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ในการใช้บรกิารสินเชื่อส่วนบุคคล 

Marketing Mix Affecting Government Officers in Fang District, Chiang Mai Province 

Towards Using Personal Loan Services 
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บทคัดย่อ  

 การค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อข้าราชการในอ าเภอฝาง  

จังหวัดเชียงใหม่ในการใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคคล เพื่อการน าข้อมูลปัจจัยท่ีส าคัญมาปรับปรุงการให้บริการสินเชื่อ 

ส่วนบุคคล  ตัวอย่างท่ีใชใ้นการศึกษา คือ กลุ่มข้าราชการและลูกจ้างประจ าที่ปฏบัิตงิานในหน่วยงานราชการในเขตอ าเภอ

ฝางจ านวน 270 ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล วิธีการเลือกตัวอย่างแบบสุ่มสะดวกโดย

การแจกแบบสอบถามตามหนว่ยงานราชการในอ าเภอฝาง เฉพาะผู้ท่ีเคยใช้บริการสินเชื่อสถาบันการเงินในเขตอ าเภอฝาง

เท่านัน้การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถติเิชงิพรรณนา  ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย   

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายุ 30-49 ปี สถานภาพสมรส  การศึกษา

ระดับปริญญาตรี  ต าแหน่งราชการระดับ 1-6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท  เหตุผลส าหรับการเลือกใช้

บริการสินเชื่อเพื่อเสริมสภาพคลอ่งในการด ารงชีวิตประจ าวัน  วัตถุประสงค์สว่นใหญ่เพื่อน าไปช าระภาระหน้ีอื่นๆ  

 ผลการศึกษา ข้อมูลท่ีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการเลือกใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคคล  

มดีังตอ่ไปนี ้  ด้านผลิตภัณฑ์พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.74) ให้ความส าคัญปัจจัย

ย่อยด้านพนักงานมีทักษะความรู้และการบริการ  ด้านราคาพบว่า ให้ความส าคัญในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.40)  

ให้ความส าคัญปัจจัยย่อยด้านอัตราดอกเบ้ีย  รองมาค่าธรรมเนียมการใช้วงเงิน   ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่าให้

ความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.61) ให้ความส าคัญปัจจัยย่อยด้านอาคารสถานท่ีความสะอาด ความปลอดภัย  

ความสะดวกในการมาใช้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าให้ความส าคัญในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.37)  

ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญปัจจัยย่อยด้านการประชาสัมพันธ์จากพนักงานท่ีออกให้ข้อมูลตามหน่วยงาน และข่าวสารจาก  

SMS E-mail 
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ABSTRACT  

This independent study aimed to study marketing mix affecting government officers in Fang district, Chiang 

Mai province towards using personal loan services in order to improve the offer of this service.  Samples of this study 

were specified to 270 government and permanent officers at government units in Fang district. Questionnaires, as a 

tool to collect data, were distributed, in accordance with the convenient method of sampling, to people working in 

government units in Fang district and taking personal loan services from financial institutes in Fang district.  Data 

were, then, analyzed by the descriptive statistics, consisting of frequency, percentage and mean. 

 The findings presented that most respondents were married female in the age between 30-49 years old 

with Bachelor’s degree. They were in the position of 1st – 7th ranked civil servant and averagely earned monthly 

income at the amount of 10,001-20,000 Baht. Reason of using personal loan service for living was for debt 

payment.  

 The results of the study on marketing mix affecting government officers towards using personal load 

services were shown as follows. In product factor, the respondents paid high level of importance (at the mean of 

3.74), especially on the sub-factor of having skillful and knowledgeable staff to serve customers. In price factor, the 

respondents paid moderate level of importance (at the mean of 3.40), especially on the sub-factors of interest rates 

and credit limit fee, accordingly. In place actor, the respondents paid high level of importance (at the mean of 3.61), 

especially on the sub-factors of clean and safe building and convenient access to use services. In promotion factor, 

the respondents paid moderate level of importance (at the mean of 3.37), especially on the sub-factors of public-

relation allowing staff to give service information at the government units and sending news and information to 

customers via SMS and E-mail. 

บทน า  

ตามนโยบายของภาครัฐบาลท่ีได้มกีารปรับค่าจ้างเงนิเดอืนให้กับข้าราชการวุฒริะดับปริญญาตรีท่ัวประเทศให้อยู่

ในอัตรา 15,000 บาท (กระทรวงการคลัง, 2555: ออนไลน์) ท าให้มีการขยายตัวด้านเศรษฐกิจและการขยายตัวด้าน

สินเชื่อไม่วา่จะเป็นสนิเชื่อดา้นท่ีอยูอ่าศัย และสินเชื่อสว่นบุคคลเพ่ือการใช้จ่ายในชีวิตประจ าวัน ท าให้แตล่ะสถาบันการเงิน

ได้ให้ความส าคัญกับกลุม่ลูกค้าดังกล่าวโดยการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆ เพื่อมาจูงใจในการมาใช้บริการสินเชื่อและ

จากหลักการ  5’Cs ในการวิเคราะห์สินเชื่อ ซึ่งประกอบด้วย อุปนิสัยของลูกค้า (Character) ความสามารถในการช าระหนี้ 

(Capacity) เงินทุน(Capital)หลักประกัน (Collaterals) สถานการณ์  (Condition) (บริษัทข้อมูลเครดิตแห่งชาติจ ากัด:ออนไลน์)  

หลักการท่ีได้กล่าวไปแล้วนัน้ท าให้ลูกค้ากลุ่มข้าราชการถอืได้วา่เป็นลูกค้าท่ีมีศักยภาพเพราะมีรายได้ท่ีแน่นอน การท างาน

ท่ีม่ันคง จึงมีความสามารถในการช าระหนี้ได้  
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สถาบันการเงินท่ีอยู่ภายใต้การควบคุมของธนาคารแห่งประเทศไทยได้แก่สถาบันการเงินธนาคารพาณิชย ์  

(พรบ. สถาบันการเงิน, 2551: ออนไลน์) ปัจจุบันสถาบันการเงินส่วนใหญ่มุง่ให้ความสนใจสินเชื่อส่วนบุคคลเป็นอย่างมาก  

เนื่องจากสินเชื่อสว่นบุคคลเป็นสนิเชื่อท่ีท ารายได้ดอกเบ้ียสูงให้กับแตล่ะสถาบันการเงิน โดยบริการสินเชื่อสว่นบุคคลในท่ีน้ี

จะหมายถงึ  สินเชื่อสว่นบุคคลกับสถาบันการเงินท่ีอาจมหีลักประกันค้ า หรือไมม่หีลักประกันค้ า (พรบ.กระทรวงการคลัง, 

2548: ออนไลน์) เช่น สินเชื่ออเนกประสงค์ สินเชื่อกรุงไทยธนวัฎ โดยส่วนใหญ่ลูกค้าจะกู้โดยไม่ก าหนดวัตถุประสงค์ท่ี

ชัดเจน เพื่อการใช้จ่ายในครัวเรือน นอกจากนี้การพิจารณาสินเชื่อส่วนบุคคลมีกฎระเบียบในการพิจารณาท่ีไม่ยุ่งยาก

ซับซ้อน ท าให้ลูกค้าทราบผลการพจิารณาได้เร็วกว่าสนิเชื่อประเภทอื่น ท าให้สนิเชื่อประเภทนี้เป็นท่ีสนใจของกลุ่มลูกค้า  

อ าเภอฝางเป็นอ าเภอหนึ่งในเขตจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งมีการขยายตัวอย่างมากในทางเศรษฐกิจ ซึ่งมีสินค้าด้าน

พืชผลทางการเกษตรเป็นสินค้าหลัก ด้วยพื้นท่ีการเดินทางท่ีห่างไกลจากจังหวัดเชียงใหม่ และเป็นพื้นท่ีอ าเภอมีขนาดท่ี

กว้าง จึงท าให้อ าเภอฝางมีหน่วยงานราชการท่ีหลากหลาย อาทิ องค์การบริหารส่วนท้องถิ่นจ านวน 7 แห่ง โรงเรียน 55 

แห่ง โรงพยาบาลและสถานีอนามัยในสังกัดส านักงานสาธารณสุข  ศาลยุติธรรม ส านักงานท่ีดิน สถานีต ารวจ  

และหนว่ยงานราชการอื่นๆ  ไม่เพียงแต่หน่วยงานราชการเท่านั้นอ าเภอฝางยังเป็นอ าเภอหนึ่งท่ีมีสถาบันการเงินท่ีรองรับ

การขยายตัวของเศรษฐกิจท้ังด้านเงินฝากและสินเชื่อ  สถาบันการเงินท้ังหมดในพื้นท่ีมีถึง  9  แห่ง ส่วนของรายได้ส่วน

ใหญ่ของสถาบันการเงินมาจากดอกเบ้ียสินเชื่อ และค่าธรรมเนียมต่างๆ เพื่อการด ารงอยู่ของสถาบันการเงินจึงท าให้เกิด

การแข่งขัน เพื่อจูงใจให้ลูกค้ามาใช้บริการกับสถาบันการเงินของตนไม่ว่าจะเป็นการท าโปรโมชั่นต่างๆ อัตราดอกเบ้ีย 

ระยะเวลาการพจิารณาที่รวดเร็ว ฯลฯ 

ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงประสงค์ท่ีจะศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเชื่อส่วน

บุคคลของข้าราชการในอ าเภอฝาง  เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดในการรักษาลูกค้าเดิม  

โดยเฉพาะกลุ่มข้าราชการ ของสถาบันการเงินในเขตอ าเภอฝาง 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา  

ในการศึกษาครัง้นี้ ผู้ศึกษาใชแ้นวคิดสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) Philip Kotler (อดุลย ์จาตุรงคกุล

, 2545: 25-26) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ เคร่ืองมอืทางการตลาดท่ีสามารถควบคุม

ได้ ซึ่งกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่านี้ให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างท่ีกิจการใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการของ

ผู้บริโภคโดยมีองค์ประกอบอยู ่4 ด้าน หรือ 4Ps คือ ผลิตภัณฑ ์ราคา ชอ่งทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด

วธีิการศึกษา  

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ข้าราชการและลูกจ้างประจ าท่ีปฏิบัติงานในหน่วยงานราชการในอ าเภอฝางท่ี

เคยใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคคลของสถาบันการเงินท่ีอยู่ภายใต้การควบคุมของธนาคารแห่งประเทศไทย ซึ่งก าหนดขนาด

กลุ่มตัวอยา่งแบบไมท่ราบประชากร ดังนัน้ ผู้ศึกษาจึงก าหนดขนาดกลุ่มตัวอยา่งท่ีระดับความเชื่อมั่น 90% และมีค่าความ
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คลาดเคลื่อน 10% ค านวณจากสูตรของ (Ken Black, 2007) ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 270  ตัวอย่าง และท าการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม จ านวน 270 ชุด  

ผลการศึกษา  

แบ่งเป็น 3 ส่วน ดังรายละเอยีดต่อไปนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 30-49 ปี   สถานภาพ

สมรส การศกึษาระดับปริญญาตรี เป็นขา้ราชการระดับ 1-6 มรีายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนอยู่ในช่วง 10,001 – 20,000 บาท  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการเลือกใช้บรกิารสินเชื่อส่วนบุคคล  

จากการศึกษาข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับการเลือกใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่าส่วนใหญ่

เลือกใช้บริการจากเหตุผลเพื่อเสริมสภาพคล่องในการด ารงชีวิตประจ าวัน  มีวัตถุประสงค์เพื่อน าไปช าระหนี้อื่นๆ   

ใชบ้ริการสินเชื่อบุคคลกับธนาคารกรุงไทย ประเภทวงเงินสินเชื่อเป็นการผ่อนช าระเป็นงวด ๆ วงเงินรวมสินเชื่อท่ีใช้บริการ

ในปัจจุบันจ านวนไม่เกิน 200,000 บาท  ผู้ใช้วงเงินสินเชื่อกับสถาบันการเงินส่วนใหญ่ไม่เคยเปลี่ยนสถาบันการเงินเลย 

และท่ีมีการเปลี่ยนมักจะเปลี่ยนในช่วง 1 ปี ถึง 5 ปี 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารสินเชื่อส่วน

บุคคล 

ปัญหาท่ีผู้ตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด 3 ล าดับแรก คือ การอัพเดทข้อมูลห้องพักล่าช้า หรือ ไม่ทันสมัย 

รองลงมาคือ ราคาห้องพักไมค่งที่ในแต่ละช่วงเวลา และโปรโมช่ันไม่มคีวามหลากหลาย และ ไมน่า่สนใจ 

ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อข้าราชการในอ าเภอฝาง ในการใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคคล 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในระดับมาก ส่วนด้านราคา   

และด้านการส่งเสริมการตลาด ในระดับปานกลาง ตามล าดับ 

 1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมาก  

ปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยในระดับมาก ได้แก่พนักงานสินเชื่อให้บริการลูกค้าอย่างเอาใจใส่ มีความจริงใจ 

(ค่าเฉลี่ย 3.98) รองลงมาคือสถาบันการเงินท่ีให้บริการมีความน่าเชื่อถือ (ค่าเฉลี่ย 3.95) พนักงานสินเชื่อเก็บรักษา

ความลับและรักษาข้อมูลเป็นอยา่งดี (ค่าเฉลี่ย 3.94) พนักงานสินเชื่อมีทักษะ ความรูใ้ห้ค าแนะน า ตอบข้อซักถามได้ชัดเจน

(ค่าเฉลี่ย 3.88) พนักงานสินเชื่อเพียงพอต่อการให้บริการในแต่ละช่วงเวลา (ค่าเฉลี่ย 3.73)วงเงินอนุมัติตรงตามความ

ต้องการ(ค่าเฉลี่ย 3.63) ระยะเวลาการผ่อนช าระท่ีนานตรงตามความต้องการ ก าหนดคุณสมบัติผู้ขอสินเชื่อท่ีชัดเจน   

ระยะเวลาการอนุมัติรวดเร็ว  (ค่าเฉลี่ย 3.60) ค่างวดการผ่อนช าระน้อยตรงตามความต้องการ เอกสารประกอบการขอ

สินเชื่อไม่ยุ่งยาก (ค่าเฉลี่ย 3.59) และหลักประกันของสนิเชื่อสามารถหาได้ง่าย เช่น การใช้บุคคลค้ าประกัน หรือต าแหน่ง

ราชการค้ า(คา่เฉลี่ย 3.57) ตามล าดับ 

 2. ปัจจัยด้านราคา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคาในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 

3.40) สามารถเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยได้ดังนี้ปัจจัยด้านอัตราดอกเบ้ียท่ีต่ า (ค่าเฉลี่ย 3.69) อัตรา
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ค่าธรรมเนียมการใช้วงเงินสินเชื่อท่ีต่ า (ค่าเฉลี่ย 3.38) ค่าปรับในกรณีปิดบัญชีช าระยอดหนี้เสร็จสิ้นก่อนครบก าหนด

สัญญา (ค่าเฉลี่ย 3.11) ตามล าดับ 

 3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านช่องทางการ

จัดจ าหนา่ย ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.61) สามารถเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยได้ดังนี้ปัจจัยด้านความสะอาด

ของพื้นท่ีให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.89) สะดวกและความปลอดภัยของสถานท่ีจอดรถ (ค่าเฉลี่ย 3.85) ท าเลท่ีตั้งส านักงาน

ความสะดวกต่อการเดินทางมาใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.83) มีป้ายบอกสถานท่ีให้บริการภายในอาคารท่ีชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 

3.82) มจี านวนสาขา ท่ีให้บริการมีมากเพียงพอ (ค่าเฉลี่ย 3.78) ช่องทางการช าระคืน โดยผ่านเคาน์เตอร์สถาบันการเงิน

ได้ทุกสาขา (ค่าเฉลี่ย 3.71) ช่องทางการหาข้อมูลและติดต่อสอบถามเกี่ยวกับสินเชื่อได้สะดวก เช่น ทางโทรศัพท์  

Call Center เว็บไซด์ (ค่าเฉลี่ย 3.60) ตัวแทนหรือพนักงานสถาบันการเงินออกให้บริการรับใบค าขอสินเชื่อโดยตรง 

(ค่าเฉลี่ย 3.55) ช่องทางการช าระค่างวด โดยผ่านช่องทางอิเลคทรอนิคส์เช่น ตู้ ATM/ Online banking (ค่าเฉลี่ย 3.36) 

และสามารถยื่นกรอกใบสมัครออนไลน์ทางหน้าเว็บไซต์ของสถาบันการเงิน (ค่าเฉลี่ย 2.72) ตามล าดับ 

 4. ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.37) สามารถเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยได้ดังนี้การแนะน าบริการ

โดยพนักงาน ผ่านการประชาสัมพันธ์ให้ข้อมูลข่าวสารตามส านักงาน สถานท่ีราชการท่ีท างาน  (ค่าเฉลี่ย 3.71)  

การประชาสัมพันธ์โปรโมช่ันใหม่ๆ แก่ลูกค้า เช่น จดหมายเชญิชวน SMS  Email (ค่าเฉลี่ย 3.47) การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ 

เชน่ โทรทัศน์ ป้ายโฆษณา แผ่นพับ(ค่าเฉลี่ย 3.46)  การตั้งบูทประชาสัมพันธ์ตามงานเทศกาลต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 3.14) และ

การจัดโปรโมช่ันในการกระตุ้นการตลาด เชน่การแจกของสมนาคุณ (ค่าเฉลี่ย 3.05) ตามล าดับ 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารสินเชื่อส่วน

บุคคล จ าแนกตาม เพศ อายุ รายได้ 

4.1 ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคคล จ าแนกตาม

เพศ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิงให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยในระดับ

มาก  

ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายให้ความส าคัญที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับ ดังนี้ พนักงานสินเชื่อให้บริการ

ลูกค้าอย่างเอาใจใส่มีความจริงใจ     พนักงานสินเชื่อมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี ยิ้มแย้มแจ่มใส พนักงานสินเชื่อเก็บรักษา

ความลับและรักษาข้อมูลเป็นอยา่งดี  

ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงให้ความส าคัญท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับ ดังนี้ สถาบันการเงินท่ีให้บริการมีความ

น่าเชื่อถือ   พนักงานสินเชื่อให้บริการลูกค้าอย่างเอาใจใส่ มีความจริงใจ, พนักงานสินเชื่อเก็บรักษาความลับและรักษา

ข้อมูลเป็นอยา่งดี    พนักงานสินเชื่อมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีด ียิม้แย้มแจ่มใส 

ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิงให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยในระดับ 

ปานกลาง 
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ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายให้ความส าคัญท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับ ดังนี้ อัตราดอกเบ้ียต่ า     

อัตราค่าธรรมเนยีมการใช้วงเงินสินเชื่อท่ีต่ า    และค่าปรับในกรณีปิดบัญชชี าระยอดหนี้เสร็จสิ้นก่อนครบก าหนดสัญญา   

ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงให้ความส าคัญท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับ ดังนี้  อัตราดอกเบ้ียท่ีต่ า     

อัตราค่าธรรมเนยีมการใช้วงเงินสินเชื่อท่ีต่ า    ค่าปรับในกรณีปิดบัญชชี าระยอดหนี้เสร็จสิ้นก่อนครบก าหนดสัญญา 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิงให้ความส าคัญโดยรวมมี

ค่าเฉลี่ยในระดับมาก  

ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายให้ความส าคัญท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับ ดังนี้ ความสะอาดของพื้นท่ี

ให้บริการ   มป้ีายบอกสถานท่ีให้บริการภายในอาคารท่ีชัดเจน สะดวกและความปลอดภัยของสถานท่ีจอดรถ  

ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงให้ความส าคัญท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับ ดังนี้ ความสะอาดของพื้นท่ีให้บริการ   

สะดวกและความปลอดภัยของสถานท่ีจอดรถ   ท าเลท่ีต้ังส านักงานความสะดวกต่อการเดินทางมาใชบ้ริการ  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิงให้ความส าคัญโดยรวมมี

ค่าเฉลี่ยในระดับปานกลาง  

ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายให้ความส าคัญท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับ ดังนี้ ดังนี้  การแนะน าบริการ

โดยพนักงานผ่านการประชาสัมพันธ์ให้ขอ้มูลข่าวสารตามส านักงานสถานท่ีราชการท่ีท างาน การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น 

โทรทัศน์ ป้ายโฆษณาแผ่นพับ การประชาสัมพันธ์โปรโมช่ันใหม่ๆ แก่ลูกค้า เช่น จดหมายเชญิชวน  SMS  E-mail 

ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงให้ความส าคัญที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับ ดังนี ้การแนะน าบริการโดยพนักงานผ่าน

การประชาสัมพันธ์ให้ขอ้มูลขา่วสารตามส านักงานสถานท่ีราชการท่ีท างาน   การประชาสัมพันธ์โปรโมชั่นใหม่ๆ แก่ลูกค้า 

เชน่จดหมายเชญิชวน SMS  E-mailการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ ป้ายโฆษณา แผ่นพับ  

4.2 ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารสินเชื่อส่วนบุคคล จ าแนกตาม

อายุ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามทุกช่วงอายุ ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยโดยรวมในระดับมาก  

ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 20-29 ปี  ให้ความส าคัญท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ดังนี้ สถาบัน

การเงินท่ีให้บริการมีความน่าเชื่อถอื   พนักงานสินเชื่อมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี ยิ้มแย้มแจ่มใส พนักงานสินเชื่อให้บริการลูกค้า

อย่างเอาใจใส่ มคีวามจรงิใจ พนักงานสินเชื่อมีทักษะ ความรูใ้ห้ค าแนะน า ตอบข้อซักถามได้ชัดเจน 

ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามชว่งอายุ 30-49 ปี ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ดังนี้ พนักงานสินเชื่อ

ให้บริการลูกค้าอย่างเอาใจใส่ มีความจริงใจ พนักงานสินเชื่อเก็บรักษาความลับและรักษาข้อมูลเป็นอย่างดี พนักงาน

สินเชื่อมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีด ียิ้มแยม้แจ่มใส 

ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามชว่งอายุ 50-59 ปี ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ดังนี้ พนักงานสินเชื่อ

ให้บริการลูกค้าอย่างเอาใจใส่ มีความจริงใจ พนักงานสินเชื่อเก็บรักษาความลับและรักษาข้อมูลเป็นอย่างดี พนักงาน

สินเชื่อมีทักษะ ความรู้ให้ค าแนะน า ตอบข้อซักถามได้ชัดเจน พนักงานสินเชื่อมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี ยิ้มแย้มแจ่มใส  วงเงิน

อนุมัตติรงตามความตอ้งการ สถาบันการเงินท่ีให้บริการมีความน่าเชื่อถอื  
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ปัจจัยด้านราคา  ผู้ตอบแบบสอบถามทุกช่วงอายุ ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยโดยรวมในระดับปานกลาง 

 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามทุกช่วงอายุ ให้ความส าคัญท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ดังนี้  อัตราดอกเบ้ียต่ า    

อัตราค่าธรรมเนยีมการใช้วงเงินสินเชื่อท่ีต่ า   ค่าปรับในกรณีปิดบัญชชี าระยอดหนี้เสร็จสิ้นก่อนครบก าหนดสัญญา  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 20 -29 ปี และ30-49 ปี ให้ความส าคัญใน

ระดับมาก  และชว่งอายุ 50-59 ปี ให้ความส าคัญในระดับปานกลาง 

ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 20-29 ปี ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับ ได้ดังนี้  ช่องทางการ

หาข้อมูลและติดต่อสอบถามเกี่ยวกับสินเชื่อได้สะดวก เช่น ทางโทรศัพท์ Call Center เว็บไซต์  สะดวกและความปลอดภัย

ของสถานท่ีจอดรถ   ท าเลท่ีต้ังส านักงานความสะดวกต่อการเดินทางมาใช้บริการ ความสะอาดของพืน้ท่ีให้บริการ 

 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 30-49 ปี ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ดังนี้  ความสะอาด

ของพืน้ท่ีให้บริการ  ท าเลท่ีต้ังส านักงานความสะดวกต่อการเดินทางมาใช้บริการ  สะดวกและความปลอดภัยของสถานท่ี

จอดรถ มจี านวนสาขา ท่ีให้บริการมีมากเพยีงพอ  

 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 50-59 ปี ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ดังนี้ สะดวกและ

ความปลอดภัยของสถานท่ีจอดรถ  ความสะอาดของพืน้ท่ีให้บริการ มป้ีายบอกสถานท่ีให้บริการภายในอาคารท่ีชัดเจน  

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 20-29 ปี ให้ความส าคัญในระดับมาก และ

ชว่ง 30-49 ปีและ50-59 ปี ให้ความส าคัญในระดับปานกลาง 

 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 20-29 ปี ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ดังนี้ การแนะน า

บริการโดยพนักงานผ่านการประชาสัมพันธ์ให้ข้อมูลข่าวสารตามส านักงาน สถานท่ีราชการท่ีท างาน การโฆษณาผ่านสื่อ

ต่างๆ เช่น โทรทัศน์ ป้ายโฆษณา แผ่นพับ การประชาสัมพันธ์โปรโมชั่นใหม่ๆ แก่ลูกค้า เช่น จดหมายเชิญชวน  SMS  

Email  

 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 30-49 ปี ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ดังนี้ การแนะน า

บริการโดยพนักงานผ่านการประชาสัมพันธ์ให้ขอ้มูลข่าวสารตามส านักงาน สถานท่ีราชการท่ีท างาน    การโฆษณาผ่านสื่อ

ต่างๆ เช่น โทรทัศน์ ป้ายโฆษณา แผ่นพับ, การประชาสัมพันธ์โปรโมชั่นใหม่ๆ แก่ลูกค้า เช่น จดหมายเชิญชวน  SMS   

E-mail  การตัง้บูทประชาสัมพันธ์ตามงานเทศกาลตา่งๆ 

 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 50-59 ปี ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ดังนี้การแนะน า

บริการโดยพนักงานผ่านการประชาสัมพันธ์ให้ข้อมูลข่าวสารตามส านักงานสถานท่ีราชการท่ีท างาน   การประชาสัมพันธ์

โปรโมชั่นใหม่ๆ แก่ลูกค้า เช่น จดหมายเชิญชวน  SMS E-mail การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ ป้ายโฆษณา  

แผ่นพับ  

4.3 ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารสินเชื่อส่วนบุคคล จ าแนกตาม

ช่วงรายได้ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามทุกช่วงรายได้ ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยโดยรวมในระดับมาก  
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ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงรายได้ไม่เกิน 10,000 บาท ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ ดังนี้ 

สถาบันการเงินท่ีให้บริการมีความน่าเชื่อถือ พนักงานสินเชื่อเก็บรักษาความลับและรักษาข้อมูลเป็นอย่างดี พนักงาน

สินเชื่อให้บริการลูกค้าอย่างเอาใจใส่ มคีวามจรงิใจ     

 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงรายได้ 10,001-20,000 บาท ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ ดังนี้ 

พนักงานสินเชื่อให้บริการลูกค้าอย่างเอาใจใส่ มีความจริงใจ   พนักงานสินเชื่อมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี ยิ้มแย้มแจ่มใส     

พนักงานสินเชื่อเก็บรักษาความลับและรักษาข้อมูลเป็นอยา่งดี 

 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงรายได้ 20,001-30,000 บาท ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ ดังนี้ 

พนักงานสินเชื่อให้บริการลูกค้าอย่างเอาใจใส่ มีความจริงใจ    พนักงานสินเชื่อเก็บรักษาความลับและรักษาข้อมูลเป็น

อย่างดี   พนักงานสินเชื่อมีทักษะ ความรู้ให้ค าแนะน า ตอบข้อซักถามได้ชัดเจน  พนักงานสินเชื่อมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี  

ยิ้มแยม้แจ่มใส  

 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามชว่งรายได้ มากกว่า 30,000 บาท ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ ดังนี้ 

สถาบันการเงินท่ีให้บริการมีความน่าเชื่อถือ  พนักงานสินเชื่อให้บริการลูกค้าอย่างเอาใจใส่ มีความจริงใจ  พนักงาน

สินเชื่อเก็บรักษาความลับและรักษาข้อมูลเป็นอยา่งดี 

ปัจจัยด้านราคา  ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงรายได้ไม่เกิน 10,000 บาท 20,001-30,000 บาท และช่วงรายได้ 

30,001 ขึน้ไป  ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยโดยรวมในระดับปานกลาง ส่วนช่วงรายได้ท่ีแตกต่างคอืช่วงรายได้ 10,001-20,000 

บาท ท่ีให้ความส าคัญในระดับมาก และผู้ตอบแบบสอบถามในช่วงนี้จะเป็นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จากค่าที่ได้แสดง

ให้เห็นว่าค่าความส าคัญของปัจจัยดา้นราคายังเป็นปัจจัยท่ีส าคัญในระดับมาก 

 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามทุกช่วงรายได้ ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับท่ีเหมือนกันดังนี้  อัตรา

ดอกเบี้ยท่ีต่ า   อัตราค่าธรรมเนียมการใช้วงเงินสินเชื่อท่ีต่ า    ค่าปรับในกรณีปิดบัญชีช าระยอดหนี้เสร็จสิ้นก่อนครบ

ก าหนดสัญญา   

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามชว่งรายได้ไมเ่กิน 10,000 บาท และชว่ง 30,001 ขึน้ไป 

ให้ความส าคัญในระดับปานกลาง และส่วนช่วงรายได้10,001-20,000บาท 20,001-30,000 บาท ให้ความส าคัญในระดับ

มาก 

ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงรายได้ไม่เกิน 10,000.-บาท ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ดังนี้ 

สะดวกและความปลอดภัยของสถานท่ีจอดรถ, ความสะอาดของพื้นท่ีให้บริการ, ท าเลท่ีตั้งส านักงานความสะดวกต่อการ

เดินทางมาใช้บริการ    มีป้ายบอกสถานท่ีให้บริการภายในอาคารท่ีชัดเจน   ช่องทางการช าระค่างวดโดยผ่านเคาน์เตอร์

สถาบันการเงินได้ทุกสาขา  

 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงรายได้ 10,001-20,000 บาท ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับ ได้ดังนี้ 

ความสะอาดของพืน้ท่ีให้บริการ  ท าเลท่ีต้ังส านักงานความสะดวกต่อการเดินทางมาใชบ้ริการ   ช่องทางการหาข้อมูลและ

ตดิตอ่สอบถามเกี่ยวกับสินเชื่อได้สะดวก เชน่ ทางโทรศัพท์ Call Center เว็บไซต์ 
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 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงรายได้ 20,001-30,000 บาท ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับ ได้ดังนี้ 

สะดวกและความปลอดภัยของสถานท่ีจอดรถ  ความสะอาดของพื้นท่ีให้บริการ  มีป้ายบอกสถานท่ีให้บริการภายใน

อาคารท่ีชัดเจน 

 ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามช่วงรายได้มากกว่า 30,000 บาท ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับได้ดังนี้ 

ความสะอาดของพื้นท่ีให้บริการ   สะดวกและความปลอดภัยของสถานท่ีจอดรถ  มีจ านวนสาขา ท่ีให้บริการมีมาก

เพยีงพอ 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามทุกช่วงรายได้ ให้ความส าคัญค่าเฉลี่ยโดยรวมในระดับ

ปานกลาง  

ปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามทุกช่วงรายได้ ให้ความส าคัญกับค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับท่ีเหมือนกันดังนี้   

การแนะน าบริการโดยพนักงานผ่านการประชาสัมพันธ์ให้ข้อมูลข่าวสารตามส านักงานสถานท่ีราชการท่ี ท างาน    

การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ ป้ายโฆษณา แผ่นพับ การประชาสัมพันธ์โปรโมชั่นใหม่ๆ แก่ลูกค้า เช่น จดหมาย

เชญิชวน  SMS  E-mail  

 ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะ จากผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ไมม่ผีู้ตอบแบบสอบถามให้ขอ้เสนอแนะในส่วนนี้   

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

การอภปิรายผล 

การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อข้าราชการในอ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม่ในการใช้บริการสินเชื่อส่วน

บุคคล อภิปรายผลตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) Philip Kotler (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2545: 

25-26)  สามารถอภปิรายผลการศึกษากับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องได้ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ ท่ีตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

อายุระหว่างอายุ 30-49 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี ข้าราชการระดับ 1-6 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

10,001 – 20,000 บาท สอดคล้องกับ กฤษณา บุญเกิดหาญภัคดี  (2552) ท่ีศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ

บริการสินเชื่อส่วนบุคคลท่ีไม่มีหลักประกันของธนาคารพาณิชย์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง 

เชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงช่วงอายุ 30-39 ปี มีสถานภาพสมรส  ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการเลือกใช้บรกิารสินเชื่อส่วนบุคคล 

จากการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการสินเชื่อบุคคล ส่วนใหญ่เลือกใช้บริการจากเหตุผล

เพื่อเสริมสภาพคล่องในการด ารงชีวิตประจ าวัน  วัตถุประสงค์เพื่อน าไปช าระหนี้อื่นๆ   ใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคคลกับ

ธนาคารกรุงไทยมากท่ีสุด  ระยะเวลาการใช้วงเงินถึงจะมีการเปลี่ยนแปลงวงเงิน ไม่เคยเลย และช่วงระหว่าง 1 – 5 ปี  

ซึ่งสอดคล้องกับ กฤษณา บุญเกิดหาญภัคด ี (2552) ท่ีศึกษาปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดของบริการสินเชื่อสว่นบุคคล
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ท่ีไม่มีหลักประกันของธนาคารพาณิชย์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า 

ธนาคารท่ีให้บริการสินเชื่อส่วนบุคคลมากสุด คือธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) ระยะเวลาการใช้วงเงินถึงจะมีการ

เปลี่ยนแปลง  1-3 ปี และไมส่อดคล้องในสว่นของวัตถุประสงค์ ซึ่งเป็นการใชจ้่ายยามฉุกเฉินเป็นปัจจัยหลัก 

 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อข้าราชการในเขตอ าเภอฝาง จังหวัด

เชียงใหม ่

จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อข้าราชการในเขตอ าเภอฝาง  จังหวัดเชียงใหม่ โดยการ

วเิคราะห์ตามปัจจัยสว่นประสมการตลาดทัง้ 4 ด้าน ดังนี้ 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมในระดับมาก การศึกษาคร้ังนี้สอดคล้องกับ

การศึกษาของ เทวินทร์ บุบผาค า (2551) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้สินเชื่อบุคคลของลูกค้าธนาคารไทย

ธนาคาร จ ากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สอดคล้องกับ สาธิต  โง้วสวัสดิ์  (2552) ได้ท าการศึกษา 

ปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสนิใจใชบ้ริการสินเชื่อบุคคลที่ไมม่หีลักประกันของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย ์

จ ากัด (มหาชน) ในเขตพื้นท่ี 14 (สินเชื่อเอนกประสงค์ Speedy) และกฤษณา บุญเกิดหารภัคดี (2552) ได้ท าการศึกษา

ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดของบริการสินเชื่อสว่นบุคคลที่ไมม่หีลักประกันของธนาคารพาณชิย์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

ของผู้บริโภคใน อ าเภอเมอืง จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมาก 

เชน่กัน 

 ปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญคือ  พนักงานให้บริการสินเชื่อให้บริการลูกค้าอย่างเอาใจใส่      

มคีวามจรงิใจ   สถาบันการเงินท่ีให้บริการมีความน่าเชื่อถอื   พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีด ียิม้แย้มแจ่มใส พนักงานสินเชื่อ

เก็บรักษาและรักษาข้อมูลเป็นอย่างดี  ในการศึกษาคร้ังนี้ ได้สอดคล้องในส่วนของ เทวินทร์ บุบผ าค า (2551)  

สาธิต โง้วสวัสดิ์ (2552) และกฤษณา บุญเกิดหาญภักดี (2552) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามได้ให้ความส าคัญกับตัวพนักงาน  

ในด้านมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี  การให้บริการของพนักงาน ด้านความน่าเชื่อถือในตัวของพนักงานบริการ   พนักงานมีความรู้

ความสามารถในการแนะน าเงื่อนไขการให้บริการ 

 ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมในระดับปานกลาง  ในการศึกษาคร้ังนี้ซึ่งไม่

สอดคล้องกับ กฤษณา บุญเกิดหารภักดี (2552) สาธิต โง้วสวัสดิ์  (2552) และเทวินทร์ บุบผาค า (2551) ซึ่งให้

ความส าคัญกับปัจจัยดา้นราคาโดยรวมในระดับมาก 

 ปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญคือ อัตราดอกเบ้ียท่ีต่ ามีระดับความส าคัญมาก รองลงมาคือ

ค่าธรรมเนียมในการใช้วงเงินสินเชื่อท่ีต่ า และค่าปรับในกรณีปิดบัญชีช าระยอดหนี้ เสร็จสิ้นก่อนครบก าหนด  

ซึ่งไมส่อดคล้องกับ เทวนิ บุผาค า (2551) และกฤษณา บุญเกิดหารภักดี (2552) ท่ีให้ความส าคัญอันดับแรกคือวิธีการคิด

อัตราดอกเบีย้ต้นลดดอกลด และสาธิต โง้วสวัสดิ์ (2552) ปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญล าดับแรกไมม่คี่าธรรมเนยีมรายปี     

 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมในระดับมาก ซึ่งสอดคล้อง 

เทวนิทร์ บุบผาค า (2551) สาธิต โง้วสวัสดิ์ (2552) และกฤษณา บุญเกิดหารภัคด ี(2552) ให้ความส าคัญโดยรวมในระดับ

มากเช่นกัน 
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 ปัจจัยย่อยท่ีส าคัญในล าดับแรก คือความสะอาดของพื้นท่ีให้บริการ ซึ่งไม่สอดคล้องกับ เทวินทร์ บุบผาค า 

(2551) ให้ความส าคัญปัจจัยยอ่ยแรกคือสามารถรับเงินกู้โดยผ่านบัญชีธนาคาร  สาธิต โง้วสวัสดิ์ (2552) ให้ความส าคัญ

ในล าดับแรกด้านการใชบ้ริการท่ีตู้ ATM ได้ทุกธนาคาร และกฤษณา บุญเกิดหารภัคดี (2552) ท่ีให้ความส าคัญปัจจัยย่อย

ล าดับแรกด้านท่ีจอดรถสะดวก   

 ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการขาย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมในระดับปานกลาง ในการศึกษาคร้ังนี้

ซึ่งไม่สอดคล้องกับ กฤษณา บุญเกิดหารภักดี (2552) สาธิต โง้วสวัสดิ์  (2552) และเทวินทร์ บุบผาค า (2551)  

ซึ่งให้ความส าคัญกับปัจจัยดา้นการสง่เสริมการขายโดยรวมในระดับมาก  

 ปัจจัยย่อยท่ีส าคัญในล าดับแรก คือการแนะน าบริการโดยพนักงาน ผ่านการประชาสัมพันธ์ให้ข้อมูลข่าวสารตาม

ส านักงาน สถานท่ีราชการ ซึ่งสอดคล้องกับสาธิต โง้วสวัสดิ์ (2552) และกฤษณา บุญเกิดหารภักดี (2552) ปัจจัยย่อยท่ี

ส าคัญล าดับแรกคือมีการประชาสัมพันธ์ให้ทราบโดยการเข้าพบลูกค้าโดยตรง ประชาสัมพันธ์ตามสถานท่ีท างาน หรือท่ี

บ้านลูกค้า  

ข้อค้นพบ 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อกระบวนการ

ตัดสนิใจเลอืกใช้บริการสินเชื่อสว่นบุคคลในเขตอ าเภอฝาง จังหวัดเชยีงใหม่ มขี้อค้นพบดังตอ่ไปน้ี  

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง อายุระหว่าง 30-49 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี  

เป็นขา้ราชการระดับ 1-6 มรีายได้เฉลี่ยเดือนละ 10,001 – 20,000 บาทให้เหตุผลในการเลือกใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคคล

เพื่อการเสริมสภาพคลอ่งในการด ารงชีวิตประจ าวัน  วัตถุประสงค์เพื่อการน าไปช าระภาระหนี้อื่น ๆ  สถาบันท่ีใช้มากท่ีสุด

คือธนาคารกรุงไทย ใชบ้ริการสินเชื่อท่ีผ่อนช าระเป็นงวด ๆ วงเงินสินเชื่ออยู่ระดับไม่เกิน 200,000 บาท ผู้ใช้วงเงินสินเชื่อ

กับสถาบันการเงินส่วนใหญ่ไมเ่คยเปลี่ยนสถาบันการเงินเลย และท่ีมีการเปลี่ยนมักจะเปลี่ยนในชว่ง 1 ปี ถึง 5 ปี 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมาก ปัจจัยท่ีให้

ความส าคัญในล าดับแรกคือ พนักงานสินเชื่อให้บริการลูกค้าอยา่งใส่ใจ มคีวามจริงใจ  สถาบันการเงินท่ีให้บริการมีความ

นา่เช่ือถือ และพนักงานสินเชื่อมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีด ียิม้แย้มแจ่มใส  พนักงานเก็บรักษาความลับของลูกค้า เม่ือมีการจ าแนก

ตาม เพศ  อายุ ระดับรายได้แลว้ ยังคงมคี่าเฉลี่ยความส าคัญในระดับท่ีมาก 

ปัจจัยด้านราคา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านราคาในระดับปานกลาง  เมื่อมีการจ าแนกตาม 

เพศ อายุ และระดับรายได้แล้วมีค่าเฉลี่ยความส าคัญในระดับปานกลางยกเว้นมีผู้ตอบแบบสอบถามช่วงรายได้ 10,001-

20,000 บาท  ให้ความส าคัญระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.54) ซึ่งแตกต่างจากกลุ่มประเภทการจ าแนกอื่น 

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมาก  

เมื่อมีการจ าแนกตาม เพศ อายุ ระดับรายได้แล้วมีค่าเฉลี่ยความส าคัญในระดับ มาก ยกเว้นส าหรับผู้ตอบแบบสอบถาม

ช่วงอายุ 50-59 ปี และผู้ตอบแบบสอบถามช่วงรายได้มากกว่า 30,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสม

การตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ระดับปานกลาง และปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญน้อย 
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คือ สามารถยื่นกรอกใบสมัครออนไลน์ทางหน้าเว็บไซต์ของสถาบันการเงิน อาจเนื่องมากจากลูกค้าอาจไม่เชื่อถือในระบบ

ออนไลน์ในการรักษาข้อมูล 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในระดับ

ปานกลาง  โดยการวเิคราะห์ท่ีมีการจ าแนกตาม เพศ อายุ และระดับรายได้แลว้มีค่าเฉลี่ยความส าคัญในระดับ ปานกลาง 

ยกเวน้ผู้ตอบแบบสอบถามชว่งอายุ 20-29 ปี ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการด้านส่งเสริม

การตลาด ระดับมาก  ซึ่งแตกต่างจากกลุ่มประเภทการจ าแนกอื่น ปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมาก การแนะน าบริการโดย

พนักงานผ่านการประชาสัมพันธ์ให้ข้อมูลข่าวสารตามส านักงานสถานท่ีราชการท่ีท างาน การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น 

โทรทัศน์ ป้ายโฆษณา แผ่นพับ  และการประชาสัมพันธ์โปรโมช่ันใหม่ ๆ แก่ลูกค้า เช่นจดหมายเชญิชวน SMS E-mail 

ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อข้าราชการในอ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม่ในการใช้

บริการสินเชื่อสว่นบุคคล ผู้ศึกษามีขอ้เสนอแนะซึ่งเรียงล าดับจากปัจจัยท่ีมีความส าคัญมากที่สุด ดังนี้ 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

 ผลการศึกษานี ้ มีปัจจัยท่ีสอดคล้องกับการทบทวนวรรณกรรมของหลากหลายการศึกษาสถาบันการเงินต้องให้

ความส าคัญในการให้บริการของพนักงาน   โดยการจัดให้มีการอบรมท้ังทางด้านทักษะบริการ  จรรยาบรรณ  ทักษะ

ความรู้ตัวของผลิตภัณฑ์ และอบรมด้านทัศนคติเชิงบวก กับการบริการให้กับพนักงานเพื่อสามารถให้บริการท่ี เต็มใจ 

จรงิใจใส่ใจ ยิ้มแยม้แจ่มใสในการบริการ นอกจากนั้น ธนาคารอาจพจิารณาให้มีการวัดความส าเร็จด้านบริการด้วยการน า  

Key Performance Indicator (KPI)  ความพงึพอใจของลูกค้ามาเป็นสว่นหนึ่งของการประเมินผลการท างาน เพื่อสร้างความ

กระตอืรือร้นในการท างานและเป็นแรงจูงใจให้พนักงาน  

 ปัจจัยด้านราคา  

 ผลการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับปานกลาง แต่กลุ่มลูกค้าในระดับรายได้ 10,001 

-20,000 บาทซึ่งเป็นผู้ตอบแบบสอบถามสูงสุดกลับให้ความส าคัญในระดับมาก ดังนั้นสถาบันการเงินควรให้ความส าคัญ

ในปัจจัยดา้นราคาด้วย แตค่วรก าหนดอัตราดอกเบ้ียท่ีต้องมองคู่แขง่ขันและจุดคุ้มทุนเพราะดอกเบ้ียและค่าธรรมเนียมเป็น

ตัวก าหนดรายได้ของสถาบันการเงิน อาจมีการสร้างโปรโมชั่นลดดอกเบ้ีย 6 เดือน ขึ้นมาเพื่อการกระตุ้นสินเชื่อบาง

ชว่งเวลา หรือก าหนดอัตราพิเศษส าหรับบางหน่วยงานเพื่อการรักษาฐานลูกค้าเพราะปัจจัยด้านข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับการ

เลอืกใช้บริการสินเชื่อกลุม่ลูกค้าท่ีใชบ้ริการมาแล้วระยะเวลา 1-5 ปีจะมีอัตราการเปลี่ยนแปลงสถาบันการเงินสูง 

 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 ผลการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญปัจจัยยอ่ยด้านความสะอาด ด้านความปลอดภัยท่ีจอดรถ  

ท าเลท่ีต้ังส านักงาน ป้ายบอกสถานท่ีให้บริการภายในอาคารชัดเจนจึงให้ความส าคัญปัจจัยนี้ในระดับมาก ดังนั้นสถาบัน

การเงินควรสร้างบรรยากาศภายในสาขาให้มีความทันสมัย มกีารจัดพื้นท่ีบริการให้เหมาะสมโดยก าหนดพื้นส าหรับลูกค้า 

และพื้นท่ีการท างานของพนักงานมีการติดป้ายบอกให้ชัดเจน ในส่วนพื้นท่ีบริการลูกค้าควรจัดแม่บ้านให้ดูแลเร่ืองความ

สะอาดเชน่การก าหนดตารางการท าความสะอาดทุก 2 ชั่วโมง ส่วนพื้นท่ีพนักงานปฏิบัติงานควรใช้กฎ 5 ส ในการช่วยกัน
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ดูแลภายใน ส่วนพืน้ท่ีจอดรถควรมีพนักงานรักษาความปลอดภัย และการติดต้ังกล้องวงจรปิดมีการตรวจสอบการท างาน

ของอุปกรณ์อย่างสม่ าเสมอ เพื่อความปลอดภัยของผู้ใช้บริการ  สถาบันการเงินให้ความส าคัญกับการบริการท่ีเพียงพอ

เชน่การเพิ่มการขยายสาขาให้มากขึ้นและควรค านงึถึงท าเลท่ีต้ังท่ีสะดวกต่อการมาใชบ้ริการของลูกค้า หรือเพิ่มช่องทางใน

การให้บริการลูกค้า ท้ังการยื่นเร่ืองขอสนิเชื่อและการช าระค่างวด ส่วนปัจจัยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการ

ยื่นกรอกใบสมัครทางออนไลน์ในระดับน้อย อาจเนื่องจากไม่เชื่อมั่นในการรักษาข้อมูลของระบบออนไลน์ สถาบันการเงิน

ควรสร้างและพัฒนาระบบยื่นเร่ืองขอสินเชื่อแบบออนไลน์ให้น่าเชื่อถือพร้อมการประชาสัมพันธ์สร้างความมั่นใจให้ลูกค้า

เห็นถึงความปลอดภัยในการรักษาข้อมูลการและความรวดเร็วของการพจิารณาสินเชื่อท่ีย่ืนแบบออนไลน์ 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ผลการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด  ในระดับปานกลาง    

ในการจัดการส่งเสริมการตลาดควรเน้นลูกค้าช่วงอายุ 20 – 29 ปี เนื่องจากผลการศึกษาระบุได้ว่า กลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้ให้

ความส าคัญกับการสง่เสริมการตลาดในระดับมาก โดยเนน้ปัจจัยย่อยดา้นการแนะน าโดยพนักงานผ่านการประชาสัมพันธ์

ให้ข้อมูลข่าวสารตามส านักงาน หรือท่ีท างาน ในระดับมาก ดังนั้นสถาบันการเงินควรมีการประชาสัมพันธ์ และการท า

การตลาดเชิงรุก โดยการจัดพนักงานออกประชาสัมพันธ์ข่าวสารตามหน่วยงาน และสร้างความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้า

หนว่ยงานราชการกับสถาบันการเงินเพื่อสร้างความคุ้นเคยพูดคุยกับตัวลูกค้า มกีารประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ใหม ่โดยการ

แจกแผ่นพับโฆษณา    หรือการส่งจดหมายเชิญชวน   SMS  E-mail  การจัดโปรโมชั่นแจกของสมนาคุณตามงานและ
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