยในระดับมาก เรียงตามลําดับ คือ ปจจัยดานราคา รองลงมา 
คือ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานสถานที่
ใหบริการ และปจจัยดานสงเสริมการตลาด สวนปจจัยดนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
มีคาเฉลี่ยในระดับนอย  

อนันต จงสูวิวัฒนวงศ (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใช
บริการดานสินเชื่อธุรกิจ ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ของลูกคารายใหญในเขตภาคเหนือ 
พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญกับปจจัยดานวงเงินสินเชื่อที่ธนาคารใหแกลูกคาเปนลําดับ
แรก ปจจัยดานราคาใหความสําคัญกับปจจัยเร่ืองอัตราดอกเบี้ยมากที่สุด โดยเฉพาะอัตรา MLR 
(Minimum Loan Rate) ปจจัยดานสถานที่ที่ใหบริการใหความสําคัญกับปจจัยเร่ืองธนาคารมีเครือขาย
กวางขวางทั่วประเทศเปนอันดับแรก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญกับปจจัยเร่ือง
ขอมูลขาวสารสนเทศครบถวนเปนอันดับแรก ปจจัยดานบุคลากรใหความสําคัญกับปจจัยเร่ืองการ
ใหบริการที่สม่ําเสมอ และถูกตองของพนักงานฝายสัมพันธกับลูกคาบรรษัท กับปจจัยดานการ
ตอบสนอง แกไขปญหาที่รวดเร็วตามที่ตองการของพนักงานสาขาเปนอันดับแรกเทานั้น ปจจัยดาน
กระบวนการใหความสําคัญกับปจจัยเร่ืองการใหบริการที่รวดเร็วเปนอันดับแรก ปจจัยดานอื่นๆ ให
ความสําคัญกับปจจัยดานความมั่นคงของธนาคารเปนอันดับแรก ปญหาที่พบในการเลือกใชสินเชื่อ
ธุรกิจ พบวาใหความสําคัญกับปญหาเรื่องอัตราดอกเบี้ยแพงกวาธนาคารอื่นๆ เปนอันดับแรก 
 


