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บทคัดย่อ

การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดสินเชื่อบ้านบัวหลวง

ของธนาคารดอกบัว จ�ำกัด (มหาชน) สาขาถนนอัษฎางค์ จังหวัดนครราชสีมา   

มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ  

ของกลุ่มลูกค้าอาชีพแพทย์ในการเลือก ใช้บริการสินเชื่อ สภาพแวดล้อมทางการ

จดัการสนิเชือ่ เพ่ือวางแผนทางการตลาดมุง่เน้นการเพ่ิมยอดสนิเชือ่กับกลุม่อาชพีแพทย์  

ให้เป็นไปตามเป้าหมาย โดยใช้แบบสอบถามเก็บรวบรวมข้อมลูจากผูป้ระกอบอาชพีแพทย์  

ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา จ�ำนวน 100 ราย วิเคราะห์สถิติโดยใช้ค่า

ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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ผลการศึกษา พบว่า กลุ ่มลูกค้า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง  

31 - 35 ปี ระดับการศึกษา พบ. วุฒิบัตร/อนุมัติบัตร สังกัดโรงพยาบาลมหาราช  

รายได้อยู ่ระหว่าง 40,000 - 80,000 บาท พฤติกรรมการขอสินเชื่อ พบว่า  

ส่วนใหญ่ใช้สินเชื่อบ้านกับธนาคารกรุงไทย เลือกซื้อท่ีอยู่อาศัยแบบบ้านเด่ียว  

ราคา 3.0 - 4.0 ลบ. อัตราดอกเบี้ยเป็นเหตผุลในการตัดสินใจเลือกสินเชื่อกับธนาคาร

พาณิชย์ และส่วนใหญ่ไม่ทราบว่าธนาคารดอกบัวมีสินเชื่อบ้านอัตราดอกเบี้ยพิเศษ

ส�ำหรับกลุ ่มแพทย์ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจขอสินเชื่อบ้านบัวหลวง พบว่า  

ผูข้อสนิเชือ่ให้ความส�ำคญักับปัจจยัย่อย ในการให้วงเงนิสนิเชือ่สงูสดุของราคาประเมนิ

หลักประกัน อัตราดอกเบี้ยต�่ำ มีสาขาให้บริการจ�ำนวนมาก การให้ส่วนลดหรือยกเว้น

ค่าธรรมเนียม การรูจ้กัสนทิสนม มคีวามคุย้เคยกับพนกังาน ภายในธนาคารมเีครือ่งมอื 

อปุกรณ์ส�ำนกังานท่ีทันสมยั พิจารณาอนุมติัค�ำขอสนิเชือ่รวดเรว็ และ ธนาคารมรีะบบ

การรักษาความปลอดภัยที่เข้มงวด และเป็นที่อุ่นใจของลูกค้า

ส่วนสภาพแวดล้อมทางการจัดการสินเชื่อ พบว่า สินเชื่อบ้านบัวหลวง 

มีโอกาสที่จะเจริญเติบโตอย่างย่ังยืนในกลุ่มลูกค้าอาชีพแพทย์ ดังน้ัน จึงน�ำมา

วางแผนและก�ำหนดแนวทางการตลาดโดยมุ่งเน้นการเพ่ิมยอดสินเชื่อบ้านบัวหลวง  

จ�ำนวน 5 โครงการ คือ 1)โครงการส่งเสริมการตลาดสินเชื่อบ้านบัวหลวง   

2) โครงการส่งเสรมิการขายสนิเชือ่บ้านบวัหลวง  3)โครงการอบรมและพัฒนาพนักงาน  

4)โครงการการเพ่ิมค่าตอบแทนแก่พนักงานจากการท�ำยอดสนิเชือ่เกินเป้าหมาย  และ 

5)โครงการสร้างความสัมพันธ์กับพนักงานขายของโครงการ 

ค�ำส�ำคญั :  แพทย์  สนิเชือ่บ้านบวัหลวง  ปัจจยัท่ีมผีลต่อการตัดสนิใจในการขอสินเชือ่             
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Abstract

The purposes of this study were to examine the behavior and  

influencing factors on decision of medical practitioner customer in choosing 

loan service, loan management environment, and to set marketing plan for  

increasing loans with the target. Data were collected by using  

questionnaire with 100 medical practitioners in the area of Muang District, Nakhon  

Ratchasima Province.  The collected data were analyzed statistically by using 

frequency, percentage, mean and standard deviation. 		

The results showed that most medical practitioners were female, 

aged between 31 - 35 years, Medical Certificate educational level/Diploma 

at Maharat Hospital, with 40,000 - 80,000 Baht monthly income. For loan  

applying  behavior, it  was found that the majority used home loans with Krung 

Thai Bank ,  they  purchased  3.0-4.0 million baht single home, made decision 

based on Interest rate to choose the loan with the commercial bank, and 

they did not  know that Bangkok Bank has home loans with special interest 

rates for medical practitioners. Affecting factors on the decision to apply for  

Bualuang Home Loan, the study found that the person focused on sub 

factors as follows: 1) Products : the maximum credit limit of the appraisal value,  

2) Price : the lowest interest rate, 3) Place : many service branches,  

4) Promotion : the most discount or fee waiving, 5) People : having familiarity  

with staff, 6) Creation and presentation of physical evidence :  there were most 

modern office equipment, 7) the service processes : fast loan approval, and 

8. Having good security system.

The environment for management, it was found the demand among 

medical practitioner customers were continued growing, therefore, the plan 

and marketing guidelines were set to  increase  Bualuang Home Loan for  

5 projects: 1) Promotion project of Bualuang Home Loans, 2) Sales Promotion 
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project of  the  Loans 3) Project on  staff training and development. 4) Project 

on increasing the compensation to employees for making the outstanding 

loans exceeding goals, and 5) Project on building relationships with the 

salesperson of the project.   

Keywords:   Doctor, Home Loan, Factors affecting the decision on applying  

	 for the loan

บทน�ำ

จากผลกระทบทางเศรษฐกิจทั้งในประเทศและต่างประเทศท่ีผ่านมา  

ส ่งผลต่อพฤติกรรมของผู ้บริโภคให้มีความระมัดระวังในการใช้จ ่ายมากขึ้น  

โดยเฉพาะการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย เน่ืองจากสินเชื่อเพ่ือท่ีอยู่อาศัยเป็นสินเชื่อ

ท่ีมีภาระการผ่อนช�ำระที่นานกว่าสินเชื่อประเภทอื่นๆ ท�ำให้แต่ละธนาคารต้องเร่ง

ท�ำการตลาด ปรบัปรงุกลยทุธ์การตลาดไปตามพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลง

ท่ามกลางการแข่งขันที่รุนแรงของธุรกิจการเงิน 	

ธนาคารดอกบัว  จ�ำกัด (มหาชน) จัดเป็นสถาบันการเงินแห่งหนึ่งที่ต้องการ

สร้างความพึงพอใจในการให้บริการส�ำหรับลูกค้า เพ่ือรองรับการเปล่ียนแปลง 

อย่างรวดเร็ว และการแข่งขันท่ีรุนแรงขึ้นตามล�ำดับ เพ่ือเตรียมพร้อมสู่ยุคเศรษฐกิจ

และนโยบายการก้าวสู่ระดับมาตรฐานสากลที่มีความทันสมัยสมบูรณ์พร้อมด้วย

เทคโนโลยีและสิ่งอ�ำนวยความสะดวกในการปรับปรุงการให้บริการทางการเงิน 

ทุกประเภท เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าทุกกลุ่มได้อย่างสูงสุด 

เนื่องจากในปี พ.ศ. 2556 ท่ีผ่านมายอดสินเชื่อยังคงน้อยกว่าเป้าหมาย 

ทีต่ัง้ไว้ ในแต่ละปี ดงัตารางที ่1 ซึง่ธนาคารดอกบวั สาขาถนนอษัฎางค์ เป็นสาขาใหญ่

และเป็นสาขาหลักในการขับเคลื่อนสินเชื่อบ้านบัวหลวงของจังหวัดนครราชสีมา  

ผู ้บริหารจึงมีนโยบายให้ธนาคารดอกบัว จ�ำกัด (มหาชน) สาขาถนนอัษฎางค์  

เพ่ิมยอดสินเชื่อบ้านบัวหลวงให้บรรลุเป้าหมายปี ภายในเดือนธันวาคม พ.ศ. 2557 

สาขาจะต้องมกีารเสนอผลติภัณฑ์ด้านสนิเชือ่ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้า

อยู่เสมอ พนักงานทุกต�ำแหน่งต้องได้รับการอบรมด้านสินเชื่อ เพ่ือบริการกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายได้ทุกรูปแบบ  
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จากปัญหาและความส�ำคัญดังกล่าวจะเห็นได้ว่า การให้สินเชื่อบ้าน 

บัวหลวงของธนาคาร มีเป้าหมายเพ่ิมขึ้นทุกปี (Gross 10%) ในขณะท่ีผลงาน 

ของสาขาไม่สามารถท�ำได้ตามเป้าหมาย  และจากสภาวการณ์แข่งขันด้านธุรกิจการ 

ให้บริการสินเชื่อท่ีอยู่อาศัยในปัจจุบัน เป็นเหตุผลท่ีท�ำให้ผู้วิจัยสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียว

กับปัจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารดอกบัว  

ของลกูค้ากลุม่อาชพีแพทย์ ในอ�ำเภอเมอืง จงัหวัดนครราชสมีา  รวมทัง้เสนอแนวทาง 

ที่จะน�ำไปพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดการให้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัย 

เพ่ือที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มอาชีพแพทย์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

สามารถขยายฐานลูกค้ารายใหม่และรักษาฐานลูกค้ารายเก่าเพ่ือให้บริการ 

ของธนาคารต่อไป

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

1. 	 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของแพทย ์

ในการเลือกใช้บริการสินเชื่อบ้านบัวหลวง

2. 	 เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมทางการจัดการสินเชื่อบ้านบัวหลวง

3. 	 เพ่ือวางแผนทางการตลาดโดยมุง่เน้นการเพ่ิมยอดสนิเชือ่บ้านบวัหลวง

ถนนอัษฎางค์ กับกลุ่มอาชีพแพทย์ให้เป็นไปตามเป้าหมาย

สมมุติฐานของการศึกษา

ปัจจยัส่วนบคุคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธิพลต่อการตัดสนิใจ

เลือกใช้บริการสินเชื่อบ้านบัวหลวงของธนาคารดอกบัว จ�ำกัด (มหาชน) สาขาถนน

อัษฎางค์ ของกลุ่มลูกค้าอาชีพแพทย์

นิยามศัพท์เฉพาะ 

แพทย์ หมายถึง ผู้ประกอบอาชีพแพทย์ ที่โรงพยาบาลในเขตอ�ำเภอเมือง 

จังหวัดนครราชสีมา

สินเชื่อ หมายถึง สินเชื่อที่ธนาคารดอกบัว จ�ำกัด (มหาชน) สาขาถนน

อัษฎางค์ ให้บริการเป็นทางเลือกแก่ผู้ประกอบอาชีพ
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แพทย์ ท้ังในลักษณะสินเชื่อระยะสั้น สินเชื่อระยะยาว บริการด้านการค�้ำ

ประกัน สินเชื่อพิเศษ และบริการด้านอื่นๆ

ปัจจยัท่ีมผีลต่อการตดัสนิใจในการขอสนิเชือ่ หมายถึง องค์ประกอบทางการ

ตลาดบรกิารทีเ่ป็นเหตจุงูใจในการตดัสนิใจของแพทย์ทีเ่ป็นลกูค้าของธนาคารดอกบวั 

จ�ำกัด (มหาชน) สาขาถนนอัษฎางค์ โดยพิจารณาค�ำนึงถึงตัวผลิตภัณฑ์สินเชื่อ อัตรา

ดอกเบี้ยสินเชื่อ ช่องทางจัดจ�ำหน่ายสินเชื่อ การส่งเสริมการตลาดสินเชื่อ พนักงาน 

ผู้ให้บริการสินเชื่อ ลักษณะทางกายภาพของธนาคารที่ให้สินเชื่อ และกระบวนการให้

บริการสินเชื่อ

กรอบแนวคิดการศึกษา        

4 
 
กรอบแนวคดิการศึกษา 
                             ตัวแปร         ตัวแปรตาม 
 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่  1  กรอบแนวควำมคิด 
 
วธีิด าเนินการศึกษาวจิยั 

ประชากร  
ส ำหรับประชำกรท่ีใชใ้นกำรศึกษำคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบอำชีพแพทย ์ในจงัหวดันครรำชสีมำ ซ่ึงมีจ ำนวน  345  คน  (ระบบ

บริหำรงำน บุคคล สนง.สำธำรณสุข จงัหวดันครรำชสีมำ 2558 )  จึงใชว้ิธีกำรหำขนำดตวัอยำ่งโดยใชสู้ตรค ำนวณของ  Taro  Yamane  
เพ่ือก ำหนดขนำดของกลุ่มตวัอย่ำง โดยใชค้วำมเช่ือถือท่ี 90 %  ใชค้วำมคลำดเคล่ือน 10 % ( d = 0.1)  ดงันั้น จ ำนวนตวัอย่ำงท่ีใชใ้น
กำรศึกษำคร้ังน้ีตอ้งมีจ ำนวนตวัอย่ำงไม่น้อยกวำ่  77  ตวัอยำ่ง  ในท่ีน้ีจะเลือกกลุ่มตวัอยำ่งแบบโควตำ้  (quota sampling) โดยก ำหนด
สดัส่วนของตวัอยำ่งแต่ละโรงพยำบำลจ ำนวน 20 คน จำกโรงพยำบำลทุกแห่งในจงัหวดันครรำชสีมำ    

เคร่ืองมอื 
                     กำรศึกษำคร้ังน้ี ท ำกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิจำกกลุ่มตวัอยำ่ง  โดยใชแ้บบสอบถำมแบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ 5    
        ระดบั  ศึกษำเอกสำร แนวคิด ทฤษฎีและงำนวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่ำงๆ ในเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทำงกำรตลำดจำกนั้นน ำมำ 
       ก ำหนดกรอบแนวคิดในกำรวจิยั ก ำหนดนิยำม เพื่อใชเ้ป็นแนวทำงในกำรสร้ำงแบบสอบถำม และเป็นเคร่ืองมือในกำรเก็บ 
        รวบรวมขอ้มูลเชิงปริมำณ โดยใชร้ะยะเวลำศึกษำระหวำ่ง  มีนำคม  - พฤษภำคม 2557 
 

ปัจจัย ส่วนบุคคล  
- เพศ 
- อายุ 
- ระดับการศึกษา  
- หน่วยงาน 
- รายได้ต่อเดือน 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
- ด้านผลิตภัณฑ์  
- ด้านราคา  
- ด้านการจัดจ าหน่าย 
- ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  
- ด้านบุคลากร  
- ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
- ด้านกระบวนการให้บริการ  
- ด้านลักษณะทางกายภาพ 

สินเชื่อบ้ านบั วหลวง
ของธนาคารดอกบั ว 
จ ากัด (มหาชน) สาขา
ถนนอัษฎางค์ 
 

ภาพที่  1  กรอบแนวความคิด
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วิธีด�ำเนินการศึกษาวิจัย

ประชากร	

ส�ำหรับประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้  คือ ผู ้ประกอบอาชีพแพทย์  

ในจงัหวัดนครราชสมีา ซึง่มจี�ำนวน 345 คน  (ระบบบรหิารงาน บคุคล สนง.สาธารณสขุ 

จังหวัดนครราชสีมา 2558) จึงใช้วิธีการหาขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตรค�ำนวณของ  

Taro Yamane เพ่ือก�ำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้ความเชื่อถือที่ 90 %  

ใช้ความคลาดเคลื่อน 10 % (d = 0.1)  ดังนั้น จ�ำนวนตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้

ต้องมจี�ำนวนตวัอย่างไม่น้อยกว่า  77  ตวัอย่าง  ในท่ีนีจ้ะเลอืกกลุม่ตวัอย่างแบบโควต้า  

โดยก�ำหนดสัดส่วนของตัวอย่างแต่ละโรงพยาบาลจ�ำนวน 20 คน จากโรงพยาบาล 

ทุกแห่งในจังหวัดนครราชสีมา   

เครื่องมือ

การศกึษาครัง้น้ี ท�ำการเก็บรวบรวมข้อมลูปฐมภูมจิากกลุม่ตวัอย่าง โดยใช้

แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั ศกึษาเอกสาร แนวคดิ ทฤษฎแีละ

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่างๆ ในเรื่อง ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดจากนั้นน�ำมาก�ำหนด

กรอบแนวคดิในการวจิยั ก�ำหนดนยิาม เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

และเป็นเครือ่งมอืในการเก็บรวบรวมข้อมลูเชิงปรมิาณ โดยใช้ระยะเวลาศกึษาระหว่าง  

มนีาคม - พฤษภาคม 2557

การวิเคราะห์ข้อมูล

ใช้โปรแกรม SPSS ในการวิเคราะห์ข้อมลูเพ่ือหาค่าสถิต ิและในส่วนของการ

ศกึษาสภาพแวดล้อมทัว่ไป ใช้เครือ่งมอื   PESTE ในการวเิคราะห์ วิเคราะห์สภาพการ

แข่งขันธุรกิจ ด้วยทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) และวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก SWOT ANALYSIS  

ผลการศึกษา

จากการศึกษาแนวทางเพ่ือเพ่ิมปริมาณยอดสินเชื่อบ้านบัวหลวงของ

ธนาคารดอกบวั จ�ำกัด (มหาชน) สาขาถนนอษัฎางค์ นครราชสมีา สามารถสรปุได้เป็น   

4  ส่วน ดังนี้
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ส่วนท่ี 1 ด้านข้อมลูท่ัวไป พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ 

ร้อยละ 60 อายอุยู่ระหว่าง 31 - 35 ปี ร้อยละ 60 ระดบัการศกึษา คอื พบ. วฒุบิตัร/อนมุตับิตัร  

ร้อยละ 25 สังกัดหน่วยงานหรือโรงพยาบาลมหาราช ร้อยละ 65 รายได้อยู่ระหว่าง 

40,000 - 80,000 บาท ร้อยละ 10 ใช้สนิเชือ่บ้านกับสถานบนัการเงนิ คอื ธนาคารกรงุไทย  

ร้อยละ 63 เลือกซื้อที่อยู่อาศัยแบบบ้านเดี่ยว และร้อยละ 53 จะเลือกซื้อบ้าน  

ราคา  3.0 - 4.0 ลบ. อตัราดอกเบีย้เป็นสาเหตใุนการตดัสนิใจเลอืกสนิเชือ่กับธนาคาร

พาณิชย์ และส่วนใหญ่ไม่ทราบว่าธนาคารดอกบัวมีสินเชื่อบ้านอัตราดอกเบี้ยพิเศษ

ส�ำหรับกลุ่มแพทย์

ส่วนท่ี 2 พฤตกิรรมการขอสนิเชือ่ พบว่า ส่วนใหญ่ ร้อยละ 10 ใช้สนิเชือ่บ้าน

กับสถานบันการเงิน คือ ธนาคารกรุงไทย ร้อยละ 63 เลือกซื้อท่ีอยู่อาศัยแบบบ้าน

เดี่ยว และร้อยละ 53 จะเลือกซื้อบ้านราคา 3.0 - 4.0 ลบ. อัตราดอกเบี้ยเป็นเหตุผล  

ในการตัดสินใจเลือกสินเชื่อกับธนาคารพาณิชย์ และลูกค้ากลุ่มแพทย์ส่วนใหญ ่

ไม่ทราบว่าธนาคารดอกบัวมีสินเชื่อบ้านอัตราดอกเบี้ยพิเศษส�ำหรับกลุ่มแพทย์  

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารและปัจจยัอืน่ๆ ท่ีมผีลต่อการตดัสนิใจของ

ลูกค้าในการเลือกใช้บริการสินเชื่อบ้านกับธนาคารพาณิชย์ ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ ์ 

พบว่า วงเงินสินเชื่อสูงสุดของราคาประเมินหลักประกันและการมีทางเลือกของ 

อตัราดอกเบีย้ท่ีหลากหลาย มอีทิธิพลอยู่ในระดบัมากทีส่ดุโดยเฉลีย่เท่ากับ 4.74  และ 

4.60 ตามล�ำดับ 2) ด้านราคา พบว่า อัตราดอกเบ้ียต�่ำและการไม่มีค่าธรรมเนียม 

ในการจัดการสินเชื่อ มีอิทธิพลอยู่ในระดับมากที่สุดโดยเฉลี่ย เท่ากับ 4.57 และ 4.56 

ตามล�ำดบั  3) ด้านการจดัจ�ำหน่าย  พบว่า การมสีาขาให้บรกิารจ�ำนวนมากมอีทิธิพล

อยู่ในระดับมากท่ีสุดโดยเฉลี่ย เท่ากับ 4.43 ตามล�ำดับ 4) ด้านส่งเสริมการตลาด  

พบว่า การให้ส่วนลดหรือยกเว้นค่าธรรมเนียมมีอิทธิพลอยู่ในระดับมากท่ีสุด 

โดยเฉลีย่ เท่ากับ  4.44  ตามล�ำดับ  5) ด้านบคุคลากร พบว่า การรูจ้กัสนิทสนม มคีวาม

คุ้ยเคยกับพนักงาน มีอิทธิพลอยู่ในระดับมากที่สุดโดยเฉล่ียเท่ากับ 4.35 ตามล�ำดับ     

6) ด้านการสร้างและน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพ พบว่า การที่ภายในธนาคาร 

มเีครือ่งมอื อปุกรณ์ส�ำนักงานท่ีทันสมยั มอีทิธิพลอยู่ในระดบัมากทีส่ดุโดยเฉลีย่เท่ากับ 

4.35 7) ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า ความรวดเร็วในการพิจารณาอนุมัติค�ำขอ

สินเชื่อมีอิทธิพลอยู่ในระดับมากที่สุดโดยเฉลี่ย เท่ากับ 4.39 และ 8) ด้านลักษณะ 
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ทางกายภาพ พบว่า การท่ีธนาคารมีระบบการรักษาความปลอดภัยท่ีเข้มงวด และ

เป็นทีอุ่น่ใจของลกูค้า มอีทิธิพลอยู่ในระดบัมากท่ีสดุโดยเฉล่ียเท่ากับ 4.59 ตามล�ำดับดัง  

ตารางที่ 2

ส่วนที่ 3 การศึกษาสภาพแวดล้อมทางการจัดการของธนาคาร

1. 	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป

	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดภายนอก เป็นการวิเคราะห์

ปัจจัยท่ีมีผลกระทบทางอ้อม ซึ่งไม่ได้ส่งผลกระทบโดยตรงต่อการด�ำเนินงาน  

โดยวิเคราะห์จากสถานการณ์ขณะน้ันในด้านต่างๆ ทั้งน้ี ข้อมูลท่ีน�ำมาศึกษาน้ัน 

เป็นข้อมลูทีร่วบรวมมาจากแหล่งทุตยิภูม ิซึง่ค้นคว้ามาจากข้อมลูท่ีมผีูเ้ก็บรวบรวมและ

ตีพิมพ์ไว้ในหนังสือ เอกสารต่างๆ เช่น วารสาร บทความทางวิชาการ เอกสารงานวิจัย

ที่เกี่ยวข้อง รวมถึงการสืบค้นทางอินเตอร์เน็ต ดังนี ้ 

	 1.1 		 ด้านการเมืองและกฎหมาย 

			   นโยบายการเปิดการค้าเสรี จากการเปิดการค้าเสร ี(Free Trade  

Agreement) ในกลุม่อาเซียน และการขยายตลาดไปยงัประเทศในแถบภมูิภาคต่างๆ 

ส่งผลให้มีการขยายธุรกิจได้ง่ายข้ึน การนําเข้าวัตถุดิบตลอดจนอุปกรณ์เครื่องจักร

มีราคาถูกลง ท�ำให้การท�ำธุรกิจภายในประเทศขยายตัว ส่งผลต่อการปล่อยสิน

เชื่อของธนาคารพานิชย์ การได้รับการช่วยเหลือจากนโยบายส่งเสริมการลงทุน  

จากการสนับสนุนตามนโยบายของรัฐบาล อาทิ การสนับสนุนธุรกิจ SMEs  

ในแต่ละตาํบล นโยบายการลดอตัราดอกเบีย้ การลดค่าธรรมเนยีมการโอนหลกัทรพัย์ 

ทําให้มีธนาคารขยายสินเชื่อได้เพ่ิมมากขึ้น ความไม่มีเสถียรภาพทางการเมือง

ภายในประเทศ จากเหตุการณ์ความไม่สงบทางการเมือง ภาวการณ์ก่อการร้าย และ 

ภัยธรรมชาติ สิ่งเหล่านี้ล้วนแล้วแต่ส่งผลกระทบต่อภาวการณ์ทําธุรกิจ การลงทุน 

และการบริโภคทั้งสิ้น ส่งผลกระทบต่อภาพรวมเศรษฐกิจ ทําให้นักลงทุนต่างชะลอ

การลงทุนในโครงการต่างๆ เศรษฐกิจเกิดภาวะถดถอย ทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจที่จะ

จับจ่ายใช้สอยน้อยลง การดําเนินธุรกิจบางธุรกิจต้องหยุดชะงัก ส่งผลให้ภาคสินเชื่อ

ชะลอตวั ลกูค้าทีไ่ด้รบัผลกระทบไม่สามารถจ่ายชาํระหนีค้นืธนาคารได้เกิดหน้ีมปัีญหา 
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	 1.2 		 ด้านเศรษฐกิจ 

			   สภาพเศรษฐกิจชะลอตัวทั้งในและต่างประเทศธนาคารได้รับ 

ผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจโลก และเศรษฐกิจภายในประเทศที่ชะลอตัว  

ส่งผลลูกค้าท่ีท�ำธุรกิจระหว่างประเทศ และธนาคารได้รับผลกระทบโดยตรงต่อการ

ขยายสนิเชือ่ และการลงทุนของธนาคาร ท�ำให้ธนาคารม ีรายได้ท่ีลดลง ต้นทุนค่าใช้จ่าย 

และการตัดสินใจในการลงทุน อัตราดอกเบี้ย ราคาน�้ำมัน ค่าครองชีพที่เพิ่มสูงขึ้นค่า

เงนิบาททีแ่ขง็ค่ามผีลต่อธุรกิจส่งออก ส่งผลต่อการขยายการลงทนุ และท�ำให้ธนาคาร

พานชิย์ขยายสนิเชือ่ได้ลดลง หรอือาจได้รบัผลกระทบจากลกูค้าบางรายท่ีไม่สามารถ

ผ่อนช�ำระหนี้ได้

	 1.3 		 ด้านสังคมและวัฒนธรรม

			   การขยายตัวของสังคมเกิดการขยายตัวของธุรกิจ เน่ืองจากการ

ขยายตัวของสภาพสังคมปัจจุบัน ท�ำให้มีธุรกิจเกิดใหม่ขึ้นอย่างต่อเน่ือง ท�ำให้เกิด

การขยายตัวของธุรกิจ SMEs ส่งผลให้ ธุรกิจต่างๆ ต้องการเงินลงทุนในการเติบโต 

ของธุรกิจน้ัน จึงท�ำให้ภาคสินเชื่อของธนาคารพานิชย์ขยายตัว การเข้ามาลงทุน

ของธุรกิจต่างชาติ โดยเลือกประเทศไทยเป็นฐานการผลิตเมื่อมีการเปิดการค้าเสรี  

ท�ำให้มีการเข้ามาลงทุนของนักลงทุนจากต่างประเทศ ท�ำให้ภาคการลงทุนมีการ  

ขยายตัวอย่างมาก เกิดเป็นธุรกิจต่างๆ ที่สนับสนุนธุรกิจหลัก ท�ำให้มีการขยายการ

ลงทุนและต้องการเงินให้สินเชื่อเพ่ิมมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นเงินลงทุนในกิจการหรือการ

ขยายการท�ำธุรกรรม ทางการเงินระหว่างประเทศ

	 1.4 		 ด้านเทคโนโลยี 

			   การพัฒนาเครือข่ายการบริหารงานของธนาคาร ได้รับเทคโนโลยี

ใหม่เข้ามาพัฒนาอย่างต่อเน่ือง ท�ำให้ธนาคารมีการปรับปรุงระบบการท�ำงาน

และเครือข่ายสื่อสารทั่วโลก ซึ่งเป็นประโยชน์ในการบริหารงานข้ามสาขาและ

สามารถรวมศูนย์ปฏิบัติการของธนาคาร และเป็นประโยชน์ต่อลูกค้า การพัฒนา

ระบบข่าวสารข้อมูลจากเทคโนโลยี ท�ำให้ธนาคารมีข่าวสารข้อมูลท่ีรวดเร็วมากข้ึน  

มีระบบฐานข้อมูลลูกค้าและฐานข้อมูลด้านการบริหารงานทุกด้าน เพ่ือสนับสนุน

การท�ำงานภายในองค์กร อีกท้ังสามารถน�ำข่าวสารส่งให้กับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 
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เมือ่ลกูค้าต้องการ รวมถึงธนาคารสามารถใช้ช่องทางอนิเตอร์เน็ตในการให้ข้อมลูลกูค้า 

ในทกุด้านและเป็นการสือ่สารการตลาดอย่างหนึง่ของธนาคาร จากการวิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมทางด้านการเมอืงและกฎหมาย ทางด้านเศรษฐกิจ ด้านสงัคมและวัฒนธรรม  

ทางด้านเทคโนโลยี สามารถสรุปการวิเคราะห์ได้ดังตารางที่ 3

2. 	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน 

ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน สามารถเปรยีบเทียบความรนุแรง

ของการแข่งขันในตลาดได้ ดังนี้

	 2.1 		 ภัยจากคู่แข่งของธนาคารที่จะเข้ามาใหม่

			   สําหรับธุรกิจสถาบันทางการเงิน การเข้าสู ่อุตสาหกรรมนี้

เป็นไปได้ยากมาก ต้องใช้เงินทุนที่สูงมาก ต้องมีฐานะทางการเงินมั่นคง และ

ต้องได้รับความเชื่อมั่นจากบุคคลท่ัวไป ผู ้บริหารมีความรู ้ความสามารถเป็นท่ี

ยอมรับของสังคม และเป็นที่ไว้วางใจของประชาชน อีกท้ังต้องได้รับอนุญาต 

ให้ก่อตั้งจากธนาคารแห่งประเทศไทยและนโยบายของรัฐบาล จากภาวะเศรษฐกิจ 

การเงินของโลกที่มีความผันผวนมาก ธนาคารพาณิชย์ได้รับผลกระทบโดยตรงจาก

ภาวะดังกล่าว ทําให้สถาบันการเงินในหลายประเทศต้องปิดกิจการลงเน่ืองจาก  

ล้มละลาย ทําให้ธนาคารพานิชย์รายใหม่นั้นเข้าสู่อุตสาหกรรมได้น้อยมาก ส่วนมาก

เป็นการควบรวมกิจการ สรุปภัยคุกคามจากคู่แข่งขันที่จะเข้ามาใหม่อยู่ในระดับต�่ำ

	 2.2 		 อ�ำนาจต่อรองของผู้ขาย 

			   อ�ำนาจต่อรองผู ้ขาย ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึง ธนาคารผู ้ปล่อยสิน

เชื่อส�ำหรับกิจการ ร้านค้าทั่วไปและผู้ประกอบธุรกิจ ท่ีต้องการเงินลงทุน และ 

เงินทุนหมุนเวียนเพ่ิมเติม โดยมีที่ดินและสิ่งปลูกสร้างเป็นหลักทรัพย์ค�้ำประกัน  

อนุมัติวงเงินหมุนเวียน การที่ธนาคารจะปล่อยสินเชื่อรายใด ธนาคารจะมีการตรวจ

สอบคุณสมบัติของผู ้กู ้ในเกณฑ์หรือไม่ นอกจากน้ี ยังมีการพิจารณาถึงรายได้  

หลักทรัพย์และความสามารถในการช�ำระหนี้ สรุป ภัยคุกคามจากอ�ำนาจต่อรองของ 

ผู้ขายอยู่ในระดับสูง
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	 2.3 		 อ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ

			   ธนาคารเป็นแหล่งเงินทุนให้กับธุรกิจประเภทต่างๆ ลูกค้ามีการ

ต่อรองอัตราดอกเบี้ยและอัตราค่าธรรมเนียมไม่มากนัก เน่ืองจากอัตราดอกเบี้ย 

ถูกกําหนดโดยธนาคารแห่งประเทศไทย แต่จากภาวการณ์แข่งขันระหว่างธนาคาร

พานิชย์ในปัจจุบันทําให้อํานาจ การต่อรองของลูกค้าเริ่มสูงขึ้น ธนาคารต่างๆ  

ย่อมต้องการรักษาลูกค้าเดิมไว้ และต้องการแข่งขันทางด้านราคาเพ่ือแย่งลูกค้า 

ทีด่มีา ทําให้ลกูค้าชัน้ดสีามารถต่อรองด้านอตัราดอกเบีย้เงนิกู้ได้  สรปุ ภัยคกุคามจาก

อ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้ออยู่ในระดับสูง

	 2.4 		 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน  

			   สินค้าทดแทนสินเชื่อธุรกิจรายย่อย เป็นสินเชื่อส�ำหรับกิจการ  

ร้านค้าทั่วไปและผู้ประกอบธุรกิจท่ีต้องการเงินลงทุน และเงินทุนหมุนเวียนเพ่ิมเติม  

ไม่สามารถกู้สินเชื่อประเภทอื่นแทนได้ สําหรับเงินทุนท่ีลูกค้าต้องการลงทุน 

ในธุรกิจนัน้ ส่วนใหญ่ยงัคงมาจากธนาคารพานิชย์เป็นหลกั เน่ืองจากเป็นแหล่งลงทนุ

ที่มีอัตราดอกเบี้ยต่ำที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับแหล่งเงินทุนอื่นๆ แต่ส�ำหรับธนาคาร

กรุงเทพที่มีลูกค้าสินเชื่อรายใหญ่ที่มีฐานะทางการเงินดีน้ันเป็นหลัก หากลูกค้าได้รับ

อตัราดอกเบีย้ทีส่งูเกินไป อาจจะเปลีย่นไปขอสนิเชือ่จากธนาคารอืน่ หรอือาจจะใช้วธิี

ระดมทุนด้วยวธีิอืน่แทน ไม่ว่าจะเป็นการออกหุน้กู้ การเข้าสู่ตลาดหลกัทรพัย์ เน่ืองจาก

มีต้นทุนทางการ เงินที่ต่ำกว่า  สรุป ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนอยู่ในระดับต�่ำ

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั สามารถสรปุได้ ดงัตารางท่ี 4

3. 	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก

	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกที่ส่งผลต่อการ 

ด�ำเนนิธุรกิจ โดยแบ่งออกได้เป็นจดุแข็ง จดุอ่อน โอกาส ภาวะคกุคาม ซึง่กระบวนการ

วิเคราะห์ดังกล่าว เรียกว่า การวิเคราะห์ SWOT

	 3.1 		 จุดแข็ง 

			   3.1.1  	ภาพลกัษณ์ ของธนาคารเป็นทีย่อมรบั และให้ความเชือ่ถือ

ในสายตาลูกค้า

			   3.1.2  	มฐีานลกูค้าผูใ้ช้บรกิารเน่ืองจากเป็นธนาคารทีเ่ปิดด�ำเนนิ

การมาเป็นระยะเวลานาน
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			   3.1.3  	มสี�ำนกังานสาขาอยู่ครบทุกจงัหวัด ข้อมลูเชือ่มโยง ลกูค้า

สะดวกในการใช้บริการที่ใดก็ได้

			   3.1.4  	บคุลากรมใีจรกัในงานบรกิาร มคีวามเตม็ใจในการให้บรกิาร

			   3.1.5 	 สถานที่ตั้งอยู่ใจกลางเมือง ย่านเศรษฐกิจ

	 3.2 		 จุดอ่อน

			   3.2.1  	สถานรับรองลูกค้าสินเชื่อคับแคบ ที่จอดรถไม่เพียงพอ

			   3.2.2	 พนักงานสินเชื่อมีจ�ำนวนจ�ำกัด ไม่เพียงพอในการท�ำการ

ตลาดเชิงรุก

	 3.3 		 โอกาส

			   3.3.1  	ตลาดสินเชื่อบ้านบัวหลวงเป็นที่ต้องการของกลุ่มแพทย์

			   3.3.2  	อาชีพแพทย์ส่วนใหญ่สนใจที่จะซื้อบ้านมากขึ้น

			   3.3.3  	จ�ำนวนแพทย์ในจังหวัดนครราชสีมามีจ�ำนวนมากขึ้น

			   3.3.4  	จงัหวัดนครราชสมีาเป็นจงัหวัดใหญ่มแีพทย์สนใจทีจ่ะซือ้

บ้านจ�ำนวนมาก

			   3.3.5  	เทคโนโลยีในปัจจบุนัสามารสือ่สารให้ลกูค้ารบัรูแ้ละเข้าใจ

ในผลิตภัณฑ์ธนาคาร และสามารถเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์ระหว่างธนาคาร

			   3.3.6  นโยบายภาครัฐ “ช่วยกระตุ้นการลงทุน” ช่วยกระตุ้นการ

ลงทุน ท�ำให้เป็นช่องทางในการน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ทางด้านสินเชื่อและอื่นๆ

	 3.4 		 อุปสรรค 

				    มีธนาคารคู่แข่งขันหลายแห่ง การแข่งขันกับรุนแรงมากขึ้น  

การวิเคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค พบว่า สนิเชือ่บ้านมโีอกาสจากความ

ต้องการในกลุม่ลกูค้าอาชพีแพทย์และความต้องการของลกูค้าทัว่ไปท่ียังไม่ได้รบัการ

ตอบสนอง  เมือ่พิจารณาถึงโอกาสท่ีได้จากภายนอกและจดุแขง็ ของธนาคารเพ่ือสร้าง

กลยุทธ์ความได้เปรียบในการแข่งขัน หรือใช้จุดแข็งเพ่ือหลีกเล่ียงอุปสรรคภายนอก

แปลงวิกฤตให้เป็นโอกาสและใช้โอกาสที่ได้เพื่อแก้ปัญหาจุดอ่อน
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4. 	 การวางแผนกลยุทธ ์การตลาดสู ่ เป ้าหมายทางการตลาด  

(STP Marketing)

	 4.1 		 การแบ่งส่วนตลาด

			   การแบ่งส่วนของตลาดของธนาคารดอกบัว จ�ำกัด (มหาชน)  

สาขาถนนอษัฎางค์ แบ่งออกตามระดบัรายได้ท่ีเกิดข้ึนของธุรกิจหรอืของบคุคล ซึง่แบ่ง

ส่วนของตลาดออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่

			   1) 	 กลุ ่มลูกค้าธุรกิจ ดูแลลูกค้าสินเชื่อทั่วไป โดยแบ่งเป็น  

2 กลุม่ คอื กลุม่ลกูค้าสนิเชือ่รายใหญ่ทีม่วีงเงนิสนิเชือ่ตัง้แต่ 100 ล้านบาทขึน้ไป และ

กลุ่มลูกค้าสินเชื่อธุรกิจรายกลางและรายปลีก ได้แก่ ลูกค้าที่มีธุรกิจที่มีวงเงินต�่ำกว่า 

100 ล้านบาท

			   2) 	 กลุ่มลูกค้าบุคคล ดูแลสินเชื่อบุคคล สินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัย

			   3)  	 กลุม่งานบรหิารสนิเชือ่พิเศษ ท�ำหน้าท่ีดูแลติดตามแก้ไขหน้ี

และบริหารทรัพย์สินของธนาคารที่ได้รับจากการแก้ไขหนี้          

	 4.2 		 การตลาดเป้าหมาย

			   ในการศกึษาครัง้น้ีเป็นการศกึษาเพ่ือเพ่ิมยอดสินเชือ่บ้านบวัหลวง

ของธนาคารดอกบัว จ�ำกัด (มหาชน) สาขาถนนอัษฎางค์  ซึ่งได้ท�ำการวางผลิตภัณฑ์

ให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการ โดยกลุ่มเป้าหมายที่ธนาคารต้องการจะเป็น 

กลุ่มธุรกิจรายย่อย  ซึ่งมีลักษณะดังนี้

			   - 	 อยู่ช่วงอายุ ระหว่าง 31 - 35 ปี

			   - 	 รายได้อยู่ในช่วง ระหว่าง 40,000 - 80,000 บาท

			   -  	ประกอบวิชาชีพแพทย์

	 4.3 		 การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

			   ธนาคารได้วางต�ำแหน่งของผลติภัณฑ์ บ้านบวัหลวง ไปท่ีการสร้าง

จดุเด่นท่ีผลติภัณฑ์โดยมอีตัราดอกเบีย้ทีถู่กการอนุมตัสินิเชือ่ท่ีรวดเรว็วงเงนิในการให้

สนิเชือ่ถึง 3 เท่าของรายได้ประจ�ำทีเ่กิดขึน้ อกีท้ังยังเน้นการให้บรกิารอย่างเป็นเลิศด้วย

การน�ำเทคนคิการบรหิารความสมัพันธ์ลกูค้า (CMR) มาใช้ในองค์กรปัจจบุนั
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เมื่อวิเคราะห์ข้อมูลในด้านต่างๆ แล้วน�ำมาประกอบกับข้อมูลท่ีได้จากการ

ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารของลูกค้ากลุ่มแพทย์ 

แล้วน�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด และจดัท�ำแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิม

ยอดสินเชื่อบ้านบัวหลวงในส่วนที่ 4  

ส่วนที่ 4  

ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของธนาคารมีวัตถุประสงค์เพื่อ

1. 	 เพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อบ้านบัวหลวง 10 % ในปี พ.ศ. 2557 

2. 	 เพ่ือสร้างฐานการรบัรูเ้พ่ือให้ลกูค้าได้ทราบถึงความมตัีวตนของผลิตภณัฑ์

3. 	 เพื่อสร้างภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กรในใจลูกค้า

โดยท้ังน้ีพบว ่าธนาคารได ้ออกแผนการตลาดเป ็นโปรแกรมต่างๆ  

ณ ช่วงระยะเวลาต่างๆ พบปัญหาเนือ่งจากขาดการส่งเสรมิทางด้านการประชาสมัพันธ์  

อกีทัง้ลกูค้ายังมคีวามซ่ือสตัย์ต่อธนาคารเดมิเป็นอย่างมาก เพ่ือให้เกิดความเหมาะสม 

โดยน�ำสาเหตุที่ท�ำให้เกิดผลการด�ำเนินการไม่เป็นไปตามเป้าหมายมาวิเคราะห์   

จงึได้เสนอแนวทางไขเป็น 5 โครงการ ซึง่คาดว่าหากด�ำเนินการตามแนวทางการตลาด

ทั้ง 5 โครงการ ธนาคารดอกบัว จ�ำกัด (มหาชน) สาขาถนนอัษฎางค์  จะสามารถเพิ่ม

ยอดสินเชื่อบ้านบัวหลวงของธนาคารดอกบัว จ�ำกัด (มหาชน) สาขาถนนอัษฎางค์  

จากยอดสินเชื่อ ปี 2556 ได้เพิ่มขึ้นร้อยละ 10 คือ

1.	 โครงการส่งเสรมิการตลาดสนิเชือ่บ้านบวัหลวง โดยลกูค้าสามารถเลอืก

วิธีการผ่อนช�ำระ (แบบคงที่ ขั้นบันได)  หรือทางเลือกของอัตราดอกเบี้ยได้

2.	 โครงการส่งเสริมการขายสินเชื่อบ้านบัวหลวง  เพื่อให้พนักงานสามารถ

ให้การบริการแก่ลูกค้าด้วยมนุษย์สัมพันธ์ท่ีดี สร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า และ

สามารถให้บรกิารแก่ลกูค้าได้อย่างเป็นกันเอง รวดเรว็ เหนือความคาดหมายของลูกค้า

3.	 โครงการอบรมและพัฒนาพนักงาน โดยเพ่ิมพูนความรู้และพัฒนา

ศักยภาพของพนักงานภายในองค์กร ให้สามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ

และประสิทธิผล

4.	 โครงการเพ่ิมค ่าตอบแทนแก ่พนักงานจากการท�ำยอดสินเชื่อ 

เกินเป้าหมาย โดยการเพ่ิมค่าตอบแทนแก่พนักงานจากการท�ำ ยอดสินเชื่อเกิน 

เป้าหมาย
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5.	 โครงการความสัมพันธ์กับพนักงานขายของโครงการ  โดยการน�ำเสนอ

ผลิตภัณฑ์ด้านสินเชื่อบ้านบัวหลวง และสร้างความรู้ด้านผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้าราย

เก่าและรายใหม่ในอนาคตที่ช่วงชิงมาจากธนาคารคู่แข่งขัน

สรุปและอภิปรายผล

การศึกษาแนวทางเพ่ือเพ่ิมปริมาณยอดสินเชื่อบ้านบัวหลวง สามารถสรุป

และอภิปรายผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์การศึกษาที่ก�ำหนดไว้ 3 ข้อ ดังนี้

จากการศึกษาพฤติกรรมการขอสินเชื่อ ของกลุ่มอาชีพแพทย์ พบประเด็น 

ทีน่่าสนใจ คอื ส่วนใหญ่ใช้สนิเชือ่บ้านกับสถาบนัการเงนิ คือ ธนาคารกรงุไทย เลอืกซือ้

ทีอ่ยู่อาศยัแบบบ้านเดีย่ว จะเลอืกซือ้บ้านราคา 3.0-4.0 ลบ. อตัราดอกเบีย้เป็นสาเหตุ

ในการตัดสินใจเลือกสินเชื่อกับธนาคารพาณิชย์ และส่วนใหญ่ไม่ทราบว่าธนาคาร

ดอกบัวมีสินเชื่อบ้านอัตราดอกเบี้ยพิเศษส�ำหรับกลุ่มแพทย์  

ผลการศึกษาการให้ระดับความส�ำคัญทางปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเชื่อบ้านบัวหลวงของธนาคารดอกบัว สาขาถนน

อัษฎางค์ พบว่า ลูกค้ากลุ่มอาชีพแพทย์ให้ความส�ำคัญปัจจัยทางด้านบุคลากรเป็น

อันดับหนึ่ง รองมาเป็นปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และกับปัจจัยด้านราคา ตามล�ำดับ  

เมื่อพิจารณาแต่ละปัจจัยสรุปการให้ความส�ำคัญมากที่สุดของลูกค้า ได้ว่า 

1) 	 ด้านผลิตภัณฑ์ เรื่อง การให้วงเงินสินเชื่อสูงสุดของราคาประเมินหลัก

ประกัน ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ นิธินันท์ พิบูลย์ศักดิ์โสภณ (2550) ได้ศึกษา

เรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อ 

เพื่อที่อยู่อาศัยในกรุงเทพมหานครของลูกค้าธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) พบว่า 

ลูกค้าให้ความส�ำคัญใน ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในเรื่อง วงเงินสินเชื่อที่ธนาคารอนุมัติ 

2) 	 ด้านราคา เร่ือง อัตราดอกเบ้ียต�่ำ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ   

เอนก กุลชุติสิน (2550) เรื่อง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ 

เลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกิจขนาดย่อม ธนาคารกสิกรไทยของผู้ประกอบการขนาด

ย่อมในอ�ำเภอเมืองสมุทรสาคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญกับปัจจัย 

ด้านราคาในระดบัมาก และให้ความส�ำคญักับปัจจยัย่อยเรือ่งอตัราดอกเบีย้ ซึง่ในท่ีนี้ 

อัตราดอกเบี้ย หมายถึง อัตราดอกเบี้ยต�่ำ
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3) 	 ด้านการจดัจ�ำหน่าย เรือ่ง การมสีาขาให้บรกิารจ�ำนวนมาก ซึง่สอดคล้อง

กับการศึกษาของ ชินรัตน์ วัชวงษ์ (2554) ได้ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อ

ธุรกจิจากธนาคารกสกิรไทย จ�ำกัด (มหาชน) ของผูป้ระกอบธุรกิจอตุสาหกรรมเกษตร  

จังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษา พบว่า เร่ืองการมีจ�ำนวนสาขามาก และติดต่อทาง

โทรศัพท์ได้สะดวก  

4) 	 ด้านส่งเสริมการตลาด เรื่อง การให้ส่วนลดหรือยกเว้นค่าธรรมเนียม  

ซึง่สอดคล้องกับการศกึษาของ ชนิรตัน์ วัชวงษ์ (2554) ได้ศกึษาพฤตกิรรมการใช้บรกิาร

สนิเชือ่ธุรกิจจากธนาคารกสกิรไทย จ�ำกัด (มหาชน) ของผูป้ระกอบธุรกิจอตุสาหกรรม

เกษตร จังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษา พบว่า ผู้ประกอบธุรกิจอุตสาหกรรมเกษตร 

ในจังหวัดเชียงใหม่ให้ความส�ำคัญในระดับมากต่อมีส่วนลดหรือยกเว้นค่าธรรมเนียม 

5) 	 ด้านบุคคลากร เรื่อง การรู้จักสนิทสนม มีความคุ้นเคยกับพนักงาน  

ทั้งน้ีเนื่องจากการท่ีรู้จักสนิทสนม มีความคุ้นเคยกับพนักงาน ย่อมท�ำให้ลูกค้า/ 

ผู้ประกอบการที่เข้ามาใช้บริการเกิดความพอใจ อีกท้ังเมื่อเข้ามาใช้บริการหากเกิด

ข้อสงสัย หรือปัญหาในกระบวนการให้บริการในขั้นตอนต่างๆ หากมีพนักงานคอยให้

ค�ำแนะน�ำ ค�ำปรึกษา ตลอดจนพนักงานสามารถแก้ไขปัญหาที่ลูกค้า/ผู้ประกอบการ

ประสบได้ย่อมส่งผลให้ลูกค้า/ผู้ประกอบการเกิดความพอใจและสร้างความไว้วางใจ

ให้แก่ลูกค้า/ผู้ประกอบการให้กลับมาใช้บริการขอสินเชื่อจากธนาคารได้อีกด้วย  

6) 	 ด้านการสร้างและน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพ เรื่อง ภายในธนาคาร 

มเีครือ่งมอื อปุกรณ์ส�ำนักงานท่ีทนัสมยั ซึง่สอดคล้องกับการศกึษาของ ชนิรตัน์ วัชวงษ์ 

(2554) ได้ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อธุรกิจจากธนาคารกสิกรไทย จ�ำกัด 

(มหาชน) ของผู้ประกอบธุรกิจอุตสาหกรรมเกษตร จังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษา  

พบว่า ผูป้ระกอบธุรกิจอตุสาหกรรมเกษตรในจังหวัดเชยีงใหม่ให้ความส�ำคญัในระดบั

มากต่อภายในธนาคารมีเครื่องมือและอุปกรณ์ส�ำนักงานที่ทันสมัย

7) 	 ด้านกระบวนการให้บริการ เรื่อง ความรวดเร็วในการพิจารณาอนุมัติ

ค�ำขอสนิเชือ่ สอดคล้องกับการศกึษาของ  ชนิรตัน์   วัชวงษ์ (2554) ได้ศกึษาพฤตกิรรม

การใช้บรกิารสนิเชือ่ธุรกิจจากธนาคารกสกิรไทย จ�ำกัด (มหาชน) ของผูป้ระกอบธุรกิจ

อตุสาหกรรมเกษตร จงัหวัดเชยีงใหม่ ผลการศกึษา พบว่า ผูป้ระกอบธุรกิจอตุสาหกรรม

เกษตรในจังหวัดเชียงใหม่ให้ความส�ำคัญในระดับมากต่อการอนุมัติสินเชื่อที่รวดเร็ว 
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ผูศ้กึษาได้น�ำผลจากการศึกษาสาเหตขุองปัญหาท่ียอดสนิเชือ่บ้านบวัหลวง

ลดลงและไม่เข้าเป้าหมายที่ตั้งไว้  ปัจจัยด้านพฤติกรรมและการตัดสินใจ ที่มีผลต่อ

การใช้สินเชื่อบ้านบัวหลวงกับธนาคารดอกบัว จ�ำกัด (มหาชน) สาขาถนนอัษฎางค์ 

นครราชสีมา วิเคราะห์กับทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด การจัดการเชิงกลยุทธ์  

การก�ำหนดเป็นโครงการเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อบ้านบัวหลวง ดังต่อไปนี้

โครงการที่ 1 การส่งเสริมการตลาดสินเชื่อบ้าน เพ่ือขยายฐานลูกค้ากลุ่ม

แพทย์ และตอบสนองความต้องการด้านวงเงนิสนิเชือ่ โดยลกูค้าสามารถเลอืกวิธีการ

ผ่อนช�ำระ (แบบคงที่ ขั้นบันได) หรือทางเลือกของอัตราดอกเบี้ยได้

โครงการที ่2 การส่งเสรมิการขายสนิเชือ่บ้าน เพ่ือให้พนกังานสามารถให้การ

บรกิารแก่ลกูค้าด้วยมนษุย์สมัพันธ์ท่ีด ีสร้างความสมัพันธ์อนัดกัีบลกูค้า และสามารถ

ให้บริการแก่ลูกค้าได้อย่างเป็นกันเอง รวดเร็ว โดยเหนือความคาดหมายของลูกค้า

โครงการที่ 3 การอบรมและพัฒนาพนักงาน เพื่อเพิ่มพูนความรู้และพัฒนา

ศักยภาพของพนักงานภายในองค์กร ให้สามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ

และประสิทธิผล

โครงการที่ 4 การเพ่ิมค่าตอบแทนแก่พนักงานจากการท�ำยอดสินเชื่อเกิน 

เป้าหมาย เพ่ือให้พนักงานมีแรงจูงใจในการท�ำงานท�ำให้ยอดสินเชื่อเป็นไปตาม 

เป้าหมายที่ก�ำหนด จนท�ำให้ยอดสินเชื่อเกินเป้าหมายที่ก�ำหนดไว้  

โครงการที่ 5 การสร้างความสัมพันธ์กับพนักงานขายของโครงการ เพ่ือน�ำ

เสนอผลิตภัณฑ์ด้านสินเช่ือบ้านบัวหลวง และเพ่ือสร้างความรู้ด้านผลิตภัณฑ์ให้แก่

ลูกค้ารายเก่าและรายใหม่ในอนาคตที่ช่วงชิงมาจากธนาคารคู่แข่งขัน
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สาขาถนนอัษฎางค์ จังหวัดนครราชสีมา

ตารางที่ 1  	 ยอดสินเชื่อปี 2554 – 2556 ธนาคารดอกบัว  สาขาถนนอัษฎางค์

			   				    หน่วย : (ล้านบาท)

ยอดสินเชื่อบ้านบัวหลวง (Gross 10% ในทุกๆ ปี)

ปี 2554 ปี 2555 ปี 2556

เป้า ผล เป้า ผล เป้า ผล

90 65 100 50 110 90

ท่ีมา : ฝ่ายวจิยัและพัฒนาผลติภัณฑ์สนิเชือ่ธนาคารกรงุเทพ จ�ำกัด (มหาชน) ธันวาคม 2553

ตารางที่ 2 	 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานจ�ำแนกตามปัจจัยท่ีมีผลต่อ 

	 ความสนใจท�ำสินเชื่อบ้านบัวหลวง (กลุ่มอาชีพแพทย์) ด้านผลิตภัณฑ์

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ SD ระดบัท่ีมีอิทธพิล

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product)

1. มีทางเลือกของอัตราดอกเบี้ยที่หลากหลาย 4.60 0.49 มากที่สุด

2. วงเงินสินเชื่อสูงสุดของราคาประเมินหลักประกัน 4.74 0.65 มากที่สุด

3. เอกสารที่ใช้ในการขอสินเชื่อไม่มากเกินไป 3.63 0.90 มาก

ปัจจัยด้านราคา (Price)

1. อัตราดอกเบี้ยต�่ำ 4.57 0.63 มากที่สุด

2. ฟรีค่าธรรมเนียมประเมินราคาหลักทรัพย์ 4.33 0.64 มาก

3. ฟรีค่าธรรมเนียมในการจัดการสินเชื่อ 4.56 0.60 มากที่สุด

ปัจจัยด้านการจัดจ�ำหน่าย (Place)

1. ท�ำเลที่ตั้งของธนาคารอยู่ใกล้ สะดวกในการติดต่อ 4.04 0.73 มาก

2. มีสาขาให้บริการจ�ำนวนมาก 4.43 0.74 มาก

3. สามารถติดต่อใช้บริการได้ทุกสาขาทั่วประเทศไทย 4.28 0.63 มาก

ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion)

1. มีพนักงานออกไปแนะน�ำข้อมูลที่เป็นประโยชน์ 4.17 0.75 มาก

2. มีเว็บไชต์ของธนาคารที่ทันสมัยในการให้ข้อมูล 4.19 0.75 มาก

3. มีการให้ส่วนลดหรือยกเว้นค่าธรรมเนียม 4.44 0.66 มาก
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ SD ระดบัท่ีมีอิทธพิล

ปัจจัยด้านบุคคลากร (People)

 1. พนักงานมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใสพร้อม

ให้บริการ
4.11 0.72 มาก

2. พนักงานมีความรู้ และความเชี่ยวชาญในการให้

ค�ำปรึกษา
4.07 0.84 มาก

3. พนักงานรับฟังความคิดเห็น และค�ำติชมของลูกค้า

ด้วยความเต็มใจ
4.19 0.80 มาก

4. รู้จักสนิทสนม  มีความคุ้นเคยกับพนักงาน 4.35 0.68 มาก

ตารางที่ 3  สรุปผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม ผลกระทบ

ด้านการเมืองและกฎหมาย +

ด้านเศรษฐกิจ +

ด้านสังคมและวัฒนธรรม +

ด้านเทคโนโลยี +

จากตารางที่   3 สรุปการวิเคราะห ์สภาพแวดล ้อมท่ัวไป พบว ่า  

สภาพแวดล้อมด้านการเมอืงและกฎหมาย ด้านเศรษฐกิจ ด้านสงัคม และวัฒนธรรม และ 

ด้านเทคโนโลยี มผีลกระทบในด้านบวกต่อสนิเชือ่บ้าน ธนาคารดอกบวั จ�ำกัด (มหาชน) 

สาขาถนนอัษฏางค์

ตารางที่ 2 	 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานจ�ำแนกตามปัจจัยท่ีมีผลต่อ 

	 ความสนใจท�ำสนิเชือ่บ้านบวัหลวง (กลุม่อาชพีแพทย์) ด้านผลติภัณฑ์ (ต่อ)
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สาขาถนนอัษฎางค์ จังหวัดนครราชสีมา

ตารางที่ 4  	 สรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน

No.
การวิเคราะห์ปัจจัยแข่งขันในอุตสาหกรรม

ด้วย Porter’s Five Forces Model
ต�่ำ กลาง สูง

1
การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 

(Rivalry among Current Competitors)
  x

2
อ�ำนาจต่อรองของ Supplier 

(Bargaining Power of Suppliers)
    X

3
อ�ำนาจต่อรองของลูกค้า 

(Bargaining Power of Customers)
    X

4
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 

(Threat of Substitute Products or Services)
x  

5
ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่ 

(Threat of New Entrants)
x  

จากตารางที่ 4 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน พบว่า  

ภัยคุกคามที่มีผลต่อธุรกิจในระดับสูง คือ การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม อ�ำนาจ 

ต่อรองของผู้ขาย และอ�ำนาจต่อรองของลูกค้า ภัยคุกคามที่มีผลต่อธุรกิจในระดับต�่ำ 

คือ  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน และภัยคุกคามจากคู่แข่งขันหน้าใหม ่ 


