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บทคัดยอ

  การศึกษาน้ีมวีตัถปุระสงคเพือ่ศึกษาพฤติกรรมการใชบรกิารสินเช่ือธรุกจิและปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีทาํใหลกูคา
ตัดสินใจใชบริการสินเชื่อธุรกิจ และเพื่อจัดทําแนวทางการตลาดเพื่อเพ่ิมยอดสินเชื่อธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย สาขาหนองคาย ใหเปนไป
ตามเปาหมายที่ตั้งไว คือ 40.56 ลานบาท ภายในป พ.ศ. 2559 เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา คือ แบบสอบถาม กลุมตัวอยาง คือ ผู
ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม จํานวน 338 ราย ผลการศึกษา พบวา เหตุผลที่ใชบริการสินเชื่อธุรกิจกับธนาคารที่
พิจารณาวงเงินอนุมัติสูง และอัตราดอกเบ้ียตํ่ากวาธนาคารอ่ืน สวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานพนักงาน และดาน
กระบวนการใหบรกิาร ผูประกอบการวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมใหความสําคัญระดับมากทีส่ดุ สวนดานชองทางการจดัจําหนาย 
ดานการสงเสรมิการตลาด และดานหลกัฐานทางกายภาพใหความสาํคญัระดบัมาก หลงัจากนัน้ทาํการวเิคราะหสิง่แวดลอมทัว่ไป การ
วิเคราะหสภาพแวดลอมในอุตสาหกรรม การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และภาวะคุกคาม และการจัดทํากลยุทธทางเลือกโดย
ใช TOWS Matrix จากผลการศึกษาทําใหไดแนวทางการตลาด 3 โครงการ ไดแก โครงการท่ี 1 เคาะประตูมาอยูดวยกัน โครงการท่ี 2 
Call Selling และโครงการท่ี 3 สานสัมพันธรักเคทีบี

คําสําคัญ: แนวทางการตลาด สินเชื่อธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย

Abstract

 This study aimed to investigate the customer behaviors and marketing mix factors affecting decision 
making in used the service of business loan and to set up the marketing guidelines to increase of the business 
loan, Krungthai Bank, Nongkhai branch at 40.56 million Baht with 2016. The questionnaires were collected data 
from 338 entrepreneurs. The results showed that: the most of entrepreneurs used the business loan service with 
the bank, which approved high financial and low MLR, MRR, MOR interest. The object of business loan was used 

in household expenses. The marketing mixed that affect to the decision making in use of business loan service 
were highest level, which were product, price, people, and process. Place, promotion and physical evident were 
high level. After that, PESTE Analysis, Five forces model, SWOT analysis, and TOWS matrix were analyzed. The 

marketing guidelines were applied to increase of the business loan with 3 projects namely: 1st Project “Knock 

Knock Came On”, 2nd Project “Call Selling”, and 3rd Project “KTB Love”
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บทนํา 
 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (Small and Medium Enterprise: SMEs) มีบทบาทสําคัญมากทั้ง
ในระดับธรุกจิพ้ืนฐานและธุรกิจระดับประเทศ มคีวามคลองตัวในการปรับสภาพใหเขาสถานการณทัว่ไปของประเทศ 
อีกทั้งยังเปนวิสาหกิจที่ใชเงินทุนในการดําเนินงานในจํานวนที่ตํ่ากวาวิสาหกิจขนาดใหญ และยังชวยสรางมูลคาแก
ระบบเศรษฐกิจอยางมหาศาล ทั้งในแงของการจางงาน สรางมูลคาเพิ่ม และสรางรายไดที่หลากหลายเปนทั้งผูผลิต 
ผูกระจายสินคา และใหบริการนับเปนผูประกอบการที่ทําหนาที่ทั้งในดานการสรางสรรค และอํานวยความสะดวก
ตอธุรกรรมทางเศรษฐกิจ กอใหเกิดการพัฒนาความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจทั้งในสวนภูมิภาคและของประเทศ
อยางยั่งยืน โดยตั้งแตเดือนมกราคมถึงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2558 มีมูลคาการสงออก 1,784,685 ลานบาท [1] 
ธนาคารกรุงไทย เริ่มเปดดําเนินกิจการเมื่อวันท่ี 14 มีนาคม 2509 จากการควบรวม 2 ธนาคารท่ีรัฐบาลเปนผูถือ
หุนใหญในขณะนั้น ไดแก ธนาคารเกษตร จํากัด และธนาคารมณฑล จํากัด แลวกอตั้งขึ้น เปน “ธนาคารกรุงไทย 
จาํกดั (Krung Thai Bank Limited)” ทัง้นีเ้พือ่ใหมฐีานะทางการเงนิทีม่ัน่คงสามารถคุมครองผูฝากเงนิ และบรกิาร
ลกูคาไดกวางขวาง และมีบทบาทชวยพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไดมากข้ึนดวย ธนาคารกรุงไทยเปนธนาคารของ
รฐัท่ีตองตอบรบันโยบายของรฐับาลทีม่มีาตรการกระตุนเศรษฐกจิโดยสงเสรมิการลงทนุเพือ่ใหผูประกอบการนาํเงิน
ไปลงทุนเพิ่มมากขึ้น สงผลใหในปจจุบันธนาคารกรุงไทยใหบริการดานสินเช่ือกับผูประกอบการเพื่อนําไปใชในการ
ลงทนุหลายผลติภณัฑ ไดแก สนิเชือ่เพือ่ผูประกอบการวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม สนิเชือ่ธรุกจิ สนิเชือ่เพือ่
การสงออกและนําเขา [2] ทัง้นีเ้พือ่ใหการดําเนินงานประสบความสําเร็จตามเปาหมายท่ีวางไวและเกิดผลกําไรสูงสุด 
ธนาคารกรุงไทย สาํนกังานใหญ จงึไดกาํหนดเปาหมายตางๆ ใหแตละสาขาดําเนินการเพ่ือใหบรรลุตามเปาหมายท่ี
ตัง้ไว รวมทัง้เปาหมายในการปลอยสนิเชือ่ธุรกจิดวย เนือ่งจากมคีูแขงในธรุกจิจาํนวนมากทาํใหผลงานไมเปนไปตาม
เปา (KPI) ทีต่ัง้ไว ธนาคารกรงุไทยจงึตองมกีารปรบัเปล่ียนกลยุทธใหสอดคลองกบัพฤตกิรรมและสวนประสมทางการ
ตลาดที่ลูกคาใหความสําคัญ 
 ธนาคารกรุงไทย สาขาหนองคาย ตั้งอยูที่ 1026 หมู 4 ถนนมีชัย ตําบลในเมือง อําเภอเมืองหนองคาย 

จังหวัดหนองคาย มีพนักงานท้ังหมด 16 คน ซึ่งไดรับเปาหมายในการดําเนินงานของสาขาในแตละผลิตภัณฑสิน
เชื่อ ไดแก สินเชื่อบาน สินเชื่ออเนกประสงค สินเชื่อธนวัฏ และสินเช่ือธุรกิจ จากการดําเนินงานในป พ.ศ. 2558 
พบวา มีเพียงสินเชื่อธุรกิจเทานั้นท่ีมีผลการปลอยสินเชื่อไมเปนไปตามเปาที่สํานักงานใหญกําหนดให คือ 33.80 
ลานบาท แตสาขาหนองคายปลอยสินเชื่อไดเพียง 26.54 ลานบาท คิดเปนรอยละ 78.52 ของเปาที่ตั้งไว ซึ่งมีผล
งาน (KPI) ไมเปนไปตามเปาท่ีไดรบัจากสํานักงานใหญ อกีทัง้ใน ป พ.ศ. 2559 สาํนกังานใหญมอบเปาการปลอยสนิ
เชื่อใหกับสาขาหนองคายสูงถึง 40.56 ลานบาท เพื่อใหผลงานดานสินเช่ือธุรกิจเปนไปตามเปาที่ไดรับ ธนาคารกรุง
ไทย สาขาหนองคาย จึงจําเปนตองมีการดําเนินการดานกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับพฤติกรรมการใชบริการ
สินเช่ือธุรกิจของลูกคาและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีทําใหลูกคาตัดสินใจใชบริการสินเช่ือ ธุรกิจ ภายใต
สภาพแวดลอมที่เปล่ียนแปลงไป

 จากความเปนมาและสาเหตุของปญหาที่ไดกลาวมานั้น ผูศึกษาซึ่งเปนพนักงานสินเชื่อธนาคารกรุงไทย 
สาขาหนองคาย จงึสนใจศึกษาพฤติกรรมการใชบรกิารสินเช่ือธรุกจิและปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีทาํใหลกูคา
ตดัสนิใจใชบรกิารสนิเชือ่ธุรกิจ สภาพแวดลอมทางธรุกจิทีส่งผลตอการใหบรกิารดานสนิเชือ่ เพือ่จดัทาํแนวทางการ
ตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดสินเชื่อธุรกิจของธนาคารกรุงไทย สาขาหนองคาย ใหเปนไปตามเปาหมายท่ีตั้งไว
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วัตถุประสงค 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือธุรกิจและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีทําใหลูกคา
ตัดสินใจใชบริการสินเชื่อธุรกิจ
 2. เพื่อจัดทําแนวทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย สาขาหนองคาย ใหเปนไป
ตามเปาหมายที่ตั้งไว คือ 40.56 ลานบาท ภายในป พ.ศ. 2559

วิธีดําเนินงาน   
 1. การศกึษาพฤตกิรรมการใชบริการสนิเชือ่ธรุกจิและปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีท่าํใหลกูคา
ตัดสินใจใชบริการสินเชื่อธุรกิจ
 ประชากรท่ีใชในการศึกษา คือ ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่จดทะเบียนพาณิชย 
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดหนองคาย จํานวน 2,159 ราย [3] กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคํานวณไดจากสูตรของ 
Yamane [4] ที่ความคลาดเคล่ือน ระดับ 0.05 ไดกลุมตัวอยางเทากับ 338 ราย 
 เคร่ืองมอืที่ใชในการศึกษาเปนแบบสอบถามท่ีสรางขึ้น มีสวนประกอบ 3 สวน ดังนี้
 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ประเภทของกิจการ 
ลักษณะการจดทะเบียนของกิจการ ตําแหนงงานปจจุบัน ระยะเวลาการดําเนินงานของกิจการ เงินลงทุน (กรณี 
บุคคลธรรมดา) / ทุนจดทะเบียนของธุรกิจ (กรณีนิติบุคคล) และรายไดเฉลี่ยตอเดือนของธุรกิจ
 สวนที ่2 ขอมูลเก่ียวกับพฤตกิรรมการใชบรกิารสินเชือ่ SMEs โดยประยกุตใชทฤษฎีผูบรโิภค 6Ws1H [5] 
ประกอบดวยคาํถาม ประเภทการใชบรกิารสนิเชือ่ในปจจบุนั วตัถปุระสงคในขอใชบริการสินเชือ่ SMEs ธนาคารใด
บางที่ใชบริการ เหตุผลที่ใชบริการสินเชื่อเพื่อนําเงินมาใชในการดําเนินธุรกิจ และระยะเวลาสินเชื่อที่ไดรับอนุมัติ
จากธนาคาร
 สวนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการสินเช่ือ SMEs ของผูตอบ
แบบสอบถาม โดยใชทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑและบริการ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ และดานหลักฐานทาง
ภายภาพ [6, 7] กําหนดการวัดตัวแปรขอมูลทัศนคติ 5 ระดับ กําหนดการใหคะแนนขอมูลมีคําตอบใหเลือก 5 ทาง 
คือ สําคัญมากที่สุด สําคัญมาก สําคัญปานกลาง สําคัญนอย และสําคัญนอย [8] โดยแบบสอบถามมีคาสัมประสิทธิ์
แอลฟา (Alpha - Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) เทากับ 0.831
 สถิติทีใ่ชในการวเิคราะหขอมูลแบบสอบถาม ไดแก ความถี ่(Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉลีย่ 
(Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)
 2. การจัดทําแนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดสินเชื่อธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย สาขาหนองคาย ใหเปน
ไปตามเปาหมายที่ตั้งไว คือ 40.56 ลานบาท ภายในป พ.ศ. 2559

  2.1 วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (PESTE Analysis) ในหัวขอปจจัยทางทางการเมืองและ
กฎหมาย ปจจัยทางเศรษฐกิจ ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม ปจจัยทางเทคโนโลยี และปจจัยสภาพแวดลอม [9]
  2.2 วิเคราะหสภาพแวดลอมในอุตสาหกรรม (Industry Analysis หรือ Five forces model) ใน
หวัขอภยัคกุคามจากคูแขงภายในธุรกจิเดยีวกัน ภยัคกุคามจากคูแขงรายใหม ภยัคกุคามจากการเพ่ิมอาํนาจตอรอง
ของผูซื้อ ภัยคุกคามจากการเพิ่มอํานาจตอรองของผูขายปจจัยการผลิต และภัยคุกคามจากสินคาทดแทน [10] 

  2.3 วิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) [10]
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  2.4 การจัดทํากลยุทธทางเลือกโดยใช TOWS Matrix [11]
  2.5 กาํหนดปจจยัแหงความสําเร็จในการใหบรกิารดานสินเช่ือธรุกจิ ธนาคารกรุงไทย สาขาหนองคาย
 จากนั้นนําผลการศึกษาพฤติกรรม และปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ
สินเช่ือธุรกิจ และผลการวิเคราะหสิ่งแวดลอมทางธุรกิจในดานตางๆ นํามากําหนดเปนแนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิม
ยอดสินเชื่อธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย สาขาหนองคาย ใหเปนไปตามเปาหมายท่ีตั้งไว คือ 40.56 ลานบาท ภายในป 
พ.ศ. 2559 ตอไป

ผลการวิจัย
 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือธุรกิจและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีทําให
ลูกคาตัดสินใจใชบริการสินเชื่อธุรกิจ
 ขอมลูทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายชาย (รอยละ 52.96) 
มีอายุตั้งแต 30 – 50 ป (รอยละ 37.57) ระดับการศึกษาปริญญาตรี (รอยละ 60.06) มีรูปแบบการกอตั้งธุรกิจเปน
หางหุนสวนจํากัด (รอยละ 47.34) จํานวนทุนจดทะเบียนของธุรกิจ ตํ่ากวา 10 ลานบาท (รอยละ 73.08) มีระยะ
เวลาในการดําเนินธุรกิจถึงปจจุบันอยูที่ 5 – 10 ป (รอยละ 42.60)
 พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ SMEs สวนใหญธนาคารที่ใชบริการสินเชื่อธุรกิจ คือ ธนาคารกรุงไทย 
(รอยละ 43.20) และธนาคารกสิกรไทย (รอยละ 35.21) เหตุผลท่ีเลือกใชบริการกับธนาคารดังกลาวเพราะวงเงินที่
ไดรับการพิจารณาอนุมัติสูง (รอยละ 58.88) อัตราดอกเบี้ยตํ่ากวาธนาคารอ่ืน (รอยละ 56.21) พนักงานดูแลเอาใจ
เปนอยางด ี(รอยละ 42.90) ประเภทสนิเชือ่ทีใ่ชบรกิารกับธนาคารดงักลาว คอื เบกิเกนิบญัชี (OD) (รอยละ 72.49) 
เงินกูระยะยาว (รอยละ 74.85) วัตถุประสงคในการขอสินเช่ือธุรกิจครั้งลาสุด คือ เพื่อใชหมุนเวียนในกิจการ (รอย
ละ 68.93) มีลักษณะของการใชบริการสินเชื่อ คือ ใชบริการสินเช่ือเพิ่มเติม ไดแก ลูกคาเดิมกูเพิ่ม / ลดวงเงิน / 
เปลี่ยนแปลงเงื่อนไข (รอยละ 58.88) วงเงินสินเชื่อธุรกิจที่ไดรบัอนุมัติครั้งลาสุดอยูที่ ไมเกิน 10 ลานบาท (รอยละ 
62.13) หลกัประกนัท่ีใชคํา้ประกนัวงเงนิสินเชือ่ธรุกจิเปนท่ีดนิพรอมสิง่ปลกูสราง (รอยละ 87.57) ตวัเองเปนผูตดัสนิ
ใจใชบริการสินเชื่อกับธนาคาร (รอยละ 44.67) และพนักงานธนาคารเปนแหลงขอมูลท่ีทําใหเขาถึงขอมูลสินเชื่อ
ธุรกิจไดโดยสะดวก (รอยละ 67.75)
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการตัดใจเลือกใชบริการสินเช่ือธุรกิจ พบวา ดานผลิตภัณฑ ให
ความสําคัญในระดับมากท่ีสุดในหัวขอระยะเวลาการชําระมีความเหมาะสมกับวงเงินสินเช่ือและความสามารถใน
การชําระหนี้ อัตราสวนวงเงินสินเชื่อตอหลักประกันมีความเหมาะสม วงเงินที่ไดรับการพิจารณาอนุมัติสูง ชื่อเสียง
และความมัน่คงของธนาคาร รปูแบบของสนิเชือ่ตรงกับกจิการ และประเภทสินเชือ่หลากหลายตรงกับความตองการ 
ดานราคาใหความสําคญัในระดบัมากท่ีสดุในหวัขออตัราดอกเบีย้ตํา่กวาธนาคารอืน่ อตัราดอกเบีย้ MOR MLR MRR 
คาธรรมเนียมในการจัดการสินเช่ือมีความเหมาะสม จํานวนเงินผอนชําระตองวดเหมาะสม และคาใชจายในการ

ประเมินหลักทรัพยเหมาะสม ดานชองทางการจัดจําหนายใหความสําคัญในระดับมากในหัวขอที่ตั้งของธนาคาร
ติดตอไดสะดวก ที่ตั้งของธนาคารอยูใกลบานหรือสถานประกอบการ ธนาคารมีสาขาใหบริการทั่วประเทศ และ มี
บริเวณท่ีจอดรถเพียงพอ ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในระดับมากในหัวขอมีการลดหรือยกเวนคา

ธรรมเนียมในการปรึกษาหรือในการจัดการสินเชื่อ มีระยะเวลาปลอดชําระคืนเงินตนหรือดอกเบี้ย และใหความ
สาํคญัในระดับปานกลางในหัวขอธนาคารมีการโฆษณาผานส่ือตางๆ มขีองท่ีระลึกแจกเม่ือสมัครใชบรกิารสินเช่ือ มี

การมอบของขวญัหรอืของชาํรวยในโอกาสพเิศษตางๆ และธนาคารมกีารออกบธูในงานตางๆ ดานพนกังานใหความ
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สําคัญในระดับมากที่สุดในหัวขอพนักงานดูแลเอาใจใสและติดตามลูกคา พนักงานมีความรูความสามารถ และมี
ความเปนมืออาชพี พนกังานใหคาํปรกึษา และแนะนําเกีย่วกบัสนิเชือ่ได พนักงานมีบคุลิกนาเชือ่ถอืและไวใจได และ
พนักงานมีจิตใจในการใหบริการและมนุษยสัมพันธ ดานกระบวนการใหบริการใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุดใน
หวัขอการรกัษาความลบัของลกูคา การใหบรกิารสนิเชือ่มคีวามถกูตองแมนยาํ ขัน้ตอนและเอกสารทีใ่ชในการอนมุตัิ
สินเชื่อไมยุงยาก ซับซอน ระบบการทํางานไดมาตรฐาน ระยะเวลาที่ใชในการพิจารณาอนุมัติที่แนนอน และ ความ
รวดเร็วในการอนุมัติและรับเงินสินเชื่อ ดานหลักฐานทางภายภาพใหความสําคัญในระดับมากในหัวขอธนาคารมี
ระบบรักษาความปลอดภัยและมีเจาหนาทีด่แูลความปลอดภัย บริเวณและสถานท่ีสะอาดเรียบรอย ธนาคารมีเคร่ือง
มือที่ทันสมัยในการใหบริการลูกคา มีปายคําแนะนําการใชบริการชัดเจน และใหความสําคัญในระดับปานกลางใน
หัวขอธนาคารมีที่นั่งรับรองลูกคาที่เพียงพอ และธนาคารมีบริการนํ้าดื่มขณะลูกคารอรับบริการ
 2. แนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดสินเช่ือธรุกจิ ธนาคารกรุงไทย สาขาหนองคาย ใหเปนไปตามเปา
หมายท่ีตั้งไว คือ 40.56 ลานบาท ภายในป พ.ศ. 2559
 ผลการวเิคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (PESTE Analysis) ในหวัขอปจจยัทางทางการเมอืงและกฎหมาย 
สงผลดานบวกจากรัฐบาลมีโครงการใหความชวยเหลือวิสาหกิจการขนาดกลางและขนาดยอม คือ โครงการเงินกู
ดอกเบ้ียตํ่าและการเขารวมประประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนทําใหผูประกอบสามารถขายสินคาใหกับลูกคาเพ่ือน
บาน ปจจัยทางเศรษฐกิจสงผลดานลบจากเศรษฐกิจหดตัวธนาคารระมัดระวังการปลอยสินเช่ือเพ่ิมขึ้นและความ
สามารถในการซ้ือของประชาชนลดลง ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรมสงผลบวกจากการเปนแหลงทองเท่ียวทาง
วัฒนธรรม ปจจัยทางเทคโนโลยีสงผลดานบวกจากความกาวหนาทางเทคโนโลยีสามารถนํามาประยุกตใชในการ
ทํางานใหรวดเร็วข้ึนและลูกคาไดรับความสะดวกสบายจากการใหบริการ และปจจัยสภาพแวดลอมสงผลดานบวก
จากจงัหวัดหนองคายตดิกับสาธารณรฐัประชาธปิไตยประชาชนลาว คนลาวบางสวนขามฝงมาซือ้สนิคากบัผูประกอบ
การฝงไทย และเปนดานสําคัญท่ีนักทองเที่ยวขามไปกับสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว
 ผลการวิเคราะหสภาพแวดลอมในอุตสาหกรรม พบวา ภัยคุกคามจากคูแขงภายในธุรกิจเดียวกัน ภัย
คุกคามจากการเพ่ิมอํานาจตอรองของผูซื้อ และภัยคุกคามจากการเพ่ิมอํานาจตอรองของผูขายปจจัยการผลิต อยู
ในระดับสูง สวนภัยคุกคามจากคูแขงรายใหม และภัยคุกคามจากสินคาทดแทน อยูในระดับปานกลาง
 ผลการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) และการจัดทํากลยุทธทาง
เลือกโดยใช TOWS Matrix ดังตารางที่ 1 

 ปจจยัแหงความสําเร็จในการใหบรกิารดานสินเช่ือธรุกจิ ธนาคารกรุงไทย สาขาหนองคาย ไดแก ชือ่เสียง

และความม่ันคงของธนาคาร คาธรรมเนียมในการจัดการสินเชือ่มคีวามเหมาะสม ทีต่ัง้ของธนาคารติดตอไดสะดวก 
พนักงานดูแลเอาใจใสและติดตามลูกคา พนักงานมีความรูความสามารถ และมีความเปนมืออาชีพ การรักษาความ
ลบัของลกูคา การใหบรกิารสนิเชือ่มีความถกูตองแมนยาํ ขัน้ตอนและเอกสารทีใ่ชในการอนมุตัสินิเชือ่ไมยุงยาก ซบั
ซอน ระบบการทํางานไดมาตรฐาน และมีระยะเวลาการพิจารณาอนุมัติที่แนนอน

 หลงัจากน้ันทาํการวิเคราะหสิง่แวดลอมทัว่ไป การวเิคราะหสภาพแวดลอมในอตุสาหกรรม การวเิคราะห
จุดแข็ง จุดออน โอกาส และภาวะคุกคาม และการจัดทํากลยุทธทางเลือกโดยใช TOWS Matrix จากผลการศึกษา
ทําใหไดแนวทางการตลาด 3 โครงการ ไดแก โครงการท่ี 1 เคาะประตูมาอยูดวยกัน โครงการท่ี 2 Call Selling 
และโครงการที่ 3 สานสัมพันธรักเคทีบี (ตารางที่ 2) ซึ่งคาดวาเม่ือดําเนินการตามโตรงการแลวยอดปลอยสินเช่ือ
ธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย สาขาหนองคาย เปนไปตามเปาหมายที่ตั้งไว คือ 40.56 ลานบาท 
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สรุป 
 จากผลการศึกษา พบวา เหตุผลที่ใชบริการสินเช่ือธุรกิจกับธนาคารท่ีพิจารณาวงเงินอนุมัติสูง และอัตรา
ดอกเบี้ยตํ่ากวาธนาคารอื่น สวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานพนักงาน และดานกระบวนการให
บริการ ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด สวนดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานหลักฐานทางกายภาพ ใหความสําคัญระดับมาก หลังจากนั้นทําการ
วิเคราะหสิ่งแวดลอมท่ัวไป การวิเคราะหสภาพแวดลอมในอุตสาหกรรม การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และ
ภาวะคุกคาม และการจัดทํากลยุทธทางเลือกโดยใช TOWS Matrix จากผลการศึกษาทําใหไดแนวทางการตลาด 3 
โครงการ ไดแก โครงการที่ 1 เคาะประตูมาอยูดวยกัน โครงการท่ี 2 Call Selling และโครงการท่ี 3 สานสัมพันธ
รักเคทีบี

อภิปรายผล
 จากผลการศกึษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลในการตดัใจเลอืกใชบรกิารสนิเชือ่ธรุกจิของกลุม
ตัวอยางผูประกอบการ พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานพนักงาน และดาน
กระบวนการ ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุดทุกหัวขอ ในปจจัย 5 ดานน้ีมีความแตกตางกับผลการศึกษาของ ธัญ
สุดา วงศสายตา [12] สวนดานสงเสริมการตลาด และดานหลักฐานทางกายภาพ ใหความสําคัญในระดับมาก ซึ่งมี
ความสอดคลองกับผลการศึกษาของ ธัญสุดา วงศสายตา [12] ซึ่งจากผลการศึกษา พบวา ระดับความคิดเห็นของ
ลกูคาตอสวนประสมการตลาดบรกิารดานสนิเชือ่ ดานพนกังาน ดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานคณุภาพบรกิาร ดาน
หลักฐานทางกายภาพ ดานกระบวนการ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก 
เชนเดียวกับผลการศึกษาของพีรภาว อุนทาว [13] ที่พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดท้ัง 7 ดาน ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการให
บรกิาร ดานรูปแบบและภาพลักษณ มผีลตอการตัดสนิใจเลือกใชบรกิารสินเช่ือ SMEs ของธนาคารกสิกรไทย ระดับ
มาก
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ตารางท่ี 1 การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และภัยคุกคาม และตาราง TOWS Matrix

ปจจัยภายใน

ปจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths)

S1 สาขาหนองคายเปนสาขาประจํา

จังหวัด

S2 คาปรึกษาสินเช่ือเเละคาจัดการสิน

เชื่อถูกกวาธนาคารอ่ืน

S3 สาขาต้ังอยูในบริเวณการคา

S4 พนักงานมีจิตใจในการบริการเเละ

มนุษยสัมพันธ

S5 พนักงานมีความรูความสามารถเเละ

เปนมืออาชีพ
S6 ธนาคารมีระบบสนับสนุนการทํางาน

จุดออน (Weaknesses)

W1 วงเงินท่ีอนุมัติใหลูกคาตํ่าเเละไม

เหมาะสมกับหลักประกัน

W2 เกณฑการอนุมัติสินเชื่อสูง

W3 อัตราดอกเบี้ยสูง

W4 การโฆษณาผานสื่อยังไมเพียงพอเเละ

การออกบูทของสาขายังไมเพียงพอ

W5 ขั้นตอนการอนุมัติสินเชื่อซับซอน

W6 สํานักงานใหญเปนผูอนุมัติสินเชื่อ 

W7 ไมมีมาตรการรักษาลูกคาชั้นดีเเละ
ลูกคารายเกา

โอกาส (Opportunities)
O1 รัฐบาลมีนโยบายในการสงเสริมให
ประชาชนเขาถึงแหลงเงินทุน
O2 รัฐบาลมีนโยบายการสงเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม
O3 ความกาวหนาของเทคโนโลยีทีท่นัสมัย
ชวยอาํนวยความสะดวกในการทาํงาน และ
ลูกคาใชบริการไดสะดวกขึ้น
O4 จังหวัดหนองคายมีแหลงทองเที่ยวที่
สําคัญและประชาชนสามารถขามไปเที่ยว
ฝงลาวได

กลยุทธเชิงรุก (SO Strategies)
โครงการที่ 1 

เคาะประตูมาอยูดวยกัน

กลยุทธเชิงปรับ (WO Strategy)
โครงการที่ 2 
Call Selling

ภัยคุกคาม (Threats)
T1 คูแขงขันจํานวนมาก
T2 อํานาจตอรองของผูซื้อสูง 
T3 การบริการที่ทดแทนได
T4 ธนาคารจากประเทศเพ่ือนบานสนใจ
เขามาลงทุนในไทย

กลยุทธเชิงรับ
(ST Strategy)

- 

กลยุทธเชิงเปลี่ยน
(WT Strategy)
โครงการที่ 3 

สานสัมพันธรักเคทีบี 

ตารางท่ี 2 แนวทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดสินเชื่อธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย สาขาหนองคาย

แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อธุรกิจ เดือน งบประมาณ (บาท)

ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

โครงการที่ 1 เคาะประตูมาอยูดวยกัน 3,000

โครงการที่ 2 Call Selling 3,000

โครงการที่ 3 สานสัมพันธรักเคทีบี 20,000

รวมงบประมาณ 26,000


