
บทที่ 5 
 

บทสรุป ปัญหา และข้อเสนอแนะ 
 
5.1 สรุปผลการศกึษา 
 

การศึกษาวิจัยเร่ืองกลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผู้ บริโภค  กรณีศึกษา 

สถาบนัการเงินท่ีมิใช่ธนาคารพาณิชย์นัน้ มีวตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคใน

การเลือกใช้บริการสนิเช่ือผอ่นชําระและศกึษากลยทุธ์ทางการตลาดของสนิเช่ือผอ่นชําระ เพ่ือใช้ใน

การปรับปรุงพฒันาและกําหนดกลยุทธ์การตลาดให้มีความเหมาะสมและตรงกับความต้องการ

ของผู้บริโภค 

โดยวิธีการศกึษาได้ใช้แบบสอบถามกบัผู้ ท่ีใช้บริการสนิเช่ือผ่อนชําระจํานวน 400 ราย 

จากนัน้นําข้อมลูท่ีได้มาวิเคราะห์โดยการใช้การแจกแจงความถ่ี,คา่ร้อยละ และกําหนดประเด็นใน

การศึกษา โดยประมวลผลงานวิจัยนีด้้วยการวิเคราะห์เชิงพรรณนา และใช้โปรแกรมสําเร็จรูป 

SPSS for Window ซึง่สามารถสรุปผลได้ดงันี ้

                                                                                                                                          

 สรุปข้อมลูทั่วไปส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปของผู้ ท่ี

ใช้สนิเช่ือผอ่นชําระ แยกตามเพศ อาย ุสถานภาพสมรส จํานวนบตุร  ระดบัการศกึษา ระยะเวลา

ในการทํางาน อาชีพและรายได้ 

 ผลการศึกษาพบว่าสดัส่วนการใช้สินเช่ือผ่อนชําระ แบ่งเป็นเพศชายร้อยละ 48.5 

เพศหญิงร้อยละ 51.5  มีสถานภาพ โสด ร้อยละ 63.75  สว่นใหญ่อาย ุ31 - 35 ปี  ร้อยละ 33.25 

มีวฒุิการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 54.75 มีอาชีพเป็นพนกังานบริษัทเอกชน ร้อยละ 40.5 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือนระหว่าง 10,001 - 15,000 บาท ร้อยละ 35  โดยสว่นใหญ่มีประสบการณ์การ

ทํางานอยูท่ี่ 6 – 10 ปี คดิเป็นร้อยละ 39.75 

 จากผลการศึกษาพบว่าสดัส่วนการใช้บริการสินเช่ือผ่อนชําระระหว่างเพศชายและ

หญิงมีสัดส่วนท่ีใกล้เคียงกัน ส่วนใหญ่สถานะภาพโสดและเป็นช่วงท่ีอยู่ในวัยทํางานท่ีมี

ประสบการณ์ทํางานมาแล้วในระยะหนึ่งซึ่งจะทําให้มีความมัน่คงทางรายได้มากกว่าผู้ ท่ีเพิ่งเร่ิม

งานใหม่ ซึ่งจะตรงกับการกําหนดคุณสมบัติของผู้ กู้ จากสถาบันการเงินท่ีหากมีประสบการณ์

ทํางานและรายได้เป็นเงินเดือนท่ีชดัเจนอย่างเช่นพนกังานบริษัทเอกชนก็จะมีความเส่ียงต่ําและมี                         

โอกาสได้รับการอนมุตัสินิเช่ือมากขึน้ 
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 สรุปข้อมลู พฤตกิรรมของผ้ใช้บริการสินเช่ือผ่อนชาํระู  
 จากผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสินเช่ือผ่อนชําระพบว่าจากจํานวนผู้

ให้บริการ 3 บริษัท ผู้บริโภคเคยใช้บริการจากทัง้ 2 บริษัท มากท่ีสดุคิดเป็นร้อยละ 57.5 โดยส่วน

ใหญ่เลือกใช้บริการจากบริษัท อิออนและจีอีมนัน่ี และเลือกสมคัรเป็นสมาชิกทัง้ 2 บริษัท มาก

ท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 61.5 โดยส่วนใหญ่เลือกเป็นสมาชิกกับบริษัท อิออนและจีอีมันน่ี เช่นกัน 

ความถ่ีในการใช้บริการสนิเช่ือผอ่นชําระ จํานวน 2 ครัง้ใน 1 ปี มากท่ีสดุคิดเป็นร้อยละ 34.75 โดย

ใช้สนิเช่ือครัง้ลา่สดุภายใน 3 เดือนท่ีผ่านมา ร้อยละ 33.5  เลือกผ่อนสินค้าประเภทโทรศพัท์มือถือ

มากท่ีสดุ ร้อยละ 37 โดยห้างสรรพสินค้าเป็นสถานท่ีท่ีใช้บริการสินเช่ือผ่อนชําระมากท่ีสดุ ร้อยละ 

34 และได้รับข้อมลูในการตดัสนิใจใช้บริการจากพนกังานขายสนิค้ามากท่ีสดุ ร้อยละ 36.75 

 พฤติกรรมของผู้บริโภคจะเคยใช้บริการจากทัง้ 2 บริษัทมากท่ีสุด ซึ่งการเลือกใช้

บริการจะขึน้อยู่กบัว่าสถานท่ีขายสินค้ามีบริษัทใดให้บริการอยู่ การแนะนําจากพนกังานขาย และ

คณุภาพและความรวดเร็วในการให้บริการ สําหรับการสมคัรเป็นสมาชิก ผู้บริโภคเลือกเป็นสมาชิก

เป็นจํานวน 2 บริษัท มีสดัส่วนมากท่ีสดุ ซึ่งผู้ ท่ีสมคัรสมาชิกจะได้รับบตัรสมาชิกและได้รับอตัรา

ดอกเบีย้พิเศษ และได้รับการอนมุตัิท่ีรวดเร็วกว่าโดยใช้บตัรประชาชนเป็นเอกสารประกอบเท่านัน้ 

สาเหตุท่ีส่วนใหญ่เคยใช้บริการและเป็นสมาชิกกับอิออนและจีอีมันน่ีเน่ืองจาก อิออนเป็นผู้

ให้บริการเจ้าแรก จึงทําให้มีจํานวนฐานลกูค้ามากท่ีสดุ ส่วนจีอีมนัน่ีให้บริการเป็นรายท่ี 2 ทําให้มี

จํานวนของลกูค้าท่ีเคยใช้บริการและเป็นสมาชิกของทัง้ 2 บริษัทเป็นสดัส่วนท่ีมากกว่า ผู้บริโภค

ส่วนใหญ่จะใช้บริการสินเช่ือผ่อนชําระปีละ 2 ครัง้ ซึ่งขึน้อยู่กับความต้องการสินค้าและวงเงิน

คงเหลือและปัจจยัทางการตลาดอ่ืนๆ โดยโทรศพัท์มือถือเป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคนิยมผ่อนมากท่ีสดุ 

เน่ืองจากมีการเปล่ียนแปลงรูปแบบและเทคโนโลยีใหม่ๆ อย่างรวดเร็ว ราคาไม่สงูมาก และซือ้เพ่ือ

ทดแทนเคร่ืองเก่า ซึ่งบริการสินเช่ือผ่อนชําระช่วยให้ตดัสินใจซือ้ได้ง่ายขึน้ ส่วนข้อมูลเก่ียวกับ

บริการสินเช่ือผ่อนชําระ ผู้บริโภคจะได้รับข้อมลูจากพนกังานขายสินค้ามากท่ีสดุ เน่ืองจากเป็นผู้

แนะนําสนิค้าและรับทราบข้อมลูและโปรโมชัน่ตา่งๆระหวา่งสนิค้าและบริการเงินผอ่นเป็นอยา่งดี 

 

 จากการนําข้อมลูของผู้ ท่ีเลือกผอ่นโทรศพัท์มือถือมาศกึษารายละเอียดและวิเคราะห์

ข้อมลูเพิ่มเติมว่า เพศ มีผลต่อการเลือกผ่อนสินค้าประเภทโทรศพัท์มือถือหรือไม่ พบว่าผู้ ท่ีเลือก

ผ่อนโทรศพัท์มือถือมีจํานวน 148 คน เป็นเพศชายร้อยละ 52 เพศหญิงร้อยละ 48 เม่ือทําการ

ทดสอบทางสถิติด้วยไคร์สแควร์ พบว่าเพศไม่มีผลต่อการเลือกผ่อนสินค้าประเภทโทรศพัท์มือถือ 

คือเพศหญิงและชายมีการเลือกผ่อนสินค้าประเภทโทรศพัท์มือถือไม่แตกต่างกนั ส่วนข้อมลูทัว่ไป
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สรุปทศันคตใินเร่ืองกลยุทธ์การตลาดของผ้ใช้บริการู สินเช่ือผ่อนชาํระ  
 จากผลการศึกษาพบว่าจํานวนเงินท่ีขอสินเช่ือผ่อนชําระต่อครัง้ส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 

20,001-30,000 ร้อยละ 41 ส่วนเหตุผลท่ีใช้บริการสินเช่ือผ่อนชําระเน่ืองจากขัน้ตอนกู้ ง่ายจ่าย

สะดวก ร้อยละ 46.7 ส่วนระยะเวลาในการผ่อนและวงเงินท่ีเหมาะสมอยู่ท่ี 10,001 – 30,000 

ระยะเวลา 12 เดือน ร้อยละ 28.25 อตัราดอกเบีย้และวงเงินอนมุตัิท่ีเหมาะสมอยู่ท่ี ดอกเบีย้ 0.5 - 

0.7% ตอ่เดือน ท่ีวงเงิน 30,000 – 40,000 บาท ร้อยละ 39.25 อตัราดอกเบีย้และระยะเวลาผ่อนท่ี

เหมาะสมอยู่ท่ี ดอกเบีย้ 0.7 - 0.9% ตอ่เดือน ท่ีระยะเวลาการผ่อนท่ี 24 – 36 เดือน ร้อยละ 26.5 

สถานท่ีท่ีต้องการให้มีบริการสนิเช่ือผ่อนชําระคือห้างสรรพสินค้ามากท่ีสดุ ร้อยละ 29 ช่องทางการ

ชําระเงินค่างวดท่ีสะดวกและเหมาะสมท่ีสุดคือ เคาน์เตอร์เซอร์วิสในร้านสะดวกซือ้และ

ห้างสรรพสนิค้า ร้อยละ 28.75 

 ซึง่ทศันคติของผู้บริโภคเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาดและอตัราดอกเบีย้จะเห็นได้ว่ามิได้

เน้นท่ีอตัราดอกเบีย้ท่ีต่ําอยา่งเดียว แตต้่องประกอบกนัระหวา่งอตัราดอกเบีย้ วงเงินที่อนมุตั ิแล

ระยะเวลาในการผ่อนท่ีเหมาะสม เช่นหากดอกเบีย้ 0% แต่ระยะเวลาผ่อนสัน้เกินไปก็ไม่สามารถ

ชําระค่างวดแต่ละเดือนท่ีสูงเกินไปได้ หรือหากดอกเบีย้ต่ําแตใ่ห้วงเงินน้อยไมเ่พียงพอกบัราค

สินค้าหรือตรงกบัความต้องการ ผู้บริโภคก็จะไม่เลือกผ่อนชําระเช่นกนั ซึง่ในเร่ืองของวงเงินอนมุตัิ

จะขึน้อยู่กบัรายได้และภาระหนีข้องลกูค้าแต่ละราย ส่วนระยะเวลาในการผ่อนชําระจะขึน้อยู่กบั

ราคาของสินค้าและความสามารถในการผ่อนชําระรายเดือนของลูกค้าแต่ละรายด้วย สําหรับ

สถานท่ีท่ีต้องการให้มีบริการสินเช่ือผ่อนชําระมากท่ีสุดคือห้างสรรพสินค้าเน่ืองจากผู้ บริโภค

ต้องการความสะดวกสบายคือเม่ือเลือกสินค้าท่ีต้องการได้แล้วสามารถใช้บริการสินเช่ือผ่อนชําระ

ได้ทนัที ส่วนช่องทางการชําระเงินท่ีผู้บริโภคต้องการมากท่ีสดุคือเคาน์เตอร์เซอร์วิสในร้านสะดวก

ซือ้และห้างสรรพสินค้า ซึง่เม่ือเปรียบเทียบกบัสาขาของบริษัทท่ีไม่มีค่าใช้จ่ายในการชําระเงินแต่

ผู้บริโภคยงัเลือกช่องทางเคาน์เตอร์เซอร์วิสท่ีแม้จะมีค่าใช้จ่าย แต่ได้รับความสะดวกโดยสามารถ

ชําระเงินได้ตลอด 24 ชัว่โมงตามสาขาท่ีใกล้บ้าน 

 ส่วนการให้ลําดบัความสําคญัของการให้บริการและกลยุทธ์ทางการตลาดในหวัข้อ

เหตผุลท่ีตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือผ่อนชําระเป็นลําดบัแรกคือความรวดเร็วในการอนมุตัิ ซึง่มี

ผู้ ให้ความสําคญัเป็นลําดบัแรก ร้อยละ 26   การให้บริการของพนกังานท่ีผู้บริโภคให้ความสําคญั
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 จากผลการศกึษาจะเห็นได้วา่สิง่ท่ีผู้บริโภคต้องการจากผู้ให้บริการมากท่ีสดุซึง่เป็นไป

ในทิศทางเดียวกนัคือความสะดวกรวดเร็ว ซึง่ในปัจจบุนัผู้ให้บริการตา่งแขง่ขนักนัในด้านของความ

รวดเร็วในการอนมุตัโิดยใช้เทคโนโลยีตา่งๆ เข้ามาช่วยโดยทัง้อิออนและจีอีมนัน่ีได้พฒันาระบบให้

ผู้ ท่ีมีบัตรสมาชิกและมีประวัติการชําระท่ีดี สามารถอนุมัติผ่านเคร่ืองรูดบัตรอัตโนมัติโดยใช้

ระยะเวลาเพียงไม่ก่ีวินาทีและเซ็นช่ือในสลิปเช่นเดียวกบับตัรเครดิต ก็สามารถรับสินค้าไปได้ทนัที 

ในด้านการให้บริการจะเห็นได้ว่ากระบวนการติดตามและทวงถามหนีข้องผู้ ให้บริการแต่ละแห่งมี

การตดิตามท่ีเข้มและบางครัง้มีการใช้ความรุนแรง ซึง่ทางผู้บริโภคมีความต้องการได้รับการบริการ

ท่ีดี นอกจากนัน้ทางธนาคารแห่งประเทศไทยและสมาคมคุ้มครองผู้บริโภคได้ออกกฎมาปกป้อง

การติดตามหนีท่ี้รุนแรงและกําหนดระยะเวลาในการทวงถามให้อยู่ในช่วงเวลาท่ีเหมาะสมอีกด้วย 

สําหรับอัตราดอกเบีย้ ก็ยังเป็นปัจจัยท่ีสําคัญอันดับต้นๆ ในการตัดสินใจใช้บริการ หากการ

ให้บริการด้านอ่ืนๆ ไม่แตกตา่งกนั อตัราดอกเบีย้ก็จะเป็นตวัตดัสิน โดยเฉพาะโปรโมชัน่ 0% ก็ยงั

ได้รับความนิยมจากผู้บริโภค ท่ีไม่ต้องการจ่ายเงินก้อนในครัง้เดียว แต่สามารถผ่อนชําระได้โดยมี

บริษัทผู้ผลิตสินค้าเป็นผู้ รับภาระดอกเบีย้แทน และในภาวะเศรษฐกิจท่ีกําลงัมีปัญหาในปัจจุบนั 

ผู้บริโภคต้องการให้บริษัทมีนโยบายลดหรือยกเลิกค่าเบีย้ปรับหากมีการชําระค่างวดล่าช้าไปบ้าง 

เพ่ือเป็นการบรรเทาความเดือนร้อนและลดคา่ใช้จ่ายลง 

 

 
5.1.1 กลยุทธ์ในการแข่งขันและสภาวะของตลาดสินเช่ือผ่อนชาํระในปัจจุบัน 
 

กลยทุธ์ท่ีใช้ในการแข่งขนัสามารถแบง่ออกเป็น 2 แบบ คือ กลยทุธ์การแข่งขนัโดยใช้

ราคา และกลยทุธ์การแข่งขนัท่ีไม่ใช้ราคา ซึง่สถาบนัการเงิน (Non Bank) ทัง้ 3 แห่งมิได้ใช้การ

แข่งขนัทางด้านราคาเป็นหลกั ซึง่การลดอตัราดอกเบีย้จะเกิดขึน้ในการออกงานแสดงสินค้าขนาด

ใหญ่เช่น งานแสดงสินค้าคอมพิวเตอร์ คอมมาร์ท หรืองาน EXPO เคร่ืองใช้ไฟฟ้าต่างๆ ซึง่จะจดั

เฉล่ีย ปีละ 2 ครัง้ ซึง่อตัราดอกเบีย้สว่นใหญ่ท่ีใช้ ณ จดุขายจะกําหนดท่ีเท่ากนั 
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สําหรับกรณีการจัดโปรโมชั่นอัตราดอกเบีย้ 0% ไม่ถือว่าเป็นการแข่งขันด้านราคา 

เน่ืองจากผู้ ผลิตจะเป็นผู้ รับภาระดอกเบีย้แทนลูกค้า โดยการจัดโปรโมชั่นจะขึน้อยู่กับความ

ต้องการของผู้ผลติและความสมัพนัธ์ทางธุรกิจของทัง้ผู้ผลติและสถาบนัการเงินอีกด้วย 

 

 ส่วนพฤติกรรมการแข่งขนัท่ีไม่ใช้ราคา สําหรับสถาบนัการเงิน (Non Bank) ผู้

ให้บริการ ทัง้ 3 แห่ง พบว่าผู้ ให้บริการใช้กลยทุธ์ทัง้ด้านผลิตภณัฑ์ โดยการสร้างความหลากหลาย

ให้แก่บริการ กลยทุธ์การสง่เสริมการตลาด เช่น การจดัโปรโมชัน่ 0% การให้ของกํานลัเม่ือสมคัร

สินเช่ือ การโฆษณา กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่าย เช่น การเพิ่มช่องทางในการเข้าถึงลูกค้าผ่าน

ช่องทางห้างสรรพสินค้าและร้านค้าให้มากท่ีสดุ เป็นต้น ส่วนกลยทุธ์อ่ืนในด้านบริการผู้ ให้บริการ

ทัง้ 3 แห่งให้ความสําคญัคือการสง่มอบบริการ (Process) ท่ีมีความรวดเร็วในกระบวนการอนมุตัิ

การให้ข้อมลู ตอบปัญหาตา่งๆ แก่ลกูค้าผา่นทาง call center และการตดิตามหนีส้นิท่ีมีการบริการ

ท่ีมีคณุภาพและประสทิธิภาพพร้อมกนั 

 

 เน่ืองจากสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบันของประเทศท่ีกําลังมีปัญหาตกต่ํา เนื่องมาจา

ปัจจยัภายนอกประเทศเก่ียวกับวิกฤติของสถาบนัการเงิน และปัจจยัการเมืองในประเทศ ทําให้

กําลงัการผลติทัง้ในภาคการสง่ออกและการบริโภคภายในประเทศลดลง ทําให้ประชาชนมีรายได้ท่ี

ลดลง บางอุตสาหกรรมมีการปรับลดคนงาน ทําให้ความมัน่ใจและความต้องการบริโภคสินค้า

เคร่ืองใช้ไฟฟ้าลดลง ส่งผลให้อปุสงค์ในการใช้สินเช่ือผ่อนชําระลดลงเน่ืองจากไม่มัน่ใจรายได้ใน

ปัจจุบนัและในอนาคต  ในส่วนของสถาบนัการเงินผู้ ให้สินเช่ือยังคงมีอุปทานในการให้สินเช่ือ

เช่นเดิม ในขณะท่ีต้องลดความเส่ียงท่ีมีมากขึน้จากสภาวะเศรษฐกิจในปัจจบุนั ซึง่หากสงัเกตผู้ให้

บริการยงัไม่ใช้กลยทุธ์ในการใช้ราคา หรือการปรับระดบัอตัราดอกเบีย้ปรกติของสินเช่ือผ่อนชําระ

ของ Non bank ทัง้ 3 แห่งลดลงแตอ่ยา่งไร  

 และจากจํานวนอปุสงค์ท่ีลดลงทําให้สถาบนัการเงินต้องกระตุ้นอปุสงค์ของตลาดให้

เพิ่มขึน้โดยการส่งเสริมการตลาด (promotion) เน้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์เพิ่มขึน้และใช้

โปรโมชัน่ร่วมกบัผู้ผลิตสินค้าออกโปรแกรมดอกเบีย้ 0% เพ่ือกระตุ้นตลาด ในขณะเดียวกนัด้าน

การควบคมุความเส่ียงจะต้องมีการปรับเกณฑ์การพิจารณาสินเช่ือให้เข้มข้นขึน้ โดยการปรับเพิ่ม

หลกัเกณฑ์อนุมตัิในด้านรายได้ขัน้ต่ําให้เพิ่มสงูขึน้ การปรับลดวงเงินในการอนมุตัหิรือยกเว้นกา

ให้สินเช่ือในกลุ่มธุรกิจท่ีมีความเส่ียงตามภาวะเศรษฐกิจ เช่นธุรกิจโรงแรม หรืออตุสาหกรรมผลิต

ชิน้สว่นอิเลค็โทรนิค เป็นต้น  นอกจากนัน้ การออกกลยทุธ์เพ่ือช่วยเหลือผู้บริโภคในภาวะเศรษฐกิจ
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5.1.2 แนวทางการให้บริการและการออกกลยุทธ์การตลาดจากการวิจัย 
 

 จากการสรุปผลจากการเก็บแบบสอบถามสามารถนําทศันคตขิองลกูค้าท่ีมีตอ่กลยทุธ์

การตลาดสินเช่ือผ่อนชําระ ซึ่งอาจนํามาเป็นแนวทางในการออกกลยุทธ์ท่ีตรงกับความต้องการ

ของลกูค้าได้ดงันี ้

 ลกูค้ากลุม่เป้าหมายในการกําหนดกลยทุธ์การตลาดหลกั เป็นกลุ่มคนทํางานท่ีมีอายุ

ช่วง 26-35 ปี อาชีพพนกังานบริษัทรวมถึงข้าราชการและพนกังานรัฐวิสาหกิจ รายได้ต่อเดือน 

5,000-15,000 บาท สินค้าท่ีควรเน้นทําโปรโมชัน่คือสินค้าท่ีเก่ียวกบัเทคโนโลยีและการออกแบบ 

เช่นโทรศพัท์มือถือ คอมพิวเตอร์ และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า ท่ีมีการเปลี่ยนแปลงและมีโอกาสซือ้ซํา้ได้ง่าย

ช่องทางท่ีควรให้มีเคาน์เตอร์สนิเช่ือให้บริการคือ ห้างสรรพสนิค้าและงานแสดงสินค้าตา่งๆ โดยผู้ ที

ให้ข้อมลูแนะนําในการตดัสนิใจผอ่นสนิค้าท่ีสําคญัคือพนกังานขายสนิค้า 

     ด้านกลยุทธ์การตลาด  พบว่าอัตราดอกเบีย้มิได้เป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจใช้

บริการสนิเช่ือผอ่นชําระแตเ่พียงอยา่งเดียวซึง่สอดคล้องกบัการท่ีสถาบนัการเงินทัง้ 3 แห่งมิได้เน้น

กลยทุธ์การแข่งขนัโดยใช้ราคา   จากการวิจยัยงัพบว่า ระยะเวลาในการอนุมตัิและความสะดวก

รวดเร็ว เป็นส่วนสําคญัในการตดัสินใจในการเลือกใช้บริการเช่นกนั ซึ่งในส่วนของอตัราดอกเบีย้ 

ยงัต้องประกอบกบัปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การให้วงเงิน, ระยะเวลาในการผ่อนชําระ และคา่งวดสินค้าต่อ

เดือนท่ีเหมาะสมจึงจะมีผลในการตดัสินใจใช้บริการของลกูค้า ส่วนในด้านการออกโปรโมชัน่ 0% 

เป็นโปรโมชั่นท่ีลูกค้าต้องการและให้ความสําคัญ ดังนัน้การร่วมกับผู้ ผลิตในการทําโปรโมชั่น

ดงักลา่วจะทําให้ปริมาณยอดขายเพิ่มมากขึน้ 
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ในด้านการให้บริการ ผู้บริโภคให้ความสําคญักับการติดตามทวงถามหนีส้ินมากท่ีสุด 

ดงันัน้การมีการติดตามหนีส้ินในระยะเวลาท่ีมีความเหมาะสม และมีการติดตามทวงถามอย่าง

สภุาพ เป็นสิ่งทีผู้ ให้บริการต้องให้ความสําคญัและพฒันาให้มีคณุภาพและประสิทธิภาพมากขึน้ 

และจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีกําลงัมีปัญหาในปัจจบุนั ผู้บริโภคมีความต้องการให้ยกเว้นคา่เบีย้ปรับ

ในกรณีท่ีมีการผิดนดัชําระหนีภ้ายในระยะเวลาสัน้ๆ 

 

   
5.2 ข้อจาํกัดในการศึกษา 
 

 5.2.1 ข้อจาํกัดด้านข้อมลปฐมภมิู ู  
 

 1)   เน่ืองจากการสํารวจพฤติกรรมผู้ ใช้บริการเป็นการรวบรวมข้อมลูแบบสุม่ตวัอย่าง

เพียง 400 ราย ในเขตกรุงเทพมหานคร ทําให้ข้อมลูท่ีได้นัน้อาจเป็นตวัแทนของกลุ่มผู้ ใช้บริการ

สนิเช่ือผอ่นชําระทัว่ประเทศทัง้หมดได้ไมดี่นกั 

  
5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะทางนโยบาย 
 

 ข้อเสนอแนะทางนโยบายจากการศึกษาครัง้นีคื้อ รัฐบาลควรเข้ามาช่วยควบคุม

ตรวจสอบการปลอ่ยสนิเช่ือผอ่นชําระและสนิเช่ือบคุคลท่ีในปัจจบุนัสถาบนัการเงินแตล่ะแห่งมีการ

แข่งขนักันให้สินเช่ือแก่ผู้บริโภคเป็นอย่างมาก ทําให้ผู้ ท่ีไม่มีวินยัทางการเงินมีการใช้จ่ายจนเกิน

กําลงัความสามารถในการชําหนีข้องตน ซึง่ผลท่ีตามมาคือปัญหาหนีเ้สียของสถาบนัการเงินและ

ปัญหาหนีส้ินเกินตวัท่ีผู้ กู้ ต้องถูกติดตามและดําเนินการทางกฎหมาย ซึ่งจะมีผลทําให้เกิดเป็น

ปัญหาแก่สงัคมโดยรวมและปัญหาหนีค้รัวเรือนของประเทศชาตติอ่ไป 

 
 5.3.2 ข้อเสนอแนะเพื่อการศึกษาในอนาคต 
  

   การศึกษาในครัง้นีมี้ข้อจํากัดในเร่ืองขอบเขตของการวิจยัท่ีครอบคลุมเฉพาะสินเช่ือ

ผ่อนชําระสินค้าของสถาบนัการเงินท่ีไม่ใช่ธนาคารพาณิชย์ ท่ีไม่ได้รวมการผ่อนชําระโดยใช้วงเงิน

จากบตัรเครดติ เน่ืองจากจะมีความแตกตา่งกนัในเร่ืองการกําหนดคณุสมบตัิของลกูค้าบตัรเครดิต
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