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บทคัดย่อ 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือหาสาเหตุท่ียอดจ่ายสินเช่ือบุคคลท่ีใชเ้งินฝากเป็นหลกัประกนั (เงินกู ้     

ฉ.35) ของส านักกิจการนครหลวง (สกน.) ลดลง และหาแนวทางการเพ่ิมยอดสินเช่ือดงักล่าว กลุ่มตวัอย่างท่ีใช ้        
ในการศึกษา ไดแ้ก่ สาขาลาดกระบงั, สาขาบางบอน, สาขาภาษีเจริญ และสาขาหนองจอก โดยการศึกษาคร้ังน้ี        
เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ และเชิงคุณภาพ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์
ท่ีมีโครงสร้าง ผลการศึกษาพบวา่ สาเหตุท่ียอดจ่ายสินเช่ือน้ีลดลง เน่ืองจาก ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อความสามารถ
ในการออมเงิน ลูกคา้ไม่มีเงินฝาก หรือสลากออมทรัพยก์บัธนาคาร จึงไม่สามารถกูไ้ด ้และพฤติกรรมการใชบ้ริการ
สินเช่ือท่ีมีการรับทราบขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สินเช่ือ และมีพนักงาน ธ.ก.ส. เป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ      
การตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือ แต่ลูกคา้หลายรายกลบัไม่รู้จักผลิตภณัฑ์สินเช่ือน้ี สะท้อนปัญหาในการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ นอกจากน้ี ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีขอ้จ ากดัดา้นผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากตอ้งมีเงินฝากหรือสลาก
ออมทรัพยจึ์งจะสามารถกูไ้ด ้ก็ส่งผลต่อการจ่ายสินเช่ือท่ีมีแนวโน้มลดลงอย่างต่อเน่ือง ผูศึ้กษาจึงเสนอทางเลือก
ส าหรับการแกไ้ขปัญหา ดา้นการส่ือสารการตลาดใชก้ารขายโดยพนักงานขาย ร่วมกบัการแจกใบปลิว/โบวช์ัวร์      
ด้านบุคคลก าหนดให้มีพนักงานท่ีมีหน้าท่ีแนะน าผลิตภณัฑ์สินเช่ือโดยตรง และด้านการจัดจ าหน่ายมีช่องทาง
ให้บริการเฉพาะส าหรับลูกคา้ท่ีมายื่นกูสิ้นเช่ือน้ี และเสนอให้ธนาคารพฒันาระบบยื่นกู้ผ่านแอพพลิเคชันแบบ
ออนไลน์ เพ่ือช่วยลดความแออดัในสาขา และเกิดฐานขอ้มูลธุรกรรมของลูกคา้ ซ่ึงสามารถน าไปใชก้ าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาดไดใ้นอนาคต  
ค าส าคัญ: สินเช่ือบุคคลท่ีมีเงินฝากเป็นหลกัประกนั, ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร, ส านกักิจการ

นครหลวง 
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ABSTRACT 
This study aimed to determine the reasons for the decrease in the amount of personal loans with deposits 

as collateral of the Office of Metropolitan Branch Administration and to explore options in order to increase the 
amount of this loan. The sample group in this study was credit customers of Lat Krabang Branch, Bang Bon 
Branch, Phasi Charoen Branch and Nong Chok Branch. The data collection tools were questionnaires and 
structured interviews. The result of this study showed that the reasons for this decrease in the amount of the 
personal loans is personal factors, loan behavior and product restrictions that require a deposit or a savings lottery 
to be able to borrow. As the result, the researcher proposed options for solving the problems as personal selling, 
leaflet, credit adviser, expressway and online application for this loan.  
Keywords: Personal Loans with Deposit Accounts as Collateral, Bank for Agriculture and Agricultural Cooperatives, 

Office of Metropolitan Branch Administration 
 
1. บทน า 

ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) เป็นธนาคารของรัฐท่ีก่อตั้งข้ึนตามพระราชบญัญติั
ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร พ.ศ. 2509 มีบทบาท และภารกิจท่ีส าคญัในการใหบ้ริการ 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นสินเช่ือ ดา้นเงินฝาก ดา้นการเงิน และดา้นการพฒันาลูกคา้ มีการแบ่งพ้ืนท่ีการด าเนินงานออกเป็น 9 ฝ่ายกิจการ
สาขาภาค (ฝสข.) และ 1 ส านักกิจการนครหลวง (สกน.) ซ่ึงประกอบไปดว้ย 16 สาขาท่ีให้บริการลูกคา้ในพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานคร โดยสาขาในสังกดั สกน. ส่วนใหญ่นั้น จะมีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีมิใช่เกษตรกร และมียอดจ่าย
สินเช่ือบุคคลท่ีใช้เงินฝากเป็นหลกัประกนั (เงินกู ้ฉ.35) เป็นหลกั ซ่ึงมีสัดส่วนสูงเกินกว่าร้อยละ 70 แต่พบว่ามี            
4 สาขาท่ีมีสัดส่วนการจ่ายสินเช่ือน้ีไม่ถึงร้อยละ 50 ไดแ้ก่ สาขาลาดกระบงั, สาขาบางบอน, สาขาภาษีเจริญ และสาขา
หนองจอก อีกทั้งมีการเติบโตของยอดจ่ายสินเช่ือดงักล่าวลดลงจากปีบญัชี 2561 ซ่ึงส่งผลกระทบโดยตรงต่อดชันี      
ช้ีวดัผลการด าเนินงานดา้นสินเช่ือของสาขา และหากยงัคงมีแนวโนม้ลดลงอย่างต่อเน่ือง ย่อมส่งผลกระทบเชิงลบ    
ต่อผลการด าเนินงานในภาพรวมของทั้งธนาคาร ท าใหธ้นาคารขาดเสถียรภาพทางการเงิน ผูศึ้กษาจึงตอ้งการหาสาเหตุ 
และแนวทางแกไ้ขเพ่ือเพ่ิมยอดสินเช่ือน้ี 

 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1)  เพ่ือหาสาเหตุท่ียอดจ่ายสินเช่ือบุคคลท่ีใชเ้งินฝากเป็นหลกัประกนั (เงินกู ้ฉ.35) ของส านกักิจการนคร
หลวง (สกน.) ลดลง 

2)  เพ่ือหาแนวทางการเพ่ิมยอดสินเช่ือบุคคลท่ีใชเ้งินฝากเป็นหลกัประกนั (เงินกู ้ฉ.35) ของส านกักิจการ
นครหลวง (สกน.) 
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3. แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
นภวรรณ คณานุรักษ์ (2563) ไดอ้า้งถึง Schiffman and Kanuk (2007) ซ่ึงไดใ้ห้ความหมายของค าว่า 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไวด้งัน้ี “พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกมาในลกัษณะของการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมิน 
และการท้ิงผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได”้ และสรุป
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกมาในลกัษณะของ
การคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมิน และการท้ิงผลิตภณัฑ ์บริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัวา่
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงพฤติกรรมดงักล่าวจะรวมถึงอิทธิพลท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์          
ท่ีน าไปสู่พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ ์

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ไดอ้า้งถึง โมเดลกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ Kotler (2003) และ

อธิบายเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ ไวว้่า หมายถึง ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค     
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ประกอบดว้ยขั้นตอนส าคญั 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ทั้งน้ี ผูบ้ริโภคอาจจะขา้มหรือยอ้นกลบัไปเร่ิมตน้ขั้นตอนก่อนน้ีก็ได ้     
ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริงๆ และมีผลกระทบหลงัจากการซ้ือ 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดบริการ 
ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2563) กล่าวถึง ส่วนประสมการตลาดบริการ 7Ps ไดแ้ก่ 1) Product ผลิตภณัฑ ์      

2) Price ราคา 3) Place การจดัจ าหน่าย 4) Promotion / Communication of the Service การส่ือสารตลาด 5) People 
บุคคล 6) Process กระบวนการ 7) Physical Evidence หลกัฐานทางกายภาพ และไดเ้สนอแนวคิดส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมุ่งเนน้ในการตอบสนองคุณค่า (Value) ท่ีลูกคา้ตอ้งการอยา่งแทจ้ริง 7As ไดแ้ก่ 1) Acceptability 
การท่ีลูกคา้ยอมรับการบริการ  2) Affordability ความสามารถในการช าระเงินค่าบริการ 3) Accessibility 
ความสามารถในการเขา้ถึงบริการ 4) Awareness การท่ีลูกคา้รู้จกับริการ 5) Affection การท่ีลูกคา้ไดรั้บรู้ถึงความรัก 
และความห่วงใยของกิจการบริการ 6) Accomplishment ความส าเร็จในการใชบ้ริการ 7) Approach ความรู้สึก
ปรารถนาท่ีจะ    เขา้ไปใชบ้ริการ 

 
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
จกัรกฤษ เลก็ประสาร (2557) ท าการศึกษาถึงการจ าแนกความแตกต่างความพึงพอใจดา้นปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการระหว่างกลุ่มผู ้ใช้สินเช่ือบ้าน และกลุ่มผูใ้ช้สินเช่ือส่วนบุคคลของ บมจ.
ธนาคารกรุงไทย (ภายใตก้ารดูแลของ ธนาคารกรุงไทย ส านกังานเขตบางบอน) เพื่อศึกษาความพึงพอใจดา้นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการของกลุ่มผูใ้ชสิ้นเช่ือบา้น และกลุ่มผูใ้ชสิ้นเช่ือส่วนบคุคล และศึกษา
ความพึงพอใจดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการท่ีใชใ้นการจ าแนกกลุ่มผูใ้ชสิ้นเช่ือบา้น และ
กลุ่มผูใ้ชสิ้นเช่ือส่วนบุคคล ผลการศึกษาพบวา่ ในการจ าแนกกลุ่มลูกคา้ผูท่ี้มาใชบ้ริการสินเช่ือบา้น และผูท่ี้ใชบ้ริการ
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สินเช่ือส่วนบุคคลนั้นแตกต่างกนั คือ ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมดา้นการตลาด ดา้นของราคา ส่งผลให้ระดบัความ   
พึงพอใจท่ีเขา้มาใชบ้ริการนั้น แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัในดา้นของช่องทางการจดัจ าหน่าย และทางดา้นของขั้นตอน
การด าเนินงาน มีความคิดเห็นท่ีสอดคลอ้งไปในทิศทางเดียวกนั 

พีรนนัท ์ฉัตรธนาธรรม (2557) ท าการศึกษาถึงความแตกต่างดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเช่ือเพ่ือคนมีรถยนตจ์งัหวดัอุบลราชธานีของพนกังานเอกชนและขา้ราชการ เพ่ือ
ศึกษาความแตกต่างดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือเพื่อคน           
มีรถยนตจ์งัหวดัอุบลราชธานีจากกลุ่มพนกังานเอกชนและกลุ่มขา้ราชการ และคน้หาความแตกต่างดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีใช้ในการจ าแนกกลุ่ม ระหว่างกลุ่มพนักงานเอกชนกับกลุ่มขา้ราชการ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่ม
พนักงานเอกชนส่วนใหญ่ มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการเพราะอตัราดอกเบ้ียถูกกว่าสินเช่ือด้านอ่ืน ส่วนกลุ่ม
ข้าราชการส่วนใหญ่ เลือกใช้บริการเพราะการเดินทางสะดวกติดถนนใหญ่ และพบว่า พนักงานเอกชนจะ                   
ให้ความส าคญักบัอตัราดอกเบ้ียต ่า การเดินทางสะดวกติดถนนใหญ่ มีส่วนลดในการปิดยอดก่อนก าหนดมากกว่า  
กลุ่มขา้ราชการ ในทางตรงกนัขา้มขา้ราชการจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นสามารถติดต่อกบับริษทัไดห้ลายช่องทาง 
มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ ค าแนะน าจากผูท่ี้เคยใชบ้ริการ การใหร้างวลัส าหรับการแนะน าลูกคา้ใหม่ การแจก
ของช าร่วยตามเทศกาลต่างๆ พนกังานมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ หอ้งน ้าสะอาด มากกวา่พนกังานเอกชน 

 
4. การด าเนินการวจิัย 

การศึกษาคร้ังน้ีใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลแบบผสมผสาน (Mixed method) คือ วิธีเชิงปริมาณ (Quantitative 
method) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) จ านวน 350 ชุด กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการสินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 และ
กลุ่มท่ีใช้บริการสินเช่ือประเภทอ่ืนท่ีมาใชบ้ริการสินเช่ือกบัสาขาในสังกดั สกน. และวิธีเชิงคุณภาพ (Qualitative 
method) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มตวัอย่างทั้ ง 2 กลุ่ม จ านวน 16 ราย โดยใชแ้บบสัมภาษณ์ท่ีมีโครงสร้าง 
(Structured Interview)  

 
ประชากร 

ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการสินเช่ือกบัสาขาในสังกดั สกน. ท่ีมีสัดส่วนการจ่าย
สินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 ไม่ถึงร้อยละ 50 ไดแ้ก่ สาขาลาดกระบงั, สาขาบางบอน, สาขาภาษีเจริญ และสาขาหนองจอก รวม
จ านวนประชากรทั้งส้ิน 2,830 ราย   

 
กลุ่มตวัอยา่ง 

การก าหนดกลุ่มตวัอยา่งใชสู้ตรค านวณของ Taro Yamane (1973) ซ่ึงไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 350 ราย โดย
ท าการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Sampling) โดยมีขั้นตอน ดงัน้ี 

ขั้นท่ี 1 การคดัเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Selection) โดยเลือกกลุ่มเป้าหมายจากสาขาในสังกดั 
สกน. ท่ีมีสัดส่วนการจ่ายสินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 ไม่ถึงร้อยละ 50 จ านวน 4 สาขา ไดแ้ก่ สาขาลาดกระบงั, สาขาบางบอน, 
สาขาภาษีเจริญ และสาขาหนองจอก 



 การประชมุน าเสนอผลงานวจัิยบณัฑิตศกึษาระดับชาติ 
ครัง้ท่ี ๑๖  ปีการศกึษา ๒๕๖๔ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๙ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๔ หน้า 1146 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ขั้นท่ี 2 การคดัเลือกแบบก าหนดโควตา้ (Quota Selection) โดยก าหนดสัดส่วนตวัอยา่งให้สอดคลอ้งกบั
สัดส่วนประชากรของสาขาท่ีคดัเลือกไวแ้ลว้ทั้ง 4 สาขา คือ สาขาลาดกระบงั 76 ราย สาขาบางบอน 92 ราย สาขาภาษี
เจริญ 66 ราย และสาขาหนองจอก 116 ราย 

 
ตารางท่ี 1 ตารางการก าหนดโควตา้ของกลุ่มตวัอยา่ง  

กลุ่มตัวอย่าง 
ขนาด

ประชากร 
(N) 

สัดส่ว
น 

ขนาดตัวอย่าง (n) 

ลาดกระบงั บางบอน ภาษเีจริญ หนองจอก รวม 

21.73 26.29 18.90 33.08 100 

ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการสินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 967 34.17 26 32 22 40 120 

ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการสินเช่ือประเภท
อ่ืน 

1,863 65.83 50 60 44 76 230 

รวม 2,830 100 76 92 66 116 350 

  
ขั้นท่ี 3 การคดัเลือกแบบบงัเอิญ (Accidental Selection) หลงัจากก าหนดโควตา้ของกลุ่มตวัอยา่งแต่ละสาขา

เรียบร้อยแลว้ จะใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยคดัเลือกจากลูกคา้ท่ีเขา้มาติดต่อใชบ้ริการสินเช่ือท่ีสาขาในลกัษณะ
บงัเอิญพบ หรือไม่เฉพาะเจาะจง จนครบตามจ านวนโควตา้ท่ีก าหนดไว ้

 
การสัมภาษณ์เชิงลึกแบบเผชิญหนา้ (Face to face Interview) โดยใชแ้บบสัมภาษณ์ท่ีมีโครงสร้างกบั         

กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 16 ราย ท่ีใชบ้ริการสินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 สาขาละ 2 ราย รวม 8 ราย และกลุ่มท่ีใชบ้ริการสินเช่ือ
ประเภทอ่ืน สาขาละ 2 ราย รวม 8 ราย 

 
การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

แบบสอบถาม และการสัมภาษณ์เชิงลึกโดยใชแ้บบสัมภาษณ์ท่ีมีโครงสร้าง ประกอบไปดว้ย 3 ส่วนหลกั 
ดงัน้ี   

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง เป็นค าถามท่ีตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสินเช่ือ เป็นค าถามท่ีตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว 
ส่วนท่ี 3 ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 โดย

ใชม้าตรวดัแบบ Rating Scale 5 ระดบั มีเกณฑก์ารใหค้ะแนนเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย ตั้งแต่ระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด = 5 ไปจนถึง นอ้ยท่ีสุด = 1 

 
การวเิคราะห์ขอ้มูล 

ขอ้มูลจากการวจิยัเชิงปริมาณ มีขั้นตอนการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี และค่าร้อยละ 
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ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสินเช่ือ วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี และค่า
ร้อยละ  

ส่วนท่ี 3 ทัศนคติดา้นส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือเงินกู้ ฉ.35 
วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และใชก้ารทดสอบ
สมมติฐานของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นอิสระจากกนั (Independent Sample T-Test) ระหวา่งกลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 และ
กลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือประเภทอ่ืน 

 
ขอ้มูลจากการวจิยัเชิงคุณภาพ มีขั้นตอนการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี และค่าร้อยละ 
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการสินเช่ือ วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้การแจกแจงความถ่ี 

(Frequency) ของตวัแปรแจงนบั (Categorical Variable) 
ส่วนท่ี 3 ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการเงินกูสิ้นเช่ือบุคคลท่ีใช้

เงินฝากเป็นหลกัประกนั (เงินกู ้ฉ.35) วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี (Frequency) ของตวัแปรแจงนับ 
(Categorical Variable) และน าผลท่ีไดม้าท าการเปรียบเทียบกนัระหวา่งกลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 และกลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือ
ประเภทอ่ืน 
 
5. ผลการวจิัย 
ผลการวิจยัเชิงปริมาณ 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 52.9 มีอายรุะหวา่ง 40-49 
ปี คิดเป็นร้อยละ 30.0 สถานภาพสมรส และมีบุตร คิดเป็นร้อยละ 50.3  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
52.3 เป็นเกษตรกร คิดเป็นร้อยละ 59.1 และมีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,000-29,999 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.7 

 
พฤติกรรมการใชบ้ริการสินเช่ือ พบวา่ ส่วนใหญ่ไม่ไดใ้ชบ้ริการสินเช่ือกบัธนาคารอ่ืน คิดเป็นร้อยละ 91.1 

ใช้เ งินฝาก/สลากออมทรัพย์เป็นหลักประกันในการกู้เ งิน คิดเป็นร้อยละ 34.3 ว ัตถุประสงค์การกู้เ งินเพ่ือ
อเนกประสงค/์บริโภคอุปโภค คิดเป็นร้อยละ 34.3 ไดรั้บอนุมติัวงเงินกูร้ะหวา่ง 250,001-300,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
15.7 ยอดผอ่นช าระเงินกูต่้อเดือนตั้งแต่ 20,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 45.4 ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
สินเช่ือจากพนกังาน ธ.ก.ส.   คิดเป็นร้อยละ 30.3 และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือกบั ธ.ก.ส. 
มากท่ีสุด คือ พนกังาน ธ.ก.ส. คิดเป็นร้อยละ 36.3 

 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาด

บริการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ,์ ราคา, การจดัจ าหน่าย, การส่ือสารการตลาด, บุคคล, กระบวนการ และหลกัฐานทางกายภาพ 
พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.37 
โดยปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือสูงท่ีสุด คือ ด้านราคา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.48 
รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นบุคคลอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.47 ดา้นการส่ือสารการตลาดอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
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มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.42 ดา้นกระบวนการอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.40 ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.38 ดา้นหลกัฐานทางกายภาพอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั  4.27 และดา้นการจดั
จ าหน่ายอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.15 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 2 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ   

ส่วนประสมการตลาดบริการ  ̅ S.D. ระดบั ล าดบั 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.38 0.41 มากท่ีสุด 5 
2.  ด้านราคา 4.48 0.34 มากท่ีสุด 1 
3.  ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.15 0.51 มาก 7 
4.  ดา้นการส่ือสารการตลาด 4.42 0.34 มากท่ีสุด 3 
5.  ดา้นบุคคล 4.47 0.39 มากท่ีสุด 2 
6.  ดา้นกระบวนการ 4.40 0.41 มากท่ีสุด 4 
7.  ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 4.27 0.52 มากท่ีสุด 6 

รวม 4.37 0.27 มากท่ีสุด  

 

หากพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑมี์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือสูงท่ีสุด คือ 
วงเงินกูท่ี้อนุมติัสมเหตุสมผล มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.49 ดา้นราคามีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือสูงท่ีสุด 
คือ ค่าธรรมเนียมต่างๆ สมเหตุสมผล มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.56 ดา้นการจดัจ าหน่ายมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสินเช่ือสูงท่ีสุด คือ ความกวา้งขวางของสาขา สามารถรองรับลูกคา้จ านวนมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.33 ดา้นการ
ส่ือสารการตลาดมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือสูงท่ีสุด คือ เง่ือนไขพิเศษ เช่น การช าระเฉพาะ
ดอกเบ้ียแลว้เล่ือนงวดช าระอตัโนมติั เป็นตน้ มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.49 ดา้นบุคคลมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสินเช่ือสูงท่ีสุด คือ พนกังานมีความเช่ียวชาญช านาญในการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.55 ดา้นกระบวนการ
มีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือสูงท่ีสุด คือ กระบวนการพิจารณาอนุมติัไม่ซบัซอ้น มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 
4.45 ดา้นหลกัฐานทางกายภาพมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือสูงท่ีสุด คือ อาคารสถานท่ีตั้งสาขาเป็น
ระเบียบเรียบร้อยทั้งภายในและภายนอก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.32 

 
การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือ

ของผูต้อบแบบสอบถาม ระหว่างกลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 และกลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือประเภทอ่ืน พบว่า ในภาพรวมของ
ส่วนประสมการตลาดบริการ, ดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นการจดัจ าหน่าย, ดา้นการส่ือสารการตลาด, ดา้นกระบวนการ และ
ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ แตกต่างกนัอย่างไม่มีนัยส าคญัทางสถิติ แต่ ด้านราคา และด้านบุคคล แตกต่างกนัอย่าง       
มีนัยส าคญัทางสถิติ โดยกลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 ให้ความส าคญัดา้นราคา และดา้นบุคคล สูงกว่ากลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือ
ประเภทอ่ืนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 3 เปรียบเทียบปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือ ระหวา่งกลุ่มท่ี
กูสิ้นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 และกลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือประเภทอ่ืน 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 
สินเช่ือ ฉ.35 สินเช่ืออ่ืน 

t Sig 
 ̅ S.D.  ̅ S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.42 0.39 4.36 0.42 1.13 0.26 

2. ดา้นราคา 4.54 0.32 4.45 0.35 2.21 0.03* 

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.22 0.46 4.12 0.52 1.70 0.09 

4. ดา้นการส่ือสารการตลาด 4.45 0.35 4.40 0.33 1.19 0.24 

5. ดา้นบุคคล 4.53 0.34 4.44 0.40 2.18 0.03* 

6. ดา้นกระบวนการ 4.39 0.41 4.40 0.41 0.13 0.89 

7. ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 4.26 0.49 4.27 0.53 0.22 0.82 

รวม 4.40 0.23 4.35 0.28 1.70 0.09 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

หากพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นราคา กลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 ให้ความส าคญัดา้นอตัราดอกเบ้ีย
สมเหตุสมผล สูงกว่ากลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือประเภทอ่ืนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ และดา้นบุคคล กลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 
ให้ความส าคญัดา้นพนักงานมีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์สินเช่ือ สามารถแนะน าและให้ขอ้มูลไดอ้ยา่งชดัเจน    
สูงกวา่กลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือประเภทอ่ืนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ผลการวิจยัเชิงคุณภาพ 

พฤติกรรมการใช้บริการสินเช่ือ พบว่า กลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 รู้จักผลิตภณัฑ์สินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 จาก
พนกังาน ธ.ก.ส. ความถ่ีเท่ากบั 5 มีวงเงินกู ้270,000 บาท ความถ่ีเท่ากบั 4 ช าระเฉพาะดอกเบ้ียปีละคร้ัง ความถ่ีเท่ากบั 
6 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการสินเช่ือกบั ธ.ก.ส. คือ ครอบครัว ความถ่ีเท่ากบั 3 และพนกังาน    
ธ.ก.ส. ความถ่ีเท่ากบั 3 และพบว่า กลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือประเภทอ่ืน ส่วนใหญ่ไม่รู้จกัผลิตภณัฑสิ์นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 ความถ่ี
เท่ากบั 5 ส่วนคนท่ีรู้จกั รู้จกัเพราะพนกังาน ธ.ก.ส. ความถ่ีเท่ากบั 2 เวบ็ไซตธ์นาคาร ความถ่ีเท่ากบั 1 เหตุผลท่ีไม่ใช้
ผลิตภณัฑ์สินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 เพราะไม่รู้จกั ความถ่ีเท่ากบั 3 ไม่มีเงินฝาก/สลากออมทรัพย ์ความถ่ีเท่ากบั 3 และใช้
หลกัประกนัอ่ืนในการกู ้ความถ่ีเท่ากบั 2 

 
ทศันคติท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือ พบวา่ กลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 ส่วนใหญ่มีทศันคติดา้น

ผลิตภณัฑ์ ไม่ตอ้งถอนเงิน/สลากออมทรัพย ์ดา้นราคา ดอกเบ้ียไม่แพง/ไม่สูง ดา้นการจดัจ าหน่าย สะดวกในการ
เดินทาง/หาง่าย ดา้นการส่ือสารการตลาด ควรแนะน า/ประชาสัมพนัธ์ให้มากข้ึน ดา้นบุคคล บริการรวดเร็ว ดา้น
กระบวนการ ไม่ยุ่งยากซับซ้อน ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ เคร่ืองคอมพิวเตอร์/อุปกรณ์ส านักงาน โดยดา้นท่ีให้
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นราคา ดอกเบ้ียไม่แพง/ไม่สูง และพบวา่ กลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือประเภทอ่ืน ส่วนใหญ่มีทศันคติ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ตอ้งมีเงินฝาก/เหมาะส าหรับคนมีเงินฝาก ดา้นราคา ดอกเบ้ียไม่แพง/ไม่สูง ดา้นการจดัจ าหน่าย สะดวก
ในการเดินทาง/หาง่าย ดา้นการส่ือสารการตลาด ควรแนะน า/ประชาสัมพนัธ์ให้มากข้ึน ดา้นบุคคล ควรแนะน า/
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ประชาสัมพนัธ์ให้มากข้ึน ดา้นกระบวนการ สะดวก/รวดเร็ว ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ ท่ีนั่งรอคิว โดยดา้นท่ีให้
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นการจดัจ าหน่าย กูแ้บบออนไลน์/กูผ้า่นโทรศพัท/์กูผ้า่นแอพพลิเคชนัได ้

 
ตารางท่ี 4 เปรียบเทียบทศันคติท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือมากท่ีสุด ระหวา่งกลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 

และกลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือประเภทอ่ืน 

ส่วนประสม 
การตลาดบริการ 

ทศันคติทีส่่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเช่ือมากทีสุ่ด  

สินเช่ือ เงนิกู้ ฉ. 35 สินเช่ือประเภทอืน่ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ไม่ตอ้งถอนเงิน/สลากออมทรัพยก่์อนก าหนด ตอ้งมีเงินฝาก/เหมาะส าหรับคนมีเงินฝาก 
2. ดา้นราคา ดอกเบ้ียไม่แพง/ไม่สูง ดอกเบ้ียไม่แพง/ไม่สูง 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย สะดวกในการเดินทาง/หาง่าย สะดวกในการเดินทาง/หาง่าย 
4. ดา้นการส่ือสารการตลาด ควรแนะน า/ประชาสมัพนัธ์ใหม้ากข้ึน ควรแนะน า/ประชาสมัพนัธ์ใหม้ากข้ึน 
5. ดา้นบุคคล บริการรวดเร็ว ควรแนะน า/ประชาสมัพนัธ์ใหม้ากข้ึน 
6. ดา้นกระบวนการ ไม่ยุง่ยากซบัซอ้น สะดวก/รวดเร็ว 
7. ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ เคร่ืองคอมพวิเตอร์/อุปกรณ์ส านกังาน ท่ีนัง่รอคิว 
   ด้านทีใ่ห้ความส าคญัมากทีสุ่ด ด้านราคา : ดอกเบ้ียไม่แพง/ไม่สูง ด้านการจัดจ าหน่าย : กูแ้บบออนไลน์/กูผ้า่น

โทรศพัท/์กูผ้า่นแอพพลิเคชนัได ้

 
6. การอภิปรายผล 
 ผลการศึกษาเร่ือง “การจ าแนกความแตกต่างความพึงพอใจดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ
ธุรกิจบริการระหวา่งกลุ่มผูใ้ชสิ้นเช่ือบา้น และกลุ่มผูใ้ชสิ้นเช่ือส่วนบุคคลของ บมจ.ธนาคารกรุงไทย (ภายใตก้ารดูแล
ของธนาคารกรุงไทย ส านักงานเขตบางบอน)” ของ จักรกฤษ เล็กประสาร (2557) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านราคา ส่งผลใหร้ะดบัความพึงพอใจของผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการนั้นแตกต่างกนั และผลการศึกษาเร่ือง “ความ
แตกต่างดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเช่ือเพ่ือคนมีรถยนตจ์งัหวดั
อุบลราชธานีของพนกังานเอกชนและขา้ราชการ” ของ พีรนนัท์ ฉัตรธนาธรรม (2557) พบว่า กลุ่มพนกังานเอกชน
ส่วนใหญ่ มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการเพราะอัตราดอกเบีย้ถูกกว่าสินเช่ือด้านอื่น ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาใน
คร้ังน้ี ซ่ึงพบวา่ กลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 ใหค้วามส าคญั ด้านราคา ไดแ้ก่ อตัราดอกเบีย้สมเหตุสมผล สูงกวา่กลุ่มท่ีกู้
สินเช่ือประเภทอ่ืนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ และใหค้วามส าคญั ด้านราคา มากท่ีสุด คือ ดอกเบีย้ไม่แพง/ไม่สูง  
 
7. การสรุปผล 

จากการศึกษา สามารถสรุปไดว้่า สาเหตุท่ียอดจ่ายสินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 ของส านกักิจการนครหลวง (สกน.) 
ลดลง เน่ืองจาก  

1) ปัจจยัส่วนบุคคล ผูกู้ส่้วนมากเป็นเกษตรกร มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,000-29,999 บาท มีอายรุะหวา่ง 
40-49 ปี ซ่ึงเป็นวยัท างาน สถานภาพสมรส และมีบุตร เม่ือพิจารณาจากรายได ้และภาระค่าใชจ่้าย เน่ืองจากส่วนใหญ่
มีบุตร ประกอบกบัสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัท่ีชะลอตวั อาจส่งผลต่อสภาพคล่องในครัวเรือน และความสามารถใน
การลงทุนหรือออมเงิน ท าใหผู้กู้ไ้ม่มีเงินฝากหรือสลากออมทรัพย ์จึงไม่สามารถกูสิ้นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 ได ้
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2) พฤติกรรมการใชบ้ริการสินเช่ือ ผูกู้ส่้วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑสิ์นเช่ือจากพนกังาน 
ธ.ก.ส. นอกจากน้ี พนกังาน ธ.ก.ส. ยงัเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือกบั ธ.ก.ส. มากท่ีสุดอีก
ดว้ย แต่จากการสัมภาษณ์เชิงลึก พบวา่ มีผูกู้ห้ลายรายท่ีไม่เคยรู้จกัผลิตภณัฑสิ์นเช่ือเงินกู ้ฉ.35 มาก่อน แสดงให้เห็น
ถึงจุดอ่อนในดา้นการส่ือสารการตลาด ขาดการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ และเน่ืองจากช่องทางการยื่นกูผ้ลิตภณัฑ์
สินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 น้ี คือ เคาน์เตอร์ธนาคาร ซ่ึงให้บริการฝาก-ถอน และท าธุรกรรมทางการเงิน จึงส่งผลใหไ้ม่มีเวลา
มากนักในการพูดคุย และแนะน าให้ลูกคา้ท่ีมาติดต่อรับบริการหน้าเคาน์เตอร์ไดรู้้จกั หรือเชิญชวนให้ใชผ้ลิตภณัฑ์
สินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 น้ี 

3) ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือ เน่ืองจากสินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 มีขอ้จ ากดั
ดา้นผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากตอ้งมีเงินฝากหรือสลากออมทรัพย ์จึงจะสามารถกูไ้ด ้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายจึงเป็นกลุ่มลูกคา้
เงินฝาก ซ่ึงส่วนมากให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นราคา โดยเฉพาะอยา่งยิ่งอตัราดอกเบ้ีย
สมเหตุสมผล และดา้นบุคคลจะใหค้วามส าคญัดา้นพนกังานมีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑสิ์นเช่ือ สามารถแนะน า
และให้ขอ้มูลไดอ้ยา่งชดัเจน สูงกว่ากลุ่มท่ีกูสิ้นเช่ือประเภทอ่ืนอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ แต่ในปัจจุบนั พนักงานท่ี
ใหบ้ริการหนา้เคาน์เตอร์ธนาคาร มีขอ้จ ากดัในการพดูคุย แนะน า หรือเชิญชวนลูกคา้เงินฝากใหใ้ชบ้ริการ จึงส่งผลให้
ยอดจ่ายสินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 ของส านกักิจการนครหลวง (สกน.) มีแนวโนม้ลดลงอยา่งต่อเน่ือง 

 
8. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

ผูศึ้กษาเสนอทางเลือกส าหรับการแกไ้ขปัญหา ดงัน้ี 
1) ดา้นการส่ือสารการตลาด เสนอทางเลือกโดยใชก้ารขายโดยพนกังานขาย ไดแ้ก่ พนกังานเคาน์เตอร์ซ่ึง

ให้บริการสินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 อยูแ่ลว้ในปัจจุบนั เน่ืองจากมีความเช่ียวชาญ มีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์สามารถ
ให้ค  าแนะน าหรือเชิญชวนให้ใชบ้ริการ อีกทั้งยงัมีความสัมพนัธ์และคุน้เคยกบัลูกคา้เงินฝากของสาขาเป็นอยา่งดี จึง
เป็นทางเลือกท่ีมีประสิทธิภาพสูง และลดขอ้จ ากดัเร่ืองระยะเวลาในการให้บริการหน้าเคาน์เตอร์ลง โดยการแจก
ใบปลิว/โบรชวัร์ ประกอบการแนะน า เพ่ือใหล้กูคา้เกิดความเขา้ใจในผลิตภณัฑไ์ดง่้ายยิง่ข้ึน 

2) ดา้นบุคคล แต่ละสาขาควรมีพนักงานท่ีมีหน้าท่ีแนะน าผลิตภณัฑ์สินเช่ือโดยตรง ซ่ึงเป็นพนักงานท่ีมี
ความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑสิ์นเช่ือ สามารถแนะน าและให้ขอ้มูลแก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน โดยสามารถสับเปล่ียน
หมุนเวยีนไดต้ามความเหมาะสม  

3) ด้านการจัดจ าหน่าย ธนาคารควรก าหนดช่องทางให้บริการเฉพาะ แต่ในช่วงท่ียงัไม่มีลูกคา้มายื่นกู ้          
ก็สามารถให้บริการธุรกรรมทางการเงินอ่ืนๆ ได ้อีกทั้ง ควรพฒันาระบบให้สามารถยื่นกูผ้่านแอพพลิเคชนัแบบ
ออนไลน์ ช่วยลดความแออดัในสาขา และเกิดฐานขอ้มูลธุรกรรมของลูกคา้ สามารถน าไปใชก้ าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดไดใ้นอนาคต 

ขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
1) การศึกษาในคร้ังต่อไป ควรมีการศึกษาใหค้รอบคลุมทั้ง 16 สาขา ซ่ึงอยูใ่นสังกดั สกน. เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลท่ี

ครอบคลุมมากกวา่น้ี 
2) ควรมีการศึกษาความพึงพอใจในการใชบ้ริการสินเช่ือเงินกู ้ฉ.35 เพ่ิมเติมดว้ย เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางในการ

ปรับปรุง และพฒันาการใหบ้ริการ ตลอดจน สามารถก าหนดกลยทุธ์ หรือวางแผนการตลาดท่ีเหมาะสมต่อไป 



 การประชมุน าเสนอผลงานวจัิยบณัฑิตศกึษาระดับชาติ 
ครัง้ท่ี ๑๖  ปีการศกึษา ๒๕๖๔ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๙ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๔ หน้า 1152 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 
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