
บทที่ 2 
 

ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์ ลักษณะขัน้ตอนการดาํเนินธุรกจิและกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจสินเช่ือผ่อนชาํระ และวรรณกรรมปริทศัน์  

 
2.1 กรอบความคดิทางทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ 
 

2.1.1 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซึ่งผู้ ผลิตใช้เป็นเคร่ืองมือในการกําหนดกลยุทธ์หรือ

ลกัษณะของพฤติกรรมท่ีสนองความพึงพอใจของลกูค้า หรืออาจกล่าวได้ว่า เป็นชดุเคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีบริษัทนํามาใช้เพ่ือบรรลวุตัถปุระสงค์ทางการตลาดของบริษัทในตลาดเป้าหมาย  

 เน่ืองจากสถาบนัการเงินเป็นธุรกิจบริการ Boom and Biter ได้เสนอกลยทุธ์ทางการตลาด

ของธุรกิจบริการเพิ่มขึน้มาอีก 3 Ps คือ  

1) บคุลากร (People)  

2) หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  

3) กระบวนการให้บริการ   (Process)  

จากเดิมท่ีมีเพียง 4 Ps ทําให้ส่วนประสมการตลาดในธุรกิจบริการ มี 7 ประการ (7 

Ps) ดงันี ้

1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความต้องการ

ของลกูค้า ผลิตภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีมลูคา่ (Value) ในสายตาลกูค้า จึงมีผลให้

ผลติภณัฑ์ขายได้ ทัง้นีก้ารกําหนดกลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์จะต้องมีการคํานงึสิง่ดงัตอ่ไปนี ้ 

(1.1) มีการสร้างความแตกตา่งของผลติภณัฑ์ (Product Differentiation) เป็น 

กิจกรรมทางด้านการออกแบบลกัษณะผลิตภณัฑ์ของบริษัทท่ีแตกต่างจากผลิตภณัฑ์ของคู่แข่ง 

การสร้างผลิตภณัฑ์ให้แตกต่างต้องคํานึงถึง รูปลกัษณะ(Features)  การทํางาน (Performance) 

มาตรฐานการผลิต (Conformance) ความทนมาน (Durability) ความไว้วางใจได้ (Reliability) 

เป็นต้น ซึง่ในกรณีของสถาบนัท่ีให้บริการด้านการเงินคือ การสร้างความแตกตา่งด้านการกําหนด

คุณสมบตัิของผู้สมคัร, กลุ่มเป้าหมาย, วงเงินท่ีให้ ว่าผลิตภัณฑ์ทางการเงินของเรามีความ

แตกตา่งกบัคูแ่ขง่อยา่งไร 
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(1.2) ความแตกตา่งด้านบริการ(Service Differentiation) เป็นการสร้างความ 

แตกตา่งทางด้านบริการท่ีเหนือกว่าคูแ่ข่งและลกูค้าพงึพอใจ ประกอบไปด้วย การขนสง่(Delivery) 

การติดตัง้ (Installation) การฝึกอบรม (Training) บริการให้คําแนะนําลูกค้า (Consulting 

System) และการบริการอ่ืนๆ (Miscellaneous) 

(1.3) การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ 

ผลติภณัฑ์ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหน่งท่ีแตกตา่งและคณุคา่ทางจิตใจของลกูค้ากลุม่เป้าหมาย 

(1.4) การพฒันาผลติภณัฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลติภณัฑ์มี 

ลกัษณะใหมแ่ละปรับปรุงให้ดีขึน้ ซึง่ต้องคํานงึถึงความต้องการของลกูค้าด้วย 

2)  ราคา (Price) หมายถึง มลูคา่ผลติภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นต้นทนุ (Cost) ของ

ลกูค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมลูคา่ (Value) และ ราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นัน้ ซ◌ึ◌่ง

ราคาในความหมายของผู้ ให้บริการด้านการเงินคืออตัราดอกเบีย้ ดงันัน้ผู้ กําหนดราคาต้องคํานึงถึงการ

ยอมรับของลกูค้าในมลูค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสงูกว่าราคาหรือดอกเบีย้ ต้นทุนสินค้าและบริการ และ

เปรียบเทียบกบัผู้แขง่ขนัในตลาด เป็นต้น 

3) การจดัจําหน่าย (Place หรือ Distribution) ได้แก่ โครงสร้าง กิจกรรมช่วยกระจาย

สนิค้า ประกอบด้วย  

(3.1) ช่องทางการจดัจําหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี

ผลิตภณัฑ์และกรรมสิทธิท่ีผลิตภณัฑ์เปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจําหน่าย ซึ่ง์

ประกอบด้วย ผู้ผลติ คนกลาง ผู้บริโภค  

(3.2) การกระจาย (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัการ

เคล่ือนย้ายตวัผลติภณัฑ์ เช่น การขนสง่ การเก็บรักษาสนิค้า การบริหารสนิค้าคงเหลือ  

4)  การสง่เสริมการตลาด (Promotion) เป็นการตดิตอ่ส่ือสารท่ีเก่ียวกบัข้อมลูระหวา่ง

ผู้ขายและผู้ซือ้ เพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรม โดยใช้การโฆษณา, การขายโดยใช้พนกังาน, การ

สง่เสริมการขาย, การประชาสมัพนัธ์ และการตลาดขายตรง 

5) บคุคล (People) หรือ พนกังาน (Employees) เน่ืองจากการบริการสว่นใหญ่เกิด

จากกระทําของคน ซึ่งต้องอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือสร้างความพึงพอใจกบั

ลกูค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่ง พนกังานประกอบด้วยบุคคลทัง้หมดในองค์กรท่ีให้บริการนัน้ และมี

ผลตอ่คณุภาพของการให้บริการ  

6) การสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) เป็นการแสดงคณุภาพให้บริการผา่นทางลกัษณะกายภาพท่ีลกูค้าสามารถสมัผสัได้ ทําให้
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7) กระบวนการเพ่ือสง่มอบคณุภาพในการให้บริการ (Process) ซึง่จะต้องอาศยัพนกังานท่ี

มีประสทิธิภาพ และเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั เพ่ือสง่มอบการบริการให้แก่ลกูค้าได้รวดเร็วและประทบัใจลกูค้า 

 
2.1.2 ทฤษฎีอุปสงค์ (Demand Theory) 
 
วนัรักษ์ มิ่งมณีนาคิน (2544) อธิบาย อุปสงค์สําหรับสินค้าและบริการชนิดใดชนิด

หนึ่งว่าหมายถึง ปริมาณของสินค้าและบริการชนิดนัน้ ท่ีผู้บริโภคต้องการซือ้ในระยะเวลาหนึ่ง ณ 

ระดบัราคาต่างๆ ของสินค้าชนิดนัน้ หรือระดบัรายได้ต่างๆของผู้บริโภค หรือ ณ ระดบัราคาต่างๆ 

ของสนิค้าอ่ืนท่ีเก่ียวข้อง 

ปัจจยัท่ีกําหนดอปุสงค์(Demand Determinants) 

1) ราคาของสินค้าชนิดนัน้ นัน่คือ หากกําหนดให้ปัจจยัอ่ืนๆ คงท่ี เม่ือราคาของ

สนิค้านัน้เพิ่มสงูขึน้ ปริมาณซือ้จะลดน้อยลง แตห่ากราคาสนิค้านัน้ลดลง ปริมาณซือ้จะเพิ่มขึน้ 

2) ราคาของสินค้าอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้อง นัน่คือ หากสินค้าท่ีเก่ียวข้องนัน้เป็นสินค้าท่ีใช้

ทดแทนกนั และหากสนิค้านัน้มีราคาสงูขึน้ ผู้บริโภคจะต้องซือ้สนิค้านัน้น้อยลง และหนัไปซือ้สนิค้า

อีกชนิดหนึ่งซึง่ใช้ทดแทนกนัได้มากขึน้ แต่หากสินค้านัน้เป็นสินค้าท่ีใช้ประกอบกนั ถ้าสินค้าชนิด

นัน้มีราคาสงูขึน้ ผู้บริโภคก็จะซือ้สนิค้าท่ีใช้ประกอบกนัน้อยลงด้วย 

3) รายได้เฉล่ีย กลา่วคือหากสินค้านัน้เป็นสินค้าปกติ (Normal Goods) เม่ือรายได้

มากขึน้ ก็จะซือ้สินค้านัน้มากขึน้ แต่หากรายได้ลดลงก็จะซือ้สินค้านัน้ลดลง แตห่ากสินค้านัน้เป็น

สินค้าด้อย(Inferior Goods) เม่ือรายได้มากขึน้ ก็จะซือ้สินค้านัน้น้อยลง แตถ้่าหากรายได้ลดลงก็

จะซือ้สนิค้านัน้มากขึน้ 

4) รสนิยม ซึ่งอาจเก่ียวข้องกับความรู้สึกนิยมชมชอบชั่วขณะใดขณะหนึ่ง ซึ่ง

เปล่ียนไปอยา่งรวดเร็ว และมีผลตอ่ปริมาณสนิค้าอยา่งหลีกเล่ียงไมไ่ด้  

5) การคาดการณ์ราคาสินค้านัน้ และรายได้ผู้บริโภคในอนาคต นัน้คือ หากมีการ

คาดการณ์ว่าราคาสินค้านัน้จะสูงขึน้ ผู้บริโภคอาจจะซือ้สินค้าเพิ่มมากขึน้ในปัจจุบัน หรือถ้า

คาดการณ์ว่า ราคาจะลดลงในอนาคตก็อาจชะลอการซือ้ในปัจจบุนัไว้ก่อน  แตห่ากรายได้ลดลงก็

จะซือ้สนิค้านัน้มากขึน้ 

6) จํานวนประชากร โดยปกติหากจํานวนประชากรเพิ่มจํานวนมากขึน้ ความ

ต้องการสนิค้าและบริการก็จะสงูตาม 
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2.1.3 ทฤษฎีการวิเคราะห์พฤตกิรรมของผ้บริโภค ู  
 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) กลา่วว่า การศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศกึษาวิธีการ

ท่ีแต่ละบุคคลทําการตดัสินใจใช้ทรัพยากร(เงิน เวลา บคุคล อ่ืนๆ) เก่ียวกบัการบริโภคสินค้าหรือ

บริการ ซึ่งนักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการท่ีจะเสนอนัน้ ใครคือลูกค้า(Who) 

ผู้ บริโภคซือ้อะไร (What) ทําไมจึงซือ้ (Why) ซือ้ย่างไร (How) ซือ้เม่ือไหร่ (When) ซือ้ท่ีไหน 

(Where) ซือ้และใช้บอ่ยเพียงใด (How often) รวมทัง้ศกึษาวา่ใครมีอิทธิพลตอ่การซือ้ 

เหตจุงูใจท่ีทําให้เกิดการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์  

1) สิง่กระตุ้น (Stimulus) 

(1.1)  สิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นท่ีนกัการ 

ตลาดสามารถควบคมุได้และต้องจดัให้มีขึน้ เป็นสิ่งกระตุ้นท่ีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) สิ่งกระตุ้นดงักล่าว เช่น ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี การส่งเสริมการตลาด 

พนกังาน เป็นต้น 

(1.2)  สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นตวักระตุ้นความต้องการของ

ผู้บริโภคท่ีอยู่ภายนอกองค์กร ซึ่งไม่สามารถควบคมุได้  เช่น ด้านเทคโนโลยี ด้านเศรษฐกิจ ด้าน

กฎหมาย ด้านวฒันธรรมและการเมือง เป็นต้น  

2) กลอ่งดําหรือความรู้สกึนกึคดิของผู้ซือ้ ( Buyer’s Black Box) 

ความนึกคิดของผู้ซือ้เปรียบเสมือนกล่องดําท่ีผู้ผลิตหรือผู้ ให้บริการไม่สามารถทราบ

ได้ ซึง่ความรู้สกึนกึคดิของผู้ซือ้ ได้รับอิทธิพลมาจาก 

(2.1) ลกัษณะของผู้ซือ้ (Buyer’s Characteristics) ซึง่ได้รับอิทธิพลจาก ปัจจยั

ด้านวัฒนธรรม ปัจจัยสงัคม ได้แก่ ครอบครัว ปัจจัยทางจิตวิทยา ได้แก่ ความเช่ือถือ ทัศนคต ิ

ปัจจยัสว่นบคุคล ได้แก่ อาชีพ อาย ุเพศ การศกึษา เป็นต้น 

(2.2) กระบวนการตดัสินใจของผู้ซือ้ (Buyer’s Decision Process) นัน่คือ เม่ือ

มีสิง่เร้าจะเกิดการรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมลู การประเมินทางเลือก การตดัสนิใจซือ้ และอาจต้อง

คํานงึถึงพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

(2.3) การตอบสนองของผู้ซือ้ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซือ้ของ

ผู้บริโภคหรือผู้ใช้บริการ (Buyer’s Purchase Decisions) จะทําการตดัสินในประเด็นของการเลือก

ผลิตภณัฑ์ การเลือกปริมาณซือ้ การเลือกเวลาในการซือ้ การเลือกตราสินค้า และการเลือกผู้ขาย

เป็นต้น 
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2.1.4 ทฤษฎีการบริโภคข้ามเวลา 
 

ภราดร ปรีดาศกัดิ ์ (2548) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมการบริโภคข้ามเวลาจะมี

การพิจารณาพฤติกรรมในการจดัสรรการบริโภคสินค้าในช่วงเวลาตา่งๆของผู้บริโภค ว่าในแตล่ะปี

ต้องการบริโภคเป็นจํานวนเท่าใดจึงจะก่อให้เกิดความพอใจสงูสดุภายใต้งบประมาณท่ีผู้บริโภค

ได้รับอย่างจํากดั ซึง่หากต้องการบริโภคมากกว่ารายได้ท่ีมีในปัจจบุนัก็จะต้องนํารายได้ในอนาคต

มาใช้บริโภคก่อนโดยผา่นการใช้สนิเช่ือในรูปแบบตา่งๆ ซึง่การบริโภคในอนาคตก็จะลดลง แตห่าก

ในปัจจุบนัมีการบริโภคน้อยกว่ารายได้ท่ีมี ในอนาคตก็จะสามารถบริโภคได้มากขึน้ตามการออม

ซึง่ผู้บริโภคสามารถจดัสรรการบริโภคเพ่ือให้เกิดความพอใจสงูสดุโดยการบริโภคข้ามเวลา 

1) เส้นความพอใจเท่ากนัข้ามเวลา  

การวิเคราะห์เส้นความพอใจเท่ากันข้ามเวลาเป็น เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์

คล้ายคลึงกับการวิ เคราะห์พฤติกรรมผู้ บ ริโภค   โดยจะเ ร่ิมจากเส้นความพอใจเท่ากัน 

(Indifference Curve)  โดยในกรณีนีเ้ป็นความพอใจเท่ากนัท่ีเกิดจากการได้บริโภคในปีหน้า ซึง่

ผู้บริโภคจะบริโภคในปีนีน้้อยลง แตจ่ะได้บริโภคในปีหน้ามากขึน้โดยท่ีความพอใจยงัคงเท่าเดิมไม่

เปล่ียนแปลง แตใ่นทางตรงข้ามในกรณีท่ีผู้บริโภคอาจจะยินดีเสียสละการบริโภคในอนาคตคือในปี

หน้าเพ่ือการบริโภคในปัจจบุนัคือปีนี ้ซึง่การใช้สินเช่ือผ่อนชําระจะช่วยให้สามารถบริโภคในปีนีไ้ด้

มากขึน้ โดยใช้การกู้ ยืมเงินในอนาคตมาใช้ก่อน ด้วยการเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยให้ผู้บริโภคเพิ่มการ

บริโภคในปัจจุบนัได้มากขึน้ โดยความพอใจของผู้บริโภคโดยรวมยงัคงเท่าเดิมเช่นกนั เส้นความ

พอใจเท่ากันของทัง้สองกรณีนี เ้ รียกว่า  เส้นความพอใจเท่ากันข้ามเวลา  ( Intertemporal 

Indifference Curve) ดงัแสดงในภาพท่ี 2.1  
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ภาพที่ 2.1 
เส้นความพอใจเท่ากันข้ามเวลา (Intertemporal Indifference Curve) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

U = U (C0, C1) 

0 C01 C02 

C12 

C11 

B 

A 

การบริโภคในปีนี ้  C0 

การบริโภคในปีหน้า   C1 

ท่ีมา : เร่ืองการพฤตกิรรมการบริโภคข้ามเวลา โดย รศ. ภราดร ปรีดาศกัดิ์1 หน้า 13.  

 

 จากภาพท่ี 2.1 แกนนอนแสดงถึงการบริโภคในปีนี ้(C0) และแกนตัง้แสดงถึงการ

บริโภคในปีหน้า (C1) เส้น  U = U (C0, C1) คือ เส้นความพอใจเท่ากนัข้ามเวลา เส้นความพอใจ

เท่ากันข้ามเวลาเป็นเส้นท่ีทอดจากซ้ายไปขวาหรือมีความชันเป็นลบ ซึ่งจะสะท้อนให้เห็นว่า 

ผู้บริโภคสามารถมีความพอใจเท่าเดิมได้ ถึงแม้จะมีการลดการบริโภคในปีนีล้งโดยท่ีมีการชดเชย

การบริโภคให้ผู้บริโภคในปีหน้าได้มากขึน้ ซึง่ในทางตรงกนัข้ามหากลดการบริโภคในปีหน้าลง แต่

ได้บริโภคในปีนีม้ากขึน้ผู้บริโภคก็สามารถมีความพอใจเท่าเดิมได้เช่นกัน  อตัราการทดแทนกัน

ระหว่างการบริโภคในปีนีก้บัปีหน้าท่ีทําให้ความพอใจของผู้บริโภคยงัเท่าเดิม เรียกว่า อตัราแห่ง

ความพงึใจตา่งเวลาหน่วยท้าย (Marginal Rate of Time Preference : MRTP) ซงึหมายถึง

จํานวนการบริโภคในปีหน้าท่ีลดลง (หรือเพิ่มขึน้) เม่ือผู้บริโภคได้บริโภคในปีนีเ้พิ่มขัน้ (หรือลดลง) 

หนึง่หน่วย โดยความพอใจยงัคงเท่าเดมิ  

                                                  
1 เอกสารประกอบคําบรรยายวิชา ทฤษฎีราคาและวิภาคกรรม (ศ.311) เร่ืองการ 

พฤติกรรมการบริโภคข้ามเวลา โดย รศ.ภราดร ปรีดาศักดิ จัดทําโดย คณะเศรษฐศาสตร์ ์

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ หน้า 13. 
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 และในกรณีนีค้า่ MRTP จะแสดงถึงความลําเอียงหรือความพอใจของผู้บริโภคในการ

เลือกเวลาท่ีจะบริโภค ซึง่สามารถทราบได้จากการเปรียบเทียบผู้บริโภคว่าจะชอบหรือพึงพอใจท่ี

จะได้บริโภคในปีนีห้รือปีหน้ามากกวา่กนั เราอาจนิยามคา่ของ MRTP2  ในรูปสมการได้ดงันี ้ 

 
MRTP =       ∆C1       

                    ∆C0      U = Constant 
 

 

 

โดยท่ี  ∆C1    คือสว่นเปล่ียนแปลงของการบริโภคในปีหน้า  

   ∆C0    คือสว่นเปล่ียนแปลงของการบริโภคในปีนี ้

 

และการเปล่ียนแปลงใน C0 และ C1 มีเง่ือนไขว่าความพอใจ (U) ยงัคงท่ี ดงันัน้คา่ MRTP ระหว่าง

จดุ A และ จดุ B จะเท่ากบั                    คือ คา่ความชนัของเส้นความพงึพอใจเท่ากนัข้ามเวลา ∆C1      
∆C0  

ระหว่างจดุ A และจดุ B นัน่เอง ความชนัของเส้นความพอใจเท่ากนัข้ามเวลาจะสะท้อนถึงความ

พึงใจของผู้ บริโภคในการเลือกบริโภคต่างเวลา (คือปีนีก้ับปีหน้า) สามารถแบ่งลักษณะของ

ผู้บริโภคได้ตามลกัษณะความชนัของเส้น MRTP ดงันี ้ 

 ถ้าความชนัมีคา่มากกว่า 1 (MRTP > 1) แสดงว่าขณะนัน้ผู้บริโภคจะต้องได้รับการ

บริโภคในปีหน้าเพิ่มขึน้มากกว่า 1 หน่วย เพ่ือแลกกบัยอมลดการบริโภคในปีนีล้ง 1 หน่วย ซึ่งใน

กรณีนีแ้สดงว่าผู้บริโภคมีความพงึใจตา่งเวลาในเชิงบวก (Positive time Preference) ถือว่าเป็น

แบบฉบบัของผู้บริโภคโดยทัว่ไป 

 ถ้าความชนัมีคา่น้อยกว่า 1 (MRTP < 1) แสดงว่าขณะนัน้ผู้บริโภคต้องยอมเสียสละ

การบริโภคในปีนี ้1 หน่วย เพ่ือแลกกบัการบริโภคในปีหน้าท่ีน้อยกวา่ 1 หน่วย ซึง่ในกรณีนีแ้สดงวา่

ผู้บริโภคมีความพงึใจตา่งเวลาในเชิงลบ (Negative time Preference) สถานการณ์เช่นนีถื้อว่าไม่

ปกตเิท่าใดนกั 

                                                  
2 คํานิยามได้จากเอกสารประกอบคําบรรยายวิชา ทฤษฎีราคาและวิภาคกรรม  

(ศ.311) เร่ืองการพฤติกรรมการบริโภคข้ามเวลา โดย รศ.ภราดร ปรีดาศักดิ จัดทําโดย คณะ์

เศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ หน้า 13. 
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 ถ้าความชนัมีคา่เท่ากบั 1 (MRTP = 1) แสดงว่าขณะนัน้ผู้บริโภคยินดีท่ีจะเสียสละ

การบริโภคในปีหน้า 1 หน่วย เพ่ือแลกกบัการบริโภคในปัจจุบนัจํานวน 1 หน่วยเท่ากนั ในกรณีนี ้

เรียกวา่ผู้บริโภคมีความพงึใจตา่งเวลาท่ีเป็นกลาง (Neutral time Preference)  

 หากเล่ือนไปตามเส้นความพอใจเท่ากนัข้ามเวลาจากซ้ายไปขวาหรือจากขวาไปซ้าย 

ค่าของอตัราแห่งความพึงใจต่างเวลาหน่วยสดุท้าย (MRTP) จะค่อยๆลดลง และเส้นความพอใจ

เท่ากนัข้ามเวลาอาจมีหลายเส้น สามารถเรียกอีกอย่างหนึ่งว่า แผนท่ีเส้นความพอใจเท่ากนัข้าม

เวลา (Intertemporal Indifference Map) เส้นท่ีอยู่ทางขวามือหรือด้านบนจะแสดงถึงระดบัความ

พอใจเท่ากันในระดบัท่ีสูงกว่าเส้นความพอใจเท่ากันท่ีอยู่ทางซ้ายหรือด้านล่าง เส้นความพอใจ

เท่ากันข้ามเวลาจะตดักันไม่ได้ แผนท่ีเส้นความพอใจเท่ากันยังแสดงถึงรสนิยมโดยรวมๆ ของ

ผู้บริโภคแต่ละคนว่ามีความโน้มเอียงท่ีจะชอบบริโภคในปีนีห้รือปีหน้ามากกว่ากนัด้วย แผนท่ีเส้น

ความพอใจข้ามเวลา เส้นท่ีอยู่ทางขวาแสดงถึงระดบัความพอใจท่ีเพิ่มขึน้ (U1>U2>U3) หน่วย

สดุท้าย (MRTP) จะคอ่ยๆลดลงเร่ือยๆ  ดงัภาพท่ี 2.2  

 
ภาพที่ 2.2  

แผนที่เส้นความพอใจเท่ากันข้ามเวลา (Intertemporal Indifference Map) 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 

ท่ีมา : เร่ืองการพฤตกิรรมการบริโภคข้ามเวลา โดย รศ. ภราดร ปรีดาศกัดิ์3 หน้า 14. 

U3  

มลค่าการบริโภคในปีนี ู้  (C0) 
0 

U1  

U2  

มลค่าการบริโภคในปีหน้าู  (C1) 

 

                                                  
3 เอกสารประกอบคําบรรยายวิชา ทฤษฎีราคาและวิภาคกรรม (ศ.311) เร่ืองการ 

พฤติกรรมการบริโภคข้ามเวลา โดย รศ.ภราดร ปรีดาศักดิ จัดทําโดย คณะเศรษฐศาสตร์ ์

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ หน้า 14. 
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 2) เส้นงบประมาณข้ามเวลา  

 ภราดร ปรีดาศกัดิ ์ (2548) กล่าวว่าเส้นงบประมาณข้ามเวลาจะพิจารณาถึงรายได้

ของผู้บริโภคก่อน ถ้ารายได้ของผู้บริโภคปีนีเ้ท่ากบั Y0 บาท และปีหน้าเท่ากบั Y1 บาท เม่ือนํามา

เขียนกราฟจะได้จุดขึน้มาหนึ่งจุด จุดนั่นแสดงถึงรายได้หรือความมัน่คัง่เร่ิมแรก (Endowment) 

ของผู้บริโภคนัน้  หรือคือจดุ Y นัน้เองในกรณีท่ีผู้บริโภคไม่มีโอกาสเข้าสูต่ลาดเงินซึง่เป็นตลาดท่ีมี

การให้กู้ ยืม ผู้บริโภคจะไมส่ามารถเปล่ียนรายได้ในปีหน้าให้เป็นรายได้ในปีนีไ้ด้ แตย่งัมีทางเปลี่ยน

รายได้ในปีนีไ้ปเป็นรายได้ในปีหน้าได้ เพราะผู้บริโภคสามารถบริโภคในปีนีใ้ห้น้อยกวา่รายได้ในปีนี ้

โดยการออมรายได้ท่ีเหลือจากการบริโภคเพ่ือนําไปใช้จ่ายในปีหน้า ทําให้เงินงบประมาณของ

ผู้บริโภคในปีหน้ามากขึน้ ทางเศรษฐศาสตร์เรียกว่าการเก็บสะสม ซึง่การเก็บโดยวิธีนีไ้ม่ก่อให้เกิด

ประโยชน์ จงึเรียกเงินสว่นนีว้า่ เงินเปลา่ประโยชน์ (Idle Money)  

 แตถ้่าผู้บริโภคมีความเอนเอียงท่ีจะชอบบริโภคในปีนีม้ากกว่าปีหน้าจดุดลุยภาพของ

เขาอาจจะอยูท่ี่จดุ Y คือ จะบริโภคในแตล่ะปีเท่ากบัรายได้ของแตล่ะปี (C0 = Y0 และ C1 = Y1) ดงั

ภาพท่ี 2.3  
 

ภาพที่ 2.3 
ดุลยภาพของผ้บริโภคในกรณีที่ชอบการบริโภคในปีนีม้ากกว่าปีหน้าู  

 
 
 
 มลค่าู ในปีหน้า 

  H 
 
 
 
 
 
 
 ท่ีมา : เร่ืองการพฤตกิรรมการบริโภคข้ามเวลา โดย รศ. ภราดร ปรีดาศกัดิ์4 หน้า 15. 

                                                  
4 เอกสารประกอบคําบรรยายวิชา ทฤษฎีราคาและวิภาคกรรม (ศ.311) เร่ืองการ 

พฤติกรรมการบริโภคข้ามเวลา โดย รศ.ภราดร ปรีดาศักดิ จัดทําโดย คณะเศรษฐศาสตร์ ์

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ หน้า 15. 

มลค่าในปีนี ู้

Y, C C1,Y1 

Y0,C0 

U1 
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แต่ถ้าผู้บริโภคมีความเอนเอียงท่ีจะชอบการบริโภคในปีหน้ามากกว่าปีนี ้จดุดลุยภาพอาจจะอยู่ท่ี

จุด C กล่าวคือ จะมีการบริโภคในปีนีเ้ท่ากบั C0 และบริโภคในปีหน้าเท่ากบั C1 โดยท่ีเขาเก็บ

รายได้ในปีนีไ้ปบริโภคในปีหน้าเท่ากบั Y0 - C0 บาท ดงัภาพท่ี 2.4  
 
 
 

ภาพที่ 2.4 
ดุลยภาพของผ้บริู โภคในกรณีที่ชอบการบริโภคในปีหน้ามากกว่าปีนี ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ท่ีมา : เร่ืองการพฤตกิรรมการบริโภคข้ามเวลา โดย รศ. ภราดร ปรีดาศกัดิ์5 หน้า 16. 

   

 เม่ือมีตลาดสินเช่ือผ่อนชําระเข้ามาเก่ียวข้อง เราสามารถวิเคราะห์พฤติกรรมการ

บริโภคข้ามเวลาและหาจุดดลุยภาพใหม่หลงัจากท่ีมีการยืมเงินในอนาคตมาใช้ผ่านทางสินเช่ือ

ผอ่นชําระได้ดงันี ้

 ในปัจจบุนัเรามีตลาดเงินหรือตลาดกู้ ยืมซึง่มีการพฒันาและแผข่ยายมากขึน้ โดยมีทัง้ใน

สว่นของการปลอ่ยสนิเช่ือ และการระดมเงินออม เม่ือมีตลาดเงินเข้ามาเก่ียวข้องและสมมตุใิห้

ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงตลาดเงินได้อยา่งสะดวก ทําให้การบริโภคของผู้บริโภคจงึเปล่ียนไป คือ

สามารถนําไปฝากและได้ดอกเบีย้เป็นผลตอบแทน หรืออาจจะมีการกู้ ยืมโดยจา่ยดอกเบีย้เพ่ือให้

                                                  

 มลค่าู ในปีหน้า 

5 เอกสารประกอบคําบรรยายวิชา ทฤษฎีราคาและวิภาคกรรม (ศ.311) เร่ืองการ 

พฤติกรรมการบริโภคข้ามเวลา โดย รศ.ภราดร ปรีดาศักดิ จัดทําโดย คณะเศรษฐศาสตร์ ์

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ หน้า 16. 

มลค่าในปีนี ู้  

H 
U1 C

Y1
Y

1 
  

 0 C0 Y0 
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ท่ี 2.5  
 

ภาพที่ 2.5 
ดุลยภาพของผ้บริู โภคที่ใช้การก้ยืมเงนิเพื่อการบริโภคในปัจจุบนัู  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 การบริโภคปeหน้า 

การบริโภคปeน้ี 

C1,Y1 

Y0,C01 Y,C02

C 

C'
U2

U1

C2 

 
 หากผู้บริโภคมีรายได้ในปีนีเ้ท่ากบัY0 และบริโภคเท่ากบั C01 จะเกิดดลุยภาพท่ีจดุ C และ

เกิดความพอใจท่ีเส้น U1 หากในปัจจบุนัผู้บริโภคต้องการบริโภคท่ี C02 โดยมีรายได้ท่ี Y0 

จําเป็นต้องใช้การกู้ ยืมผา่นสนิเช่ือผอ่นชําระเป็นจํานวน Y2-Y0 เพ่ือใช้บริโภคในปัจจบุนั ทําให้เกิด

ดลุยภาพใหมท่ี่จดุ C’ ทําให้ผู้บริโภคได้รับความพอใจเพิ่มขึน้เป็น U2 โดยต้องลดการบริโภคในปี

หน้าลงเป็น C2  

 ดงันัน้ ผู้ ท่ีใช้สนิเช่ือผอ่นชําระจะต้องคาดการณ์รายได้และรายจ่ายท่ีจะเกิดขึน้ในอนาคต 

และคําณวนคา่งวดผอ่นสนิค้าในแตล่ะเดือน วา่มีความสามารถในการชําระเพียงใด ซึง่ผู้บริโภค

จะต้องลดปริมาณการบริโภคในอนาคตลง หากจํานวนรายได้ยงัคงเดมิ เพ่ือนํามาใช้บริโภคใน

ปัจจบุนัโดยท่ีจะได้รับความพงึพอใจจากการบริโภคสนิค้าสงูขึน้กวา่เดมิ 
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2.2 ลักษณะขัน้ตอนการดาํเนินธุรกิจและกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสินเช่ือผ่อนชาํระ  
 

2.2.1 ความหมายของสินเช่ือผ่อนชาํระ 
 สินเช่ือผ่อนชําระคือ สินเช่ือส่วนบุคคล (Personal Loan) ประเภทหนึ่ง(โชติชยั 

สวุรรณาภรณ์, นวพร สุทธาชีพ, ธรรมฤทธิ คุณหิรัญ และ มนูญ พุทธวงศ์์ , 2548) โดยจัดอยู่ใน

หมวดหมู่ของสินเช่ือท่ีไม่มีหลกัประกนั (Unsecured Loan)  ซึง่เป็นสินเช่ือท่ีให้แก่บคุคลธรรมดา 

ซึง่ระบวุตัถปุระสงค์เพ่ือให้ได้มาซึง่สินค้า และบริการ แทนท่ีจะได้รับในรูปแบบท่ีเป็นตวัเงิน โดยมี

การกําหนดระยะเวลาและจํานวนเงินท่ีต้องผ่อนชําระท่ีแน่นอน ซึง่ผู้ ให้บริการสินเช่ือผ่อนชําระแต่

ละแห่งจะกําหนดระยะเวลาสงูสดุในการผอ่นชําระสนิเช่ือ เช่น 3 ปี และจะเป็นผู้ ชําระคา่สนิค้าและ

บริการให้แก่ผู้ผลติหรือร้านค้าภายหลงัท่ีลกูค้าได้รับมอบสนิค้าเป็นท่ีเรียบร้อย  ดงัภาพท่ี  2.10  
 
 

ภาพที่ 2.6 
ประเภทของสินเช่ือส่วนบุคคล 

 

 

บตัรเครดติ • 
สินเช่ือผ่อนชาํระ • 
วงเงิน OD • 
เงินก้อน  • 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : ธนาคารแห่งประเทศไทย 
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 2.2.2 ลักษณะการดาํเนินธุรกิจสินเช่ือผ่อนชาํระของผ้ประกอบธุรกิจที่มิใชู่
สถาบันการเงนิ (Non-Bank) 

เน่ืองจากธุรกิจสนิเช่ือผอ่นชําระจดัเป็นสนิเช่ือบคุคลประเภทหนึง่จงึต้องดําเนินธุรกิจ

ภายใต้การควบคมุของธนาคารแห่งประเทศไทยในสว่นของการกํากบัดแูลผู้ประกอบธุรกิจท่ีมิใช่

สถาบนัการเงิน (Non-Bank) โดยธนาคารแห่งประเทศไทยได้กําหนดนิยามและเง่ือนไขท่ีเก่ียวข้อง

กบัการประกอบธุรกิจสนิเช่ือสว่นบคุคล ท่ีอยูภ่ายใต้การกํากบัดงันี ้

 “สนิเช่ือสว่นบคุคลภายใต้การกํากบั” หมายถึง  

(1) สินเช่ือท่ีให้แก่บุคคลธรรมดาซึ่งมิได้ระบุวตัถุประสงค์เพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าและ
บริการ และไมมี่วตัถปุระสงค์เพ่ือนําไปใช้ในการประกอบธุรกิจ โดยไมมี่ทรัพย์สนิเป็นหลกัประกนั 

(2) สินเช่ือท่ีเกิดจากการให้เช่าซือ้และการให้เช่าแบบลีสซิ่ง ในสินค้าท่ีผู้ประกอบ

ธุรกิจมิได้จําหน่ายเป็นปกต ิยกเว้นสนิค้าประเภทรถยนต์และรถจกัรยานยนต์ 

 โดยผู้ ท่ีจะประกอบธุรกิจสินเช่ือสว่นบคุคลท่ีมิใช่สถาบนัการเงิน (Non-Bank) จะต้อง

ได้รับอนุญาตการดําเนินธุรกิจจากกระทรวงการคลงัก่อน และต้องเป็นนิติบุคคลประเภทบริษัท

จํากัด หรือบริษัทมหาชนจํากัด ท่ีมีทุนจดทะเบียนไม่ต่ํากวา่ 50 ล้านบาท โดยให้ย่ืนขอผ่าน

ธนาคารแห่งประเทศไทย 

 เง่ือนไขการประกอบธุรกิจสนิเช่ือสว่นบคุคลภายใต้การกํากบัท่ีสําคญัได้แก่  

(1) วงเงินสงูสดุท่ีผู้ประกอบธุรกิจให้กู้ ได้คือ ไม่เกิน 5 เท่าของรายได้เฉล่ียต่อเดือน

หรือ กระแสเงินสดหมนุเวียนในบญัชีเงินฝากซึง่ลกูค้าฝากไว้กบัสถาบนัการเงินเฉล่ียต่อเดือนเป็น

ระยะเวลาไมน้่อยกวา่ 6 เดือน 

(2) ดอกเบีย้ คา่ปรับ คา่บริการ และคา่ธรรมเนียมใดๆ สามารถเรียกเก็บได้ไมเ่กินร้อย

ละ 28 ตอ่ปี (Effective rate) นอกจากดอกเบีย้ คา่ปรับ คา่บริการ หรือคา่ธรรมเนียมใด ๆ แล้วผู้

ประกอบธุรกิจอาจเรียกเก็บค่าใช้จ่ายตามท่ีจ่ายไปจริงและพอสมควรแก่เหตุได้ตามรายการท่ี 

ธนาคารแห่งประเทศไทยกําหนด  

(3) ต้องปิดประกาศรายละเอียดเก่ียวกับอัตราดอกเบีย้ ค่าปรับ ค่าบริการ 

ค่าธรรมเนียมใดๆ และค่าใช้จ่ายเก่ียวกบัสินเช่ือส่วนบคุคลภายใต้การกํากบัตามแบบท่ีธนาคาร

แห่งประเทศไทย กําหนด ณ สํานกังานทกุแห่ง และเผยแพร่รายละเอียดไว้ในเว็บไซต์ รวมทัง้แจ้ง

รายละเอียดให้ผู้บริโภคหรือผู้ ท่ีประสงค์จะขอสนิเช่ือทราบ 

(4) การใช้ส่ือทางการตลาดต้องส่ือข้อความให้ผู้บริโภคเข้าใจได้ง่าย ไม่ชวนเช่ือเกิน

ความจริง และต้องชีแ้จงข้อเท็จจริงให้ครบถ้วน 
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2.2.3 ผ้ประกอบธุรกิจที่มิใช่สถาบันการเงนิู  (Non-Bank) ในประเทศไทย 
ข้อมลู ณ เดือน มิถนุายน 2550 รายช่ือบริษัทท่ีประกอบธุรกิจ Non – Bank 13 แห่ง 

ซึง่ผู้ให้บริการสว่นใหญ่เป็นบริษัทร่วมทนุกบับริษัทตา่งชาต ิรายละเอียดตามตารางท่ี 2.1 

 
ตารางที่ 2.1 

รายช่ือผู้ประกอบธุรกิจที่มิใช่สถาบันการเงนิ (Non-Bank) ในประเทศไทย                 

ช่ือสถาบันผ้ให้บริการู  ช่ือผลิตภณัฑ์ ประเภท 

บริษัทที่ประกอบธุรกิจ Non – Bank   

1. บมจ.อิออน ธนสนิทรัพย์ (ไทยแลนด์)  สนิเช่ือสว่นบคุคล เงินก้อน 

-เปิดดําเนินการ : 18 กนัยายน 2535 สนิค้าเงินผอ่น 

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ :  ญ่ีปุ่ น 

สนิค้าผอ่นชําระ 

2. บมจ.สยามเจเนอรัล แฟคตอร่ิง สินเช่ือบุคคล  บมจ .สยาม

เจเนอรัล แฟคตอร่ิง -เปิดดําเนินการ : 29 ธนัวาคม 2536 

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ :  ไทย 

เงินก้อน 

3. บมจ.ซิงเกอร์ประเทศไทย เงินดว่นซิงเกอร์ 

-เปิดดําเนินการ : 4 มกราคม  2537 

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ :  เนเธอแลนด์ 

เงินก้อน 

4. บจ.จีอี แคปปิตอล (ประเทศไทย) จีอี มนัน่ี เฟิร์สช้อยส์ สินค้าผ่อนชําระ 

และ O/D -เปิดดําเนินการ : 9 พฤศจิกายน 2537  

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ :  สหรัฐอเมริกา 

(สหรัฐฯ) 

จีอี มนัน่ี เพอร์ซนันลัเครดติ เงินก้อน 

สนิเช่ือเงินสดควิกแคช เงินก้อน 

5. บจ.เจเนอรัล คาร์ด เซอร์วิสเซส สนิเช่ือพาวเวอร์บาย สินค้าผ่อนชําระ 

และ O/D -เปิดดําเนินการ : 24 มกราคม 2538  

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ :  สหรัฐฯ เซ็นทรัล เพอร์ซนันลัโลน เงินก้อน 

6. 

 

 

บจ.บตัรกรุงศรีอยธุยา สนิเช่ือพิเศษดรีมโลน 

-เปิดดําเนินการ : 29 สงิหาคม 2539 

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ :  สหรัฐฯ 

เงินก้อน 

7. 

 

 

บมจ.อีซ่ีบาย บตัรกดเงินสด ยเูมะพลสั O/D 

-เปิดดําเนินการ : 30 กนัยายน 2539 สนิเช่ือบคุคลอีซ่ีบาย 

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ :  ญ่ีปุ่ น สนิเช่ือเงินผอ่น 

เงินก้อน 

สนิค้าผอ่นชําระ 

ท่ีมา : รวบรวมจากเว็บไซด์ผู้ให้บริการท่ีเป็น Non - Bank 
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ตารางที่ 2.1 
รายช่ือผู้ประกอบธุรกจิที่มิใช่สถาบันการเงนิ (Non-Bank) ในประเทศไทย (ต่อ) 

 
ช่ือสถาบันผ้ให้บริการู  ช่ือผลิตภณัฑ์ ประเภท 

8. 

 

 

บจ.เอไอจีคาร์ด (ประเทศไทย) บตัรเงินสด เอไอจี จสั แคช O/D 

-เปิดดําเนินการ : 4 ธนัวาคม 2540 สนิเช่ือบคุคลเอไอจี เงินก้อน 

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ :  สหรัฐฯ  

9. บจ.เซทเทเลม (ประเทศไทย) เซทเทเลมเพอร์ซนันลัโลน เงินก้อน 

-เปิดดําเนินการ : 6 กนัยายน 2542 สนิเช่ือเงินผอ่นเซทเทเลม 

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ :  ฝร่ังเศส  

สนิค้าผอ่นชําระ 

10. บมจ.บตัรกรุงไทย สนิเช่ือบคุคล KTC Cash เงินก้อน 

-เปิดดําเนินการ : 2 กรกฎาคม 2545 KTC Cash Revolve 

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ : ไทย 

O/D 

11. บจ.วี แคช เอ็นเตอร์ไพรส์ สนิเช่ือเงินสด วีแคช 

-เปิดดําเนินการ : 20 พฤศจิกายน 2546 

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ :  ไทย 

เงินก้อน 

12. บจ.แคปปิตอล โอเค สิ น เ ช่ื อ เ งิ น ส ดพ ร้ อ ม ใ ช้ 

แคปปิตอลโอเค -เปิดดําเนินการ : 24 ธนัวาคม 2546 

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ : ไทย 

เงินก้อน 

13. บจ.พรอมิส (ประเทศไทย) สนิเช่ือบคุคล พรอมิส 

-เปิดดําเนินการ : 19 มีนาคม 2547 

-สญัชาตผิู้ ร่วมทนุ :  ญ่ีปุ่ น 

เงินก้อน 

ท่ีมา : รวบรวมจากเว็บไซด์ผู้ให้บริการท่ีเป็น Non - Bank 
 

                 จะเห็นได้ว่าผู้ประกอบธุรกิจท่ีมิใช่สถาบนัการเงิน (Non-Bank) ในประเทศไทยส่วน

ใหญ่เป็นบริษัทท่ีมีการร่วมการลงทนุกบับริษัทของต่างชาติซึง่มีตลาดสินเช่ือบคุคลท่ีมีการพฒันา

อย่างมาก ทําให้ได้ประโยชน์จากการใช้ระบบการทํางานในรูปแบบต่างๆ ท่ีมีการพฒันามาอย่าง

ตอ่เน่ืองและนอกจากนัน้จะได้ประโยชน์จากจํานวนทนุในการปลอ่ยกู้ ท่ีมากขึน้และมีต้นทนุการเงิน

ท่ีต่ํากวา่ต้นทนุทางการเงินในประเทศ นอกจากนัน้การให้บริการจะประกอบด้วย สนิเช่ือบคุคลท่ีเป็

ตวัเงิน, สนิเช่ือผอ่นชําระ และบตัรเครดติ 
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2.2.4 ขัน้ตอนในการพจิารณาอนุมัตสิินเช่ือผ่อนชาํระ 
การพิจารณาสินเ ช่ือเป็นขัน้ตอนท่ีสําคัญของการประกอบธุรกิจให้สินเ ช่ือ 

นอกจากนัน้ยงัมีปัจจยัอ่ืนเข้ามาเก่ียวข้องด้วยเช่น ต้องอาศยัความรวดเร็วในการแข่งขนัเพ่ือให้

บริการแก่ลกูค้าและความถกูต้องในการพิจารณาสินเช่ือ เพ่ือลดความเส่ียงในการให้สินเช่ือลงให้

น้อยท่ีสดุ จึงจําเป็นต้องมีขัน้ตอนในการตรวจสอบท่ีมีมาตรฐานและมีระบบเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั 

ซึง่ขัน้ตอนในการพิจารณาสนิเช่ือมีดงันี ้(เจริญศกัด ิ ์ บญุเจริญ, 2550)   

ขัน้ที่ 1 ผู้ กู้ จะต้องเตรียมเอกสารเพ่ือใช้ในการสมัครสินเช่ือให้เรียบร้อย ซึ่ง

ประกอบด้วยเอกสารดงัตารางท่ี 2.2  
 

ตารางที่ 2.2  
เอกสารในการสมัครสินเช่ือ 

 

อาชีพพนกังานประจํา อาชีพเจ้าของกิจการ 

1. 1. ใบสมคัร ใบสมคัร 

2. 2. สําเนาบตัรประชาชน สําเนาบตัรประชาชน 

3. 3. สําเนาทะเบียนบ้าน สําเนาทะเบียนบ้าน 

4. 4. สําเนาทะเบียนการค้า หรือ หนังสือ

รับรองบริษัท 

สลิปเ งิน เ ดือนของเ ดือนล่าสุดห รือ

หนงัสือรับรองเงินเดือน 

5. 5. บญัชีเงินฝากธนาคารย้อนหลงั 6 เดือน

ลา่สดุ 

บญัชีเงินฝากธนาคารย้อนหลงั 6 เดือน

ลา่สดุ 

ท่ีมา : ใบสมคัรสนิเช่ือสว่นบคุคล  

ขัน้ตอนที่ 2 ผู้ กู้ ต้องกรอกใบคําขอสินเช่ือกับสถาบันการเงิน โดยต้องกรอกประวัติ

สว่นตวั ได้แก่ ช่ือ นามสกลุ อาย ุเลขท่ีบตัรประจําตวัประชาชน การศกึษา สถานภาพ จํานวนบตุร 

ท่ีอยู ่ท่ีทํางาน รายได้ และวงเงินท่ีต้องการขออนมุตั ิ

ขัน้ตอนที่ 3 เม่ือผู้กู้ เตรียมเอกสารและทําการกรอกข้อมลูในใบสมคัรเรียบร้อยแล้ว ผู้กู้

จะทําการย่ืนเอกสารตอ่บริษัทผู้ประกอบการธุรกิจสนิเช่ือสว่นบคุคล  

ขัน้ตอนที่ 4 เม่ือเจ้าหน้าท่ีได้รับเอกสารการสมัครสินเช่ือ เจ้าหน้าท่ีจะทําการตรวจ

ความสมบรูณ์ของข้อมลูในเอกสารการสมคัร และความครบถ้วน ชดัเจนของเอกสารประกอบการ
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ขัน้ตอนที่ 5 เม่ือเอกสารครบถ้วนเจ้าหน้าท่ีจะทําการบนัทึกข้อมลูในระบบข้อมลูของ

ทางบริษัท ซึ่งในการบนัทึกข้อมลูของลกูค้าระบบจะทําการประมวลผลข้อมูลของผู้กู้ ด้วยระบบ 

Credit scoring6 เพ่ือคดัเลือกลกูค้าในกลุม่เส่ียงออกจากการพิจารณาของสินเช่ือ ซึง่ข้อดีของการ

ใช้ระบบ Credit Scoring คือ ลดความเส่ียงของลกูค้ากลุ่มเส่ียง และ ลดเวลาการทํางานของ

เจ้าหน้าท่ีพิจารณาสนิเช่ือ เน่ืองจากไมต้่องทําการพิจารณาสําหรับท่ีไมผ่า่น Credit Scoring 

นอกจากนีเ้จ้าหน้าท่ีทําการตรวจสอบข้อมลูเครดิตบรูโร ซึง่ลกูค้าได้เซ็นหนงัสือยินยอม

ให้สถาบันการเงินทําการตรวจสอบในขัน้ตอนของการย่ืนเร่ืองสมัคร ซึ่งการตรวจสอบข้อมูลนี ้

เปรียบเสมือนการพิจารณาผู้กู้ ในส่วน Character ทําให้บริษัทได้ทราบความตัง้ใจในการชําระหนี ้

ของผู้กู้  โดยดจูากประวตักิารผอ่นชําระท่ีผา่นมา 

กรณีท่ีลกูค้าผ่านการพิจารณา Credit scoring และ เครดิตบรูโร เจ้าหน้าท่ีจะสง่ข้อมลู

ของลูกค้าเพ่ือให้เจ้าหน้าท่ีวิเคราะห์สินเช่ือทําการพิจารณาต่อไป ในกรณีท่ีผู้ กู้ ไม่ผ่าน Credit 

Scoring หรือ เครดติบรูโรระบบจะทําการปฏิเสธพร้อมทัง้แจ้งผลให้ลกูค้าทราบตอ่ไป 

ขัน้ตอนที่ 6 เจ้าหน้าท่ีทําการวิเคราะห์เพ่ือเสนอผู้ มีอํานาจอนมุตัิ ในการวิเคราะห์

สินเช่ือนบัเป็นหวัใจสําคญัของการประกอบธุรกิจสินเช่ือ เพราะหากการวิเคราะห์มีความถูกต้อง 

แม่นยําและรวดเร็ว จะทําให้บริษัทผู้ประกอบการธุรกิจสินเช่ือส่วนบุคคลสามารถท่ีจะแข่งขนักับ

บริษัทคู่แข่งและลดปัญหาหนีด้้อยคุณภาพ ซึ่งในการวิเคราะห์สินเช่ือจะมีการตรวจสอบข้อมูล

ตา่งๆ ดงัตอ่ไปนี ้

1) ตรวจสอบเอกสารสําเนาบัตรประชาชนและเอกสารสําเนาทะเบียนบ้าน การ

ตรวจสอบนีเ้พ่ือยืนยันตัวตนท่ีแท้จริงของลูกค้า ซึ่งถือเป็นการป้องกับความเสียหายต่อบริษัท 

                                                  
6 Credit Scoring เป็น Model ท่ีออกแบบมาเพ่ือป้องกนัความเส่ียงท่ีเกิดกบับริษัท โดย

การอาศัยฐานข้อมูลเก่าของบริษัทท่ีได้ทําการเก็บรวบรวมไว้มาเป็นแบบอย่าง สําหรับการ

พิจารณาลกูค้าในปัจจบุนั 
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2) การตรวจสอบเอกสารทางการเงินของผู้กู้  เช่น สลิปเงินเดือน หนงัสือรับรองเงินเดือน 

สะเนาทะเบียนการค้า และ บญัชีเงินฝากธนาคาร เป็นต้น การตรวจสอบเอกสารเพ่ือกันความ

เสียหายจากกลุ่มทจุริต เน่ืองจากบคุคลในกลุม่ดงักล่าวเม่ือได้รับการพิจารณาอนมุตัิสินเช่ือลกูค้า

จะไมทํ่าการชําระคา่งวด และไมส่ามารถตดิตอ่ได้ ทําให้เกิดความเสียหายกบับริษัท 

3) การตรวจสอบข้อมูลท่ีอยู่และท่ีทํางาน (Verify) ซึ่งผู้ประกอบการธุรกิจสินเช่ือส่วน

บคุคลท่ีไมมี่หลกัทรัพย์คํา้ประกนัจะทําการตรวจสอบโดยการโทรศพัท์ ยืนยนัท่ีทํางานกบัฝ่ายบคุคล

ยืนยันท่ีพักของผู้ กู้ และยืนยันบุคคลอ้างอิงท่ีลูกค้าให้มา ซึ่งเง่ือนไขการติดต่อต่าง ๆ ขึน้อยู่กับ

กฎเกณฑ์ของแต่ละบริษัท โดยปกติบริษัทจะทําการยืนยันข้อมูลท่ีบ้านและท่ีทํางานภายใน

ระยะเวลา 3 วันทําการขึน้อยู่กับนโยบายของแต่ละบริษัท ซึ่งบริษัทต่าง ๆ จะนําเกณฑ์ในการ

ติดตอ่ มาเป็นเกณฑ์หนึ่งในการพิจารณาสินเช่ือ กล่าวคือ กลุม่ลกูค้าติดตอ่สะดวกเม่ือเกิดปัญหา

ผิดชําระหนี ้ทางบริษัทผู้ประกอบการธุรกิจสินเช่ือส่วนบุคคลท่ีไม่มีหลกัทรัพย์คํา้ประกนั สมตทีิ่จ

ตดิตามลกูค้าได้ ซึง่สง่ผลให้เกิดปัญหาหนีท่ี้ไมก่่อให้เกิดรายได้น้อยลงด้วย 

4)  พิจารณาทําเลท่ีตัง้ท่ีทํางานและท่ีบ้าน การท่ีลกูค้ามีท่ีอยูเ่ป็นหลกัแหลง่ทําให้ง่ายตอ่

การตดิตามเม่ือลกูค้าเกิดการผิดชําระหนี ้

5)  พิจารณารายได้ของผู้ กู้  รายได้จะเป็นปัจจัยสําคัญในการกําหนดวงเงินสินเช่ือ 

เน่ืองจากบริษัทจะทําการวิเคราะห์ความสามารถในการชําระหนีจ้ากรายได้ท่ีลกูค้ามีอยู ่ 

เจ้าหน้าท่ีวิเคราะห์สินเช่ือจะทําการวิเคราะห์สินเช่ือว่าจะทําการอนมุตัิ หรือปฏิเสธ โดย

อาศยัข้อมลูท่ีได้กลา่วมาข้างต้นเป็นเกณฑ์ ซึง่ระยะเวลาท่ีใช้ในการอนมุตั ิอยูท่ี่ 1 – 3 วนั ขึน้อยูก่บั

การตรวจสอบข้อมลูของลกูค้ารายนัน้ ๆ  

ขัน้ตอนที่ 7 หลงัจากได้รับการอนมุตัิ ทางสถาบนัการเงินจะแจ้งรายละเอียดให้ลกูค้า

ทราบ เช่น วงเงินท่ีอนุมัติ ระยะเวลาในการผ่อนเงินกู้  วนัท่ีเร่ิมผ่อนเงินกู้  เป็นต้น ซึ่งในปัจจุบนั

สถาบนัการเงินจะทําการออกบตัรเงินสดให้ลกูค้าหลงัจากการพิจารณาอนุมตัิ สําหรับกรณีท่ีไม่

อนมุตับิริษัทจะแจ้งผลให้ลกูค้าทราบตอ่ไป  

2.2.5 กลยุทธ์ในการแข่งขันของตลาดสินเช่ือผ่อนชาํระ 
เม่ือพิจารณาส่วนแบง่ทางการตลาดของสินเช่ือผ่อนชําระจากรายงานงบการเงินของ

บริษัท พบว่า บริษัทจีอี แคปปิตอล (ประเทศไทย) จํากดั มีส่วนแบ่งการตลาดมากท่ีสดุ รองลงมา 

คือ บริษัทอิออน ธนสนิทรัพย์ (ไทยแลนด์) จํากดั (มหาชน) และ บริษัทอีซี่บาย จํากดั (มหาชน) ซึง่
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กลยทุธ์ท่ีใช้ในการแขง่ขนัสามารถแบง่ออกเป็น 2 แบบ คือ กลยทุธ์การแขง่ขนัโดยใช้

ราคา และกลยทุธ์การแขง่ขนัท่ีไมใ่ช้ราคา ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้
  1) กลยุทธ์การแข่งขันโดยใช้ราคา  

เม่ือพิจารณาโครงสร้างตลาดของผู้ ประกอบธุรกิจท่ีไม่ใช่สถาบันการเงิน  พบว่ามี

โครงสร้างตลาด เป็นแบบตลาดผู้ขายน้อยราย (Oligopoly) ซึ่งหากใช้การแข่งขนัทางด้านราคา

ของบริษัทผู้ประกอบการจะทําให้เกิดการแข่งขนักนัลดดอกเบีย้ ซึง่จะสง่ผลให้รายได้หลกัท่ีมาจาก

อตัราดอกเบีย้ลดลงซึง่หากแขง่กนัลดดอกเบีย้จะได้รับได้รับผลกระทบด้วยกนัทกุฝ่ายและตลาดจะ

เป็นของผู้บริโภคไปโดยปริยาย จึงพบว่าบริษัทผู้ประกอบการธุรกิจสินเช่ือส่วนบุคคลไม่ได้มุ่งเน้น

การแข่งขนัทางด้านราคา แต่จะแข่งขนักนัในด้านการให้บริการท่ีคลอบคลมุ และรวดเร็วมากกว่า  

เน่ืองจากเป้าหมายหลกัในการประกอบธุรกิจของแต่ละบริษัท คือ การแสวงหากําไรให้แก่บริษัท 

ทําให้บริษัทผู้ ให้บริการสินเช่ือส่วนบคุคลมุ่งเน้นกลยทุธ์ท่ีจะสร้างรายได้ให้แก่บริษัท ดงันัน้บริษัท

ผู้ประกอบการธุรกิจสินเช่ือทัง้ 3 ราย จึงมิได้เน้นการแข่งขนักนัด้านราคา จึงทําให้อตัราดอกเบีย้ท่ี

ใช้ในตลาดไม่แตกต่างกันมาก  ส่งผลให้การกําหนดอตัราดอกเบีย้และค่าธรรมเนียมต่าง ๆ นัน้ 

ส่วนใหญ่บริษัทจะกําหนดตามท่ีกฎหมายกําหนดและใช้อตัราดอกเบีย้ปรกติเป็นพืน้ฐานเดียวกนั

ซึง่แตล่ะบริษัทอาจะมีการเปล่ียนแปลงบ้าง ตามสภาวะดอกเบีย้ในตลาด ดงัตารางท่ี 2.3 

 นอกจากนัน้ยังมีอัตราดอกเบีย้พิเศษท่ีบริษัทร่วมกันกับผู้ ผลิตออกโปรโมชั่นเพ่ือให้

ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้สินค้าได้ง่ายขึน้ โดยผู้ผลิตเป็นรับภาระอัตราดอกเบีย้แทนผู้บริโภค ซึ่งใน

ปัจจบุนัเราจะได้เห็นในรูปแบบอตัราดอกเบีย้พิเศษ 0% โดยมีระยะเวลาในการผ่อนตา่งกนั ตัง้แต ่

6 – 24 เดือนตามส่วนต่างกําไรของสินค้าแต่ละประเภท ซึ่งหากประเภทใดมีกําไรมาก, มีงบ

การตลาดเป็นพิเศษหรือต้องการลดจํานวนสินค้า ก็จะเห็นอตัราดอกเบีย้พิเศษ 0%เป็นระยะเวลา

นาน  
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ตารางที่ 2.3  
การกาํหนดอัตราดอกเบีย้และค่าธรรมเนียมต่าง ๆ ของ Non-Bank 

 

อตัราดอกเบีย้ บริษัท จีอี แคปปิตอล 

(ประเทศไทย) จํากดั 

บริษัท อิออน ธน

สนิทรัพย์ (ไทยแลน) 

จํากดั (มหาชน) 

บริษัท อีซี่บาย 

จํากดั (มหาชน) 

อตัราดอกเบีย้สงูสดุ

ท่ีกําหนด  

คดิอตัราร้อยละ คดิอตัราร้อยละ คดิอตัราร้อยละ 

28 ตอ่ปี 28 ตอ่ปี 28 

(ลดต้นลดดอก) 

ตอ่ปี 

อตัราดอกเบีย้ ณ 

จดุขาย 

คงท่ี1.15% ตอ่เดือน คงท่ี1.15% ตอ่เดือน คงท่ี1.15% 

(คงท่ี flat rate) 

ตอ่เดือน 

คา่อากรแสตมป์ คดิอตัราร้อยละ 0.05 คดิอตัราร้อยละ คดิอตัราร้อยละ 

ของวงเงินกู้  0.05 ของวงเงินกู้  0.05 ของวงเงินกู้  

คา่ตรวจสอบ

เครดติบโูร 

คดิอตัรา 12 บาทตอ่ คดิอตัรา 12 บาท คดิอตัรา 12 บาท 

การกู้  1 ครัง้ ตอ่การกู้  1 ครัง้ ตอ่การกู้  1 ครัง้ 

คา่ใช้จ่ายในการ

ชําระเงิน 

คดิคา่บริการ 10-30 

บาทตอ่ครัง้ แบง่ตาม

เขตกรุงเทพและ

ตา่งจงัหวดั 

คดิคา่บริการ 10-30 

บาทตอ่ครัง้ แบง่ตาม

เขต กรุงเทพและ

ตา่งจงัหวดั 

คดิคา่บริการ 10-30 

บาทตอ่ครัง้ แบง่

ตามเขต กรุงเทพ

และตา่งจงัหวดั 

ท่ีมา : ข้อมลูจาก website เอกสารประกอบการสมคัร และอตัราดอกเบีย้ท่ีใช้ ณ.จดุขาย 
 
2) กลยุทธ์การแข่งขันที่ไม่ใช้ราคา  
กลยทุธ์การแข่งขนัท่ีไม่ใช้ราคา เป็นการแข่งขนัท่ีหลีกเล่ียงการใช้ราคาเป็นเคร่ืองมือ

แต่ใช้ส่วนผสมทางการตลาดอย่างอ่ืนแทน ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ชองทางการจดัจําหน่าย      

(Distribution channel) และ การสง่เสริมกาตลาด (Promotion) ดงันี ้
2.1.) ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 
จากการศึกษาพบว่าบริษัทผู้ ประกอบการธุรกิจสินเช่ือส่วนบุคคลมีการแข่งขันกัน

ทางด้านผลิตภณัฑ์ค่อนข้างมาก โดยแต่ละบริษัทจะมีการกําหนดคณุสมบตัิของผู้สมคัรท่ีมีความ

แตกตา่งกนั เพ่ือเป็นการสร้างความแตกตา่งทางด้านผลติภณัฑ์จากบริษัทคูแ่ขง่ขนั ดงันี ้
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กลยทุธ์ทางด้านผลิตภณัฑ์ท่ีบริษัทผู้ประกอบการธุรกิจสินเช่ือส่วนบุคคลทัง้ 3 รายใช้ 

ประกอบด้วย คณุสมบตัิทางด้าน อายขุองผู้สมคัรสินเช่ือ รายได้ของผู้สมคัรสินเช่ือ อายงุานของ

ผู้สมคัรสนิเช่ือ และ การกําหนดวงเงินในการอนมุตั ิโดยแตล่ะบริษัทมีจดุเดน่ดงัตอ่ไปนี ้

บริษัทอีซี่บาย จํากดั (มหาชน)  กลยทุธ์เดน่ของบริษัท คือ การกําหนดวงเงินในการ

อนุมัติสูงสุดไม่เกิน 1,000,000 บาท ซึ่งการศึกษาพบว่า การกําหนดกลยุทธ์ดังกล่าวเป็นการ

กําหนดเพ่ือประชาสมัพนัธ์จูงใจลกูค้าเท่านัน้ เน่ืองจากกลุ่มลกูค้าท่ีใช้บริการกับทางบริษัทเป็น

กลุม่ลกูค้าระดบักลางและดบัลา่ง โดยการพิจารณาวงเงินในการอนมุตัิท่ีแท้จริงจะอยู่ท่ี 3 – 5 เท่า

ของรายได้ หรือไม่เกิน 200,000 บาทต่อราย ซึ่งจะขึน้อยู่กันระดบัรายได้ของลูกค้าและข้อมูล

สว่นตวัของผู้กู้  จากการท่ีบริษัทมีการกําหนดวงเงินกู้ ไว้สงูบริษัทได้ป้องกนัความเสี่ยงโดยการออก

กฎเกณฑ์ ตา่ง ๆ เพิ่มเตมิ เช่น การกําหนดอายกุารทํางานไม่น้อยกว่า 1 ปี เน่ืองจากกลุม่ลกูค้าท่ีมี

อายุงานสูงจะมีความเส่ียงต่อการว่างานน้อย ทําให้ลกูค้ายงัคงมีความสามารถในการชําระหนี ้

การกําหนดรายได้ขัน้ต่ําของลกูค้า กําหนดลกูค้าที่มีรายได้ขัน้ตํ่า 7,000 บาทในกรุงเทพ และ

ตา่งจงัหวดั 5,000 บาท เน่ืองจากกลุม่เป็นกลุม่ลกูค้าท่ีบริษัทสามารถรองรับความเส่ียงได้ และการ

กําหนดอายขุองผู้กู้ ไว้ท่ี 20-55 ปี เน่ืองจากบริษัทมองวา่กลุม่ลกูค้ากลุม่ดงักลา่วอยู่ในวยัทํางานซึง่

ยงัยงัมีความสามารถท่ีจะชําระหนีคื้นให้แก่บริษัท  

บริษัทอิออนธนสนิทรัพย์ (ไทยแลนด์) จํากดั (มหาชน) กลยทุธ์เดน่ของบริษัท คือ การ

กําหนด รายได้ขัน้ต่ํา 4,000 บาท และการกําหนดอายุงานขัน้ต่ํา 6 เดือน ซึ่งการท่ีบริษัทกําหนด

เง่ือนไขดงักลา่วทําให้พอร์ตรวมสนิเช่ือของบริษัทมีมาก โดยบริษัทมีการป้องกนัความเส่ียงโดยการ

ท่ีบริษัทมีการกําหนดวงเงินในการอนุมตัิท่ีไม่สงูมากเพ่ือลดความเสี่ยง โดยให้วงเงินสงูสดุไม่เกิน 

200,000 บาท ซึง่หากเปรียบเทียบกบับริษัทคูแ่ขง่ พบวา่ บริษัท กําหนดวงเงินสงูสดุในการอนมุตัิต่ํ

สดุแตกํ่าหนดคณุสมบตัผิู้กู้และอายงุานต่ําท่ีสดุเช่นกนั 

บริษัทจีอี แคปปิตอล (ประเทศไทย) จํากัด กลยุทธ์ของบริษัท พบว่า บริษัทมีกลุ่ม

ลกูค้ากลุม่เป้าหมาย คือ ลกูค้าลุม่ท่ีมีรายได้มากว่า 7,000 บาทในเขตกรุงเทพ และ 5,000 บาทใน

ต่างจงัหวดั โดยบริษัทมีกลยทุธ์เพิ่มเติมคือการกําหนดวงเงินในการอนุมตัิสงูสดุไม่เกิน 300,000 

บาท และ การกําหนดอายบุริษัทได้กําหนดอายขุองผู้สมคัรสงูสดุไม่เกิน 65 ปี ซึ่งถือเป็นกลยุทธ์

เดน่ของบริษัท   
 
2.2)  ด้านการบริการ (Service) 
การแข่งขนัด้านบริการ บริษัทผู้ประกอบการมีการแข่งขนัด้านการให้บริการโดยเน้น

การบริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว สําหรับลกูค้า เช่น 
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บริษัทอีซี่บาย จํากดั (มหาชน)  สําหรับลกูค้าใหม่ท่ีสมคัรสินเช่ือผ่อนชําระ บริษัท มี

นโยบายออกบตัรกดเงินสดและสามารถผ่อนสินค้าได้ในบตัรเดียวให้กับลูกค้า ณ วนัท่ีย่ืนเร่ือง

สมคัรขอสนิเช่ือ โดยทางบริษัทจะดจูากการชําระเงินในงวดแรก หากชําระเงินตรงตามกําหนด จะมี

การส่งบตัรสมาชิกให้ทางไปรษณีย์ ซึ่งหากมีบตัรดงักล่าวทําให้ลกูค้าทราบผลการขอสินเช่ือครัง้

ตอ่ไปอย่างรวดเร็ว และทางบริษัทมีความเสี่ยงจากการปลอ่ยสินเช่ือลดลง เน่ืองจากทางบริษัทจะ

ทราบท่ีอยูท่ี่แน่นอนของผู้กู้  (เน่ืองจากมีการสง่รหสับตัรทางไปรษณีย์)  

บริษัทอิออนธนสินทรัพย์ (ไทยแลนด์) จํากัด (มหาชน) สําหรับลกูค้าใหม่ท่ีย่ืนเร่ือง

สมัครสินเช่ือผ่อนชําระ บริษัทมีนโยบายในการพิจารณาบัตรสมาชิกท่ีสามารถกดเงินสดและ

สามารถผ่อนสินค้าได้ในบตัรเดียวเช่นกัน เพ่ือให้ลูกค้าสามารถใช้บริการได้ในครัง้ต่อไปอย่าง

รวดเร็วและเพิ่มวงเงินสนิเช่ือให้เพิ่มขึน้ หากมีประวตัชํิาระเงินท่ีดี 

บริษัทจีอี แคปปิตอล (ประเทศไทย) จํากดั  สําหรับลกูค้าใหม่ท่ีย่ืนเร่ืองสมคัรสินเช่ือ

ผอ่นชําระ บริษัทมีนโยบายในการพิจารณาบตัรสมาชิกท่ีสามารถกดเงินสดและสามารถผอ่นสนิค้า

ได้ในบตัรเดียวเช่นกนั เพ่ือให้ลกูค้าสามารถใช้บริการได้ในครัง้ตอ่ไปอย่างรวดเร็ว ซึง่นอกจากการ

ให้บริการบตัรสมาชิกท่ีเหมือนกนัแล้ว การให้บริการของพนกังานท่ีได้รับการฝึกฝนมาอยา่งดี ก็เป็น

สว่นท่ีทําให้การบริการของ จีอี เป็นท่ีช่ืนชอบของลกูค้าเช่นกนั 

2.3) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 

โดยภาพรวมกลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการตลาดของธุรกิจสนิเช่ือผอ่นชําระมีดงันี ้

การให้ของกํานลัเม่ือสมคัรสินเช่ือ เป็นกลยทุธ์ท่ีใช้ในการส่งเสริมให้มีการสมคัรสินเช่ือผ่อนชําระ

มากขึน้  เช่น ตุ๊กตา กระเป๋า รวมถึงเสนอสิทธิในการชิงรางวลั เช่น รถยนต์ เป็นต้น  การโฆษณา

ประชาสมัพนัธ์  ซึง่เป็นความต้องการให้ผู้บริโภคจดจําและรับรู้ตราสินค้า (Brand Awareness) ว่า

เป็นแหลง่สนิเช่ือ ท่ีพร้อมจะให้บริการแก่บรรดาผู้ มีรายได้น้อย   

 
กลยุทธ์ด้านการจัดจาํหน่าย  2.4 ) 

กลยทุธ์ด้านการจดัจําหน่ายของธุรกิจสินเช่ือส่วนบคุคลท่ีไม่มีหลกัประกนัมีดงันี ้การ

ขยายฐานลกูค้า ซึ่งปัจจุบนัการขยายฐานลกูค้าในกรุงเทพมีการแข่งขนักนัสงู และเกิดการอ่ิมตวั 

บริษัทแต่ละแห่งจึงมุ่งขยายฐานลูกค้าสู่ต่างจังหวัด โดยการเปิดสาขาในต่างจังหวดัให้มากขึน้

นอกจากนีย้งัใช้กลยทุธ์แบบขายตรงทางโทรศพัท์ และการขายโดยผา่นส่ือสิง่พิมพ์ตา่งๆ 

 การเพิ่มช่องทางการขยายฐานลูกค้า ผ่านทางผู้ ใช้บริการเดิม ในรูปของสมาชิก

แนะนําสมาชิก โดยการให้สิง่ตอบแทนเป็นเงินคืน หรือของกํานลัตา่งๆ เม่ือผู้ถกูแนะนําได้รับอนมุตัิ

 31 



การเพิ่มช่องทางในการเข้าถึงลูกค้า ในปัจจุบนั Non-Bank ได้เพิ่มช่องทางในการ

ให้บริการตามร้านค้าเคร่ืองใช้ไฟฟ้าต่างๆ ขยายโดยการเข้าถึงลูกค้า โดยการตัง้สาขาย่อยใน

ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์สโตร์ เช่นโลตสั คาร์ฟู และตามสถานีรถไฟฟ้าเพ่ือให้เข้าถึงตวัลกูค้าได้

ง่ายขึน้และให้บริการได้ครอบคลุมมากยิ่งขึน้ 
 
2.3 วรรณกรรมปริทศัน์ 

 
เน่ืองจากยงัไม่มีงานวิจยัของผู้ ใดท่ีทําข้อมลูเร่ืองสินเช่ือผ่อนชําระโดยตรงมาก่อน จึง

กลา่วถึงงานวิจยัท่ีทําการศกึษาในเร่ืองการแขง่ขนัของธุรกิจการเงินท่ีใกล้เคียงแทน 
2.3.1 การศึกษาทางด้านโครงสร้างตลาดและพฤตกิรรมการใช้บริการ 
 
พรทพิย์ ทลไพรัตน์ ู (2545) ศกึษาโครงสร้างตลาดของธุรกิจบตัรเครดติ โดยใช้ 

ข้อมูลของจํานวน บัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย์ไทย และสาขาธนาคารพาณิชย์

ตา่งประเทศ ระหว่างปี พ.ศ.2538 ถึง ไตรมาสท่ี 2 พ.ศ.2545 ด้วยการใช้อตัราสว่นการกระจกุตวั 

Concentration ratio (CR)  

 ผลการศึกษาพบว่าธุรกิจบตัรเครดิตในประเทศไทยมีลกัษณะโครงสร้างตลาดแบบ

ผู้ขายน้อยราย (Oligopoly market) เพราะเม่ือพิจารณายอดรวมสดัสว่นจํานวนบตัรเครดิตท่ีออก

โดยธนาคารพาณิชย์ไทย ละสาขาธนาคารพาณิชย์ตา่งประเทศ พบวา่มีธนาคารพาณิชย์ 4 รายท่ีมี

ส่วนแบ่งการตลาดเกินกว่าร้อยละ 50 นัน่คือ CR4 เท่ากบั ร้อยละ 57 ของยอดรวมบตัรเครดิตท่ี

ออกโดยสถาบนัการเงิน ซึ่งแสดงให้เห็นว่าธุรกิจบตัรเครดิตมีการกระจุกตัวสูง นอกจากนีย้ังมี

พฤติกรรมการแข่งขนัโดยไม่ใช้ราคา (Non Price Competition Behavior)  โดยการใช้สว่นผสม

ทางการตลาด (Marketing Mix) ทัง้ ผลิตภณัฑ์ (Product) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

และ การจดัจําหน่าย (Place or Distribution) ซึ่งจะทําการใช้หลกัและทฤษฎีในการศึกษาท่ี

ใกล้เคียงกนั 
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พมิพ์พร  เหมพพิัฒน์ (2547) การศกึษาครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาถึง ลกัษณะ 

ตลาดสินเช่ือบุคคล/เงินสดและพฤติกรรมการใช้ พบว่า ลักษณะประชากรท่ีแตกต่างกันจะมี

พฤติกรรมในการใช้บริการสินเช่ือบคุคล/เงินสดท่ีแตกตา่งกนั มีการหาความสมัพนัธ์ของตวัแปร 4 

ด้าน ได้แก่ เพศ,อาชีพ,สถานภาพ และรายได้  ซึ่งพบว่า เพศ,อาชีพ,สถานภาพ และรายได้ท่ี

แตกต่างกันจะมีจํานวนเงินท่ีขอสินเช่ือบุคคล/เงินสดแตกต่างกัน  ,ตวัแปรด้าน เพศ สถานภาพ 

และรายได้ท่ีแตกต่างกันมีปะเภทการใช้บริการสินเช่ือบุคคล/เงินสดท่ีแตกต่างกัน ,ตวัแปรด้าน

อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีระยะเวลาในการผ่อนชําระแตกตา่งกนั แนวโน้มของตลาดสินเช่ือบคุคล/เงิน

สด มีแนวโน้มท่ีเติบโตสูงขึน้ จากเดิมผู้ประกอบการจะเป็นธนาคารพาณิชย์ลูกคร่ึง หรือสาขา

ธนาคารตา่งประเทศและสถาบนัท่ีไม่ใช่ธนาคารพาณิชย์ (Non bank) สําหรับธนาคารพาณิชย์ได้

ขยายตลาดในส่วนนีม้ากย่ิงขึน้ เน่ืองจากปริมาณการเพิ่มขึน้ของผู้บริโภคท่ีนิยมบริโภคสินเช่ือ

ประเภทดงักลา่ว สาเหตท่ีุผู้บริโภคตดัสนิใจท่ีจะใช้สนิเช่ือบคุคล/เงินสด  

 จากการศึกษาพบว่า นําไปใช้ในยามฉกุเฉินมากท่ีสดุ รองลงมาคือเป็นสินเช่ือท่ีไม่มี

หลกัทรัพย์คํา้ประกนั และการอนมุตัท่ีิรวดเร็ว ซึง่ทัง้ 3 อย่างเป็นกลยทุธ์หลกัท่ีตลาดสินเช่ือบคุคล/

เงินสดจะนํามาใช้จงูใจในการให้ผู้บริโภคตดัสินใจในการใช้บริการ สว่นการบริการส่วนใหญ่จะใช้

บริการเพ่ือซือ้สินค้าอุปโภคบริโภคมากท่ีสุด รองลงมาคือใช้ในกรณีฉุกเฉิน และใช้เก่ียวกับท่ีอยู่

อาศยักบัการชําระหนีบ้ตัรเครดติ  

 

ประดษิฐ์ กิตตฤิดกุีล และคณะ(2547) การศกึษาครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาถึง 

ลักษณะพฤติกรรมการใช้จ่ายผ่านสินเช่ือส่วนบุคคลของผู้ มีรายได้น้อยท่ีเป็นลูกค้าของ

ผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตท่ีไม่ใช่สถาบนัการเงิน (Non-Bank) ศึกษากรณีบริษัท อิออน ธน

สินทรัพย์ (ไทยแลนด์) จํากดั (มหาชน) เป็นการศกึษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้จ่ายสินเช่ือ

ส่วนบุคคลของผู้ มีรายได้น้อยท่ีเป็นลกูค้าNon-Bank ของบริษัทฯ และเปรียบเทียบปัจจยัส่วน

บคุคลท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการใช้จ่ายผา่นสนิเช่ือสว่นบคุคลของผู้ มีรายได้น้อย  

 จากการศกึษาพบว่า ด้านระยะเวลาท่ีใช้บริการสินเช่ือสว่นบคุคล พบว่ากลุม่ตวัอย่าง

มีระยะเวลาท่ีใช้บริการส่วนใหญ่ไม่เกิน 3 ปี โดยมีเหตผุลในการใช้จ่ายสินค้าจําเป็น เช่น อาหาร 

เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยู่อาศัยเป็นส่วนใหญ่ รองลงมาเป็นการใช้จ่ายในยามฉุกเฉิน เช่น ค่า

รักษาพยาบาล อบุตัเิหต ุและเพ่ือใช้จ่ายสนิค้าในการเข้าสงัคม เช่น งานสงัสรรค์ เป็นต้น  ด้านการ

เปล่ียนแปลงของะหนีส้ินหลังการใช้บริการสินเช่ือส่วนบุคคล พบว่า สัดส่วนผู้ ท่ีมีภาระหนีส้ิน

เพิ่มขึน้และลดลงอยู่ในระดบัท่ีไม่แตกต่างกันมากนัก ด้านลกัษณะการชําระเงินของผู้ ใช้บริการ 
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พิศิษฐ์ อําพันเพ็ญโรจน์ (2547) การศึกษาครัง้นีมี้วตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึง

พฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์เครดิตส่วนบุคคล และปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมของ

ผู้ บริโภคในการใช้ผลิตภัณฑ์เครดิตส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ รายได้ และจํานวนบัตรเครดิตกับ

พฤตกิรรมของผู้ใช้ผลติภณัฑ์เครดติสว่นบคุคล   

 จากการศกึษาพบว่า ข้อมลูทัว่ไปของพนกังานผู้ ใช้เครดิตส่วนบคุคลส่วนใหญ่ร้อยละ 

56.0 เป็นเพศหญิง อายเุฉล่ีย 37 ปี สว่นใหญ่มีสถานภาพสมรส การศกึษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี 

และประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีรายได้โดยเฉล่ียประมาณ 27,933.70 บาท  ข้อมลูด้าน

ผลิตภณัฑ์เครดิตส่วนบุคคล ประกอบด้วย สินเช่ือบตัรเครดิต  สินเช่ือเงินสดและสินเช่ือซือ้สินค้า

เพ่ือผ่อนชําระ กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่ร้อยละ 80.70 ถือครองบตัรเครดิต 1-2 ใบ วงเงินสินเช่ือโดย

เฉล่ีย 47,394.58 บาท  มีระยะเวลาในการเป็นสมาชิกโดยเฉล่ีย 6 ปี กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้

สินเช่ือร้อยละ 54.70 ใช้สินเช่ือเงินสด  โดยวงเงินท่ีได้รับโดยเฉลี่ย 55, 847.20 บาท มีระยะเวลา

ในการผ่อนชําระสินเช่ือสงูสดุร้อยละ 41.30 ผ่อนชําระในช่วง 4-12 เดือน ด้านพฤติกรรมการใช้

บตัรเครดติสว่นบคุคล พบวา่ เพศมีความถ่ีในการใช้บตัรแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสําคญั และรายได้มี

ความสําคญัเชิงบวกกบัรายจ่าย กล่าวคือกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ผลิตภณัฑ์เครดิตสว่นบคุคลท่ีมีรายได้

มากมีการใช้จ่ายเงินในการซือ้สนิค้าและบริการมาก  

 
 2.3.2 การศึกษาทางด้านกลยุทธ์ 
 

อัญญารัตน์  ภุชงค์เจริญ (2546)  การศกึษาครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือแสดงให้เห็น

ถึงความแตกต่างในรูปแบบสินเช่ือบคุคลของสถาบนัการเงินและบริษัทท่ีไม่ใช่สถาบนัการเงิน ซึ่ง

จะนําไปสู่แนวทางในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือบุคคลท่ีเหมาะสมกบัความต้องการและ

ความสามารถของผู้กู้ เอง  

 จากการศึกษาพบว่า   บริษัทท่ีไม่ใช้ธนาคารพาณิชย์หรือNon-Bank เป็นกลุ่ม

ผู้ประกอบการท่ีมีการเติบโตของธุรกิจท่ีค่อนข้างรวดเร็ว โดยเน้นกลยุทธ์ในการเจาะตลาดกลุ่ม

ลูกค้าท่ีมีรายได้ต่ํากวา่ 10,000 บาท ซึ่งเป็นฐานลูกค้าคนละกลุ่มกับธนาคารพาณิชย์ และ

ผู้ประกอบการกลุม่ธนาคารพาณิชย์ลกูคร่ึงและสาขาธนาคารตา่งชาติ มีการคิดอตัราดอกเบีย้ท่ีสงู 

แตมี่การเน้นการทําการตลาดในเชิงรุก คือมีข้อเสนอและสทิธิพิเศษให้กบัผู้กู้มาก ทางด้านธนาคาร
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เจริญศักด ิ  บุญเจริญ์  (2550)   ศกึษาถึงกลยทุธ์การแข่งขนัสินเช่ือสว่นบคุคลท่ีไม่

มีหลกัทรัพย์คํา้ประกนัของผู้ประกอบการธุรกิจสนิเชื่อสว่นบคุคลที่ไมใ่ช่ธนาคารพาณิชย์  ผล

การศึกษาพบว่า โครงสร้างตลาดสินเช่ือส่วนบุคคลของบริษัทผู้ประกอบการธุรกิจสินเช่ือส่วน

บคุคลนัน้มีลกัษณะเป็นตลาดผู้ขายน้อยราย (Oligopoly) เน่ืองจากธุรกิจสินเช่ือสว่นบคุคลนัน้ มี

บริษัทประกอบธุรกิจสินเช่ือส่วนบคุคลเป็นธุรกิจหลกัเพียง 8 บริษัทเท่านัน้ ส่วนบริษัทอ่ืน ๆแม้จะ

ได้ทําการลงทะเบียนแจ้งวา่เป็นผู้ประกอบการธุรกิจสินเช่ือสว่นบคุคลแตจ่ริง ๆ แล้วบริษัทเหลา่นัน้

ไม่ได้ประกอบธุรกิจสินเช่ือส่วนบุคคลเป็นหลกัแต่มีการจดทะเบียนไว้เพ่ือการรองรับการดําเนิน

ธุรกิจของบริษัทเท่านัน้ ซึง่พบว่าตลาดสินเช่ือส่วนบคุคลมีผู้ประกอบการท่ีเป็นผู้ นําตลาดทัง้สิน้ 3 

รายโดยมีสว่นแบง่การตลาดรวมร้อย 88    

ผลการศกึษาทางด้านกลยทุธ์ทางด้านราคา (Price Competition) และ กลยทุธ์ท่ีมิใช่

ราคา (Non Price Competition) พบว่าบริษัทผู้ประกอบการสินเช่ือสว่นบคุคลทัง้สามราย มิได้ให้

ความสําคญัต่อกลยทุธ์ทางด้านราคา แต่ได้ให้ความสําคญักบักลยทุธ์ท่ีมิใช่ราคามากกว่า โดยมี

การแขง่ขนัทางด้านผลติภณัฑ์ เน้นจดุเดน่ของผลติภณัฑ์ มีการสง่เสริมทางด้านการตลาด การเพิ่ม

ช่องทางการจําหน่ายเพ่ือให้เข้าถึงลกูค้ามากท่ีสดุ โดยช่องทางการจําหน่ายท่ีสําคญัท่ีสดุของบริษัท

ผู้ประกอบการธุรกิจสินเช่ือส่วนบุคคล คือ สาขาท่ีให้บริการของบริษัท ท่ีมีการกระจายอยู่ตาม

สถานท่ีต่าง ๆ นอกจากนีย้ังให้ความสําคัญกับการปรับปรุงการให้บริการ ลดขัน้ตอนการ

ดําเนินงาน เพ่ือความสะดวกและรวดเร็ว ตลอดจนมีการปรับกลยุทธ์ของบริษัทเพ่ือเข้าหาลกูค้า

แทนการรองลกูค้า ซึง่ถือวา่เป็นรูปแบบการให้บริการแบบใหมข่องสนิเช่ือสว่นบคุคล  เม่ือพิจารณา

ถึงโครงสร้างรายได้และรูปแบบการให้บริการของบริษัทผู้ประกอบการสินเช่ือส่วนบุคคลทัง้สาม
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การศึกษางานวิจัยในครัง้นีเ้ป็นการทํางานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับสินเช่ือท่ีไม่ต้องมี

หลกัทรัพย์คํา้ประกนั สามารถแบง่ออกเป็น 3 ประเภท คือ สินเช่ือส่วนบุคคล บตัรเครดิต และ

สินเช่ือเพ่ือการผ่อนชําระค้า โดยมีหวัข้อการศกึษาวิจยั  2 หวัข้อ คือ การศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภค

และการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด  จากการศึกษางานวิจัยในอดีตของทัง้ 2 หัวข้อนัน้พบว่า 

งานวิจัยในอดีตเป็นการศึกษาวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับสินเช่ือท่ีไม่ต้องมีหลกัทรัพย์คํา้ประกนั ประเภท

สนิเช่ือสว่นบคุคล และบตัรเครดติ สว่นงานวิจยัในครัง้นีเ้ป็นการศกึษาสินเช่ือท่ีไม่ต้องมีหลกัทรัพย์

คํา้ประกนั ประเภทสนิเชื่อเพื่อการผอ่นชําระค้า ซึง่แสดงให้เห็นวา่มีความแตกตา่งทางด้านหวัข้

ผลติภณัฑ์ท่ีใช้ในการศกึษา และยงัไม่มีงานวิจยัใดท่ีได้ทําการศกึษาสินเช่ือประเภทนี ้นอกจากนัน้

การเก็บข้อมลูการศึกษาวิจัยยงัเป็นการเก็บข้อมลูในสภาวะปัจจุบนั  มีความทันสมยัและน่าจะ

สามารถนําไปประยกุต์ใช้ได้กบัสภาวการณ์ของเศรษฐกิจในปัจจบุนั  ในส่วนท่ีงานวิจยัในครัง้นี ้

คล้ายคลงึกบังานวิจยัในอดีต คือ เร่ืองเก่ียวกบัทฤษฎีและวิธีการศกึษา 
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