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บทคัดย่อ 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรและการสื่อสารทางการตลาดที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยของกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา  

2) เพื่อศึกษาสาเหตุของปัญหาในการปล่อยสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการลดน้อยลง และ 3) เพื่อหา

แนวทางเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา ใช้รูปแบบผสมผสาน 

ในส่วนของการวิจัยเชิงปริมาณ ใช้กลุ่มตัวอย่างกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา จํานวน 

400 คน เก็บข้อมูลเชิงปริมาณด้วยการใช้แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ กลุ่มตัวอย่างเชิงคุณภาพ คือ พนักงานสินเช่ือ จํานวน 

5 คน ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกกึ่งโครงสร้าง เพื่อรวบรวมข้อมูลมาวิเคราะห์ จากนั้นใช้แผนผังก้างปลาหาสาเหตุของ

ปัญหาและหาแนวทางแก้ไขปัญหาด้วยเคร่ืองมือการวิเคราะห์องค์กรท้ังภายในภายนอกร่วมกับทาวส์เมตริก 

            ผลการวิจัยพบว่า 1) ปัจจัยด้านภาพลักษณ์องค์กรและการสื่อสารทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้

บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยของกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์ เขตพัทยา อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 2) สาเหตุหลักท่ีทําให้การปล่อยสินเชื่อลดลง การปล่อยสินเชื่อเพ่ือท่ีอยู่อาศัยในกลุ่มลูกค้าสวัสดิการลดลง 

เนื่องมาจากกระบวนการอนุมัติสินเชื่อที่ยังล่าช้า และขั้นตอนการจัดเตรียมเอกสารที่ยุ่งยาก ไม่เอื้อต่อผู้ที่มีข้อจํากัด

ด้านเวลาและการเดินทาง โดยเฉพาะลูกค้าที่อยู่ต่างพื้นที่ นอกจากนี้ ราคาท่ีอยู่อาศัยที่เพิ่มสูงขึ้น ทําให้วงเงินสินเชื่อท่ี

ได้รับไม่เพียงพอกับราคาบ้านจริง ส่งผลต่อคุณสมบัติของลูกค้าและการพิจารณาอนุมัติสินเชื่อ และ 3) แนวทางเพ่ิม

ยอดสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา แนะนําแนวทางท่ี 2 ปรับปรุงระบบ

สินเชื่อด้วย E-Service ลดขั้นตอนและเวลา โดยเป็นการใช้โอกาสทางเทคโนโลยีเพื่อแก้ไขจุดอ่อนภายใน ข้อดีคือ

สามารถลดต้นทุนการบริการ เพิ่มประสิทธิภาพการทํางาน และสร้างความประทับใจแก่ลูกค้า ขณะที่ข้อเสียคือ

จําเป็นต้องลงทุนในการพัฒนาระบบ และต้องมีอบรมพนักงาน 
 

คําสําคัญ :  แนวทางเพ่ิมยอด, สินเช่ือ, กลุ่มลูกค้าสวัสดิการ 

 
1  นักศึกษา คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย 

  Student, Faculty of Business Administration, University of the Thai Chamber of Commerce 
2  อาจารย์ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย 

  Lecturer, Faculty of Business Administration, University of the Thai Chamber of Commerce 

E-mail: kat_cake@hotmail.com, Tel. 064-6464544  * Corresponding Author 
 



 Journal of Innovative Management and Business Administration (JIMBA) 

 วารสารนวัตกรรมการจัดการและบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏเลย 

Volume3 Issue1 (January – June 2026) | ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2569)   17	

ABSTRACT 

 This research aimed to 1) study the factors of corporate image and marketing communication 

that influence the decision to use home loan services among welfare customers of the Government 

Housing Loan, Pattaya District; 2) study the causes of the problem of declining home loan granting 

among welfare customers; and 3) find ways to increase the amount of home loan among welfare 

customers of the Government Housing Loan, Pattaya District. A mixed-method approach was 

employed. The quantitative research used a sample of 400 welfare customers of the Government 

Housing Loan, Pattaya District. Quantitative data were collected using questionnaires. The statistics 

used for analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation, and multiple regression 

analysis. The qualitative sample consisted of five loan officers. Semi-structured in-depth interviews 

were used to collect data for analysis. A fishbone diagram was then used to identify the causes of 

the problems and find solutions using internal and external organizational analysis tools and to 

measure the impact. 

The results of the study revealed the following: 1) Corporate image and marketing 

communication factors significantly influenced the decision to utilize housing loans among welfare 

customers at the Government Housing Loan, Pattaya District, at a statistically significant level  

(p < 0.05). 2) The main reasons for the decline in housing loans among welfare customers were the 

delayed loan approval process and the complicated document preparation process, which were not 

suitable for those with time and travel constraints, particularly customers residing in other areas. 

Furthermore, rising housing prices resulted in insufficient loan amounts compared to actual home 

prices, affecting customer qualifications and loan approval. 3) To increase housing loans among 

welfare customers at the Government Housing Loan, Pattaya District, the second recommended 

approach is to improve the loan system using E-Service, reducing steps and time by leveraging 

technological opportunities to address internal weaknesses. This approach has the advantage of 

reducing service costs, increasing work efficiency, and creating a positive customer experience. 

Disadvantages include the need for investment in system development and staff training. 

 

Keywords: Growth Guidelines, Credit, Customer Service Group 

 
 

1. บทนํา 

สําหรับบริบทของจังหวัดชลบุรี โดยเฉพาะเขตพัทยา ถือเป็นพื้นที่เศรษฐกิจที่สําคัญของประเทศ มีการ

ขยายตัวของภาคธุรกิจและแรงงานอย่างต่อเนื่อง ข้อมูลจากสํานักงานประกันสังคมจังหวัดชลบุรีในปี 2567 ระบุว่ามี

สถานประกอบการถึง 26,766 แห่ง และมีผู้ประกันตนในระบบประกันสังคมรวม 751,966 คน (สํานักงานแรงงาน

จังหวัดชลบุรี, 2567) ซ่ึงสะท้อนถึงศักยภาพของกลุ่มลูกค้าสวัสดิการท่ีมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนและสามารถเป็นฐานลูกค้าของ
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ธนาคารได้ในระยะยาว อย่างไรก็ตาม แม้ธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยาจะมีนโยบายเน้นเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่

อาศัยในกลุ่มลูกค้าสวัสดิการ แต่ยอดสินเชื่อคงค้างในกลุ่มนี้กลับลดลงอย่างมีนัยสําคัญในช่วง 3 ปีที่ผ่านมา โดยลดลง

จาก 33,385 ล้านบาทในปี 2565 เหลือ 15,356 ล้านบาทในปี 2567 ซ่ึงลดลงถึง 51.66% สะท้อนความท้าทายในการ

ขยายฐานลูกค้าในพ้ืนท่ีน้ี อันอาจเกิดจากปัจจัยหลายประการ เช่น กระบวนการทํางานท่ียังไม่ตอบโจทย์ การแข่งขันใน

ตลาดสินเช่ือ หรือข้อจํากัดด้านการส่ือสารและบริการของธนาคารเอง 

การศึกษาวิจัยเพื่อหาแนวทางเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยในกลุ่มลูกค้าสวัสดิการเขตพัทยาจึงมีความสําคัญ 

เพ่ือปรับปรุงกลยุทธ์การให้บริการและเสริมสร้างความสามารถในการแข่งขันของธนาคาร ตลอดจนส่งเสริมการเข้าถึงท่ี

อยู่อาศัยของประชาชนอย่างแท้จริงในระยะยาว ธนาคารอาคารสงเคราะห์ (ธอส.) เป็นสถาบันการเงินเฉพาะกิจของรัฐ

ที่ก่อตั้งขึ้นตามพระราชบัญญัติธนาคารอาคารสงเคราะห์ พ.ศ. 2496 โดยมีพันธกิจสําคัญในการส่งเสริมให้ประชาชน

สามารถมีที่อยู่อาศัยเป็นของตนเอง โดยเฉพาะกลุ่มประชาชนรายได้น้อยและกลุ่มลูกค้าสวัสดิการซึ่งเป็นแรงงานใน

ระบบท่ีมีรายได้ประจํา มีโอกาสเข้าถึงที่อยู่อาศัยเป็นของตนเองอย่างทั่วถึงธนาคารมุ่งเน้นการลดความเหลื่อมลํ้าและ

ยกระดับคุณภาพชีวิตของประชาชนไทยให้สามารถเข้าถึงที่อยู่อาศัยอย่างทั่วถึงและยั่งยืน (ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 

2568) 

จังหวัดชลบุรีนับเป็นหนึ่งในจังหวัดเศรษฐกิจสําคัญของประเทศ โดยเฉพาะในพื้นที่เขตพัทยา ซึ่งมีอัตราการ

ขยายตัวของภาคธุรกิจและแรงงานเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ข้อมูลจากสํานักงานประกันสังคมจังหวัดชลบุรี ปี 2567 ระบุ

ว่ามีสถานประกอบการในจังหวัดถึง 26,766 แห่ง และมีผู้ประกันตนในระบบประกันสังคมรวมทั้งสิ้น 751,966 คน  

ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงศักยภาพของกลุ่มลูกค้าสวัสดิการที่มีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ ้นในตลาดแรงงาน และสามารถเป็น 

ฐานลูกค้าท่ีม่ันคงของธนาคารได้ในระยะยาว (ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2568) 

อย่างไรก็ตาม แม้ว่าธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยาจะมีนโยบายมุ่งเน้นการเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยใน

กลุ่มลูกค้าสวัสดิการ ผ่านการพัฒนาศักยภาพของพนักงาน การให้ความรู้ และการรวบรวมข้อมูลเชิงลึกเพื่อสนับสนุน

การให้บริการลูกค้า แต่ในทางปฏิบัติกลับพบว่ายอดสินเชื่อคงค้างของกลุ่มลูกค้าสวัสดิการในเขตพัทยามีแนวโน้มลดลง

อย่างต่อเนื่องในช่วง 3 ปีที่ผ่านมา โดยในปี 2565 มียอดสินเชื่อคงค้างอยู่ที่ 33,385,085,674.98 บาท ลดลงเหลือ 

31,773,751,579.78 บาทในปี 2566 (ลดลง 4.83%) และในปี 2567 ลดลงเหลือเพียง 15,355,577,702.01 บาท  

ซ่ึงถือเป็นการลดลงอย่างมีนัยสําคัญถึง 51.66% เม่ือเทียบกับปีก่อนหน้า (ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2568) 

สถานการณ์ดังกล่าวสะท้อนถึงความท้าทายในการขยายฐานลูกค้าสวัสดิการในพ้ืนท่ีเขตพัทยา แม้จะมีจํานวน

แรงงานและผู้ประกันตนที่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องก็ตาม ซึ่งปัญหานี้อาจเกิดจากหลายปัจจัย ไม่ว่าจะเป็นกระบวนการ

ทํางานที่ยังไม่ตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมาย สภาวะการแข่งขันในตลาดสินเชื่อ หรือข้อจํากัดด้านการสื่อสารและการ

ให้บริการของธนาคารเอง ด้วยเหตุนี้ การศึกษาวิจัยเพื่อหาแนวทางเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของ

ธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยาจึงมีความสําคัญอย่างยิ่ง โดยจะเป็นแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธ์การให้บริการ

และเสริมสร้างความสามารถในการแข่งขันของธนาคาร อันจะนําไปสู่การส่งเสริมการเข้าถึงที่อยู่อาศัยของประชาชน

อย่างแท้จริงในระยะยาว   
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2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 2.1 เพื่อศึกษาปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรและการสื่อสารทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

สินเช่ือท่ีอยู่อาศัยของกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา 

 2.2 เพ่ือศึกษาสาเหตุของปัญหาในการปล่อยสินเช่ือเพ่ือท่ีอยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการลดน้อยลง 

 2.3 เพ่ือหาแนวทางเพ่ิมยอดสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา 

 

3. ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 องค์ประกอบภาพลักษณ์องค์กรของ Leblanc และ Nguyen มาใช้เป็นกรอบแนวคิดในการศึกษา โดยเน้น 5 

ปัจจัยที่กระตุ้นการรับรู้ภาพลักษณ์ของธนาคารอาคารสงเคราะห์ในกลุ่มลูกค้าสวัสดิการ ได้แก่ เอกลักษณ์องค์กร 

ชื่อเสียง สภาพแวดล้อมทางกายภาพ การให้บริการ และการติดต่อระหว่างบุคคล ทั้งนี้ เพื่อประเมินความรู้สึกและ

ความประทับใจของลูกค้าท่ีมีต่อองค์กรในภาพรวม ซ่ึงมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเช่ือท่ีอยู่อาศัย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการตามแนวคิดของ Kotler และ Keller (2014) ถูกนํามาใช้ในการสื่อสาร

กับกลุ่มลูกค้าสวัสดิการมีความชัดเจน กลมกลืน และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น โดยเน้นทั้งการสื่อสารทางตรงและ

ทางอ้อมในทุกช่องทางที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ การโฆษณา การขายโดยพนักงาน การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย 

และการตลาดทางตรง เพื่อสร้างความเข้าใจในแบรนด์และความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างธนาคารกับลูกค้า นอกจากนี้ ยัง

ช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ของธนาคารให้ตอบสนองต่อความคาดหวังและความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได้อย่าง

เหมาะสม 

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคของ Kotler and Keller (2006) ถูกนําไปใช้เป็นพื้นฐานในการวิเคราะห์

พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าสวัสดิการที่เลือกใช้บริการสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยกับธนาคารอาคารสงเคราะห์ เขตพัทยา 

โดยเฉพาะในมิติเกี่ยวกับ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ, ความคาดหวัง, การประเมินทางเลือก และความพึงพอใจหลัง

การใช้บริการ ทั้งนี้เพื่อให้สามารถออกแบบแนวทางการสื่อสารและการพัฒนาภาพลักษณ์ของธนาคารให้ตอบโจทย์

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 คนึงนิตย์ พุ่มเก่า (2564) กล่าวว่า แผนผังก้างปลา แผนผังที่แสดงสาเหตุและผล ซึ่งเป็น แผนผังที่แสดงถึง

ความสัมพันธ์ระหว่างปัญหา (Problem) กับสาเหตุทั้งหมดที่เป็นไปได้ที่อาจก่อให้เกิดปัญหานั้น (Possible Cause) 

โดยเราจะคุ้นเคยกันในชื่อ “แผนผังก้างปลา (Fish Bone Diagram)” หรือ “แผนผังอิชิกาว่า (Ishikawa Diagram)” 

ซึ่งได้รับการพัฒนาครั้งแรกเมื่อปี ค.ศ. 1943 โดยศาสตราจารย์ คาโอรุ อิชิกาว่า แห่งมหาวิทยาลัยโตเกียว โดย

สํานักงานมาตรฐานอุตสาหกรรมแห่งญี่ปุ ่น (JIS) ได้ให้คํานิยามของแผนผังก้างปลาว่า “เป็นแผนผังที ่ใช้แสดง

ความสัมพันธ์อย่างเป็นระบบระหว่างสาเหตุหลายๆ สาเหตุท่ีเป็นไปได้และส่งผลกระทบให้เกิดปัญหาหน่ึงปัญหา” 

 และยังวิเคราะห์ SWOT หรือการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม เป็นเครื่องมือสําหรับการประเมินสถานการณ์ใน

การประกอบธุรกิจ ซึ่งช่วยให้ผู้บริหารทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน มองเห็นโอกาสและ

อุปสรรคจาก สภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบต่อการประกอบธุรกิจทุกประเภท จุดประสงค์หลักของการ

ทํา SWOT Analysis เพื่อให้องค์กรธุรกิจหรือแม้กระทั่งการประเมินการทํางานของพนักงานแต่ละคนให้ออกมาเป็น

ภาพรวมของสถานการณ์ที่กําลังดําเนินอยู่ โดยเมื่อผู้บริหารเข้าใจ Strength ของธุรกิจมากขึ้น ก็จะทําให้มองเห็น 

Opportunities กว้างกว่าเดิม ขณะเดียวกัน เมื่อผู้บริหารค้นหา Threats ได้มากขึ้นเท่าใด Weaknesses ของธุรกิจก็

จะชัดเจนข้ึน เช่นกัน 
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 ในส่วน TOWS Matrix เป็นการจัดทํากลยุทธ์ เพื่อสามารถนําไปใช้เป็นแนวทางในการกําหนดแนวทางเพ่ือ

กําหนดกลยุทธ์ต่างๆ โดยการนําปัจจัยภายนอกที่เป็นโอกาส และอุปสรรค ที่องค์กรกําลังเผชิญอยู่ สามารถนํามาจับคู่

เพื่อให้สอดคล้องกับปัจจัยภายในที่เป็นจุดแข็ง และจุดอ่อนขององค์กร โดยการจัดทํา TOWS Matrix ด้วยการทํา

ตาราง 9 ช่อง ประกอบด้วยปัจจัยหลักสําคัญ 4 ช่อง ช่องกลยุทธ์ 4 ช่องกับอีก 1 ช่อง บอกท่ีมาของปัจจัยว่าเป็นปัจจัย

ภายนอกหรือปัจจัยภายในช่องกลยุทธ์ 4 ช่อง ให้ชื่อว่ากลยุทธ์ SO กลยุทธ์ WO กลยุทธ์ ST และกลยุทธ์ WT ซ่ึง

เกิดข้ึนภายหลัง 

 

4. วิธีดําเนินการวิจัย 

4.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

       ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ กลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา จํานวน 

98,836 คน (ธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา, 2568) 

 กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา การกําหนดขนาดกลุ่ม

ตัวอย่างตามสูตรการคํานวณของ Taro Yamane (1967) จากจํานวนประชากรรวมทั้งสิ้น 98,836 คน เพื่อหาขนาด

กลุ่ม ตัวอย่างที่ค่าระดับความเชื่อมั ่นร้อยละ 95 ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ 

(Stratified Random Sampling) แบบกําหนดสัดส่วน (Proportionate) จําแนกตามธนาคารอาคารสงเคราะห์เขต

พัทยา และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลคือ พนักงานสินเชื่อ จํานวน 5 คน เพื่อใช้ในการสัมภาษณ์ข้อคิดเห็น และข้อเสนอแนะ

เก่ียวกับปัญหาท่ีทําให้สินเช่ือเพ่ือท่ีอยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการลดน้อยลง 

4.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

เครื ่องมือที ่ใช้ในการวิจัยเชิงคุณภาพในครั ้งนี ้ คือ แบบสัมภาษณ์กลุ ่มตัวอย่างด้วยเครื ่องมือแบบ

สัมภาษณ์ที่มีโครงสร้างข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis) โดยการตัดความ

ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ (Interpret) เพื่อนําไปสู่การเรียบเรียงระบบข้อมูล (Organize the Data) และสรุปข้อ

ค้นพบ (Conclusions) เพื่อหาสาเหตุ และแนวทางเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคาร

สงเคราะห์เขตพัทยา โดยแบบสัมภาษณ์ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ประกอบด้วย ส่วนที ่ 1 ข้อมูลทั ่วไปของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม และส่วนที่ 2 แนวทางเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขต

พัทยา 

การวิจัยคร้ังน้ีผู้วิจัยได้ใช้เคร่ืองมือวัด คือ แบบสอบถาม เพ่ือทําการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยแบบสอบถามดังกล่าว ได้แก่ ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเก่ียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 แบบสอบถาม

เกี่ยวกับภาพลักษณ์องค์กร ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจ และส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับการ

ตัดสินใจ การวิเคราะห์การทดสอบหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ผู้วิจัยทําการวัดความเชื่อมั่นหรือความสอดคล้อง

ภายในด้วยค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ของแบบสอบถามทั้งชุดได้ = 

0.979 

4.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

       การเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ ดําเนินการกับลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์ 

สาขาเขตพัทยา จํานวน 400 คน ขั้นตอนการดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลมีดังน้ี แบบสอบถามในรูปแบบออนไลน์ 



 Journal of Innovative Management and Business Administration (JIMBA) 

 วารสารนวัตกรรมการจัดการและบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏเลย 

Volume3 Issue1 (January – June 2026) | ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2569)   21	

Google Form เพื่อสะดวกในการกระจายแบบสอบถามและรวบรวมข้อมูลได้อย่างรวดเร็ว และโดยในส่วนของการ

กระจายผ่าน Line Application ผู้วิจัยได้ประสานงานกับตัวแทนของแต่ละสาขา เพื่อส่งแบบสอบถามในรูปแบบ 

Google Form ให้กับกลุ่มเป้าหมาย โดยตัวแทนจะเป็นผู้เผยแพร่แบบสอบถามดังกล่าวผ่านทางกลุ่ม Line ของสาย

งานตนเอง พร้อมทั้งชี้แจงรายละเอียดเกี่ยวกับวัตถุประสงค์ของการตอบแบบสอบถามให้พนักงานทราบก่อนเข้าร่วม

ตอบแบบสอบถาม 

4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ 

 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ได้จากการคัดเลือกบุคคลที่มีเหมาะสมกับการตอบแบบสัมภาษณ์ในคร้ัง

นี้ และนําข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์เชิงเนื้อหา ด้วยการตีความ จากข้อมูลที่เป็นประเด็นสําคัญเพื่อให้ได้มาซึ่งสาเหตุของ

ปัญหา และแนวทางเพ่ิมยอดสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา 

 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เป็นการใช้การแจกแจง

ความถี ่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี ่ย และค่าส่วนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน และมีการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน 

(Inferential Statistic) เป็นการใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะห์ โดยใช้สถิติการวิเคราะห์ความถดถอย

พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 การศึกษานี้ได้วิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหาจากข้อมูลเชิงคุณภาพแบบปฐมภูมิ ข้อมูลเชิงปริมาณแบบ

ปฐมภูมิ โดยใช้แผนผังก้างปลา (Fishbone diagram) แล้วนํามาการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป ได้แก่ จุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม (SWOT) ผู้วิจัยจะนํามาจับคู่ความสัมพันธ์เพ่ือ

กําหนดปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) จากทางเลือกใน 4 กลยุทธ์ 1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 2) กลยุทธ์เชิง

ป้องกัน (ST Strategy) 3) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) และ4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) และจากการเก็บ

ข้อมูลเชิงปริมาณ การวิเคราะห์พหุดถดถอย เกี่ยวกับการแนวทางเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของ

ธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยาและนํามากําหนดแนวทาง 3 ทางเลือก แล้วนํามาประเมินข้อดีข้อเสียของแต่ละ

ทางเลือก เพ่ือเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสม 

 การประเมินทางเลือกแต่ละแนวทางในการแก้ไขปัญหา จากแนวทางเลือกในการแก้ปัญหาท้ัง 3 แนวทาง 

ผู้วิจัยได้กําหนดขอบเขตในการประเมิน ทางเลือกแต่ละแนวทางเพื่อนํามาพิจารณาแนวทางเลือกว่ามีความเหมาะสม

ในการแก้ปัญหาได้มากที่สุด การประเมินทางเลือกจะใช้การให้คะแนนว่าทางเลือกใดมีความสําคัญและเหมาะสมใน

การแก้ปัญหามากท่ีสุด โดยผู้วิจัยได้ขอความร่วมมือจากผู้บริหารในการประเมินทางเลือกต่อไป 

 

5. ผลการวิจัย 

 ผู้วิจัยได้สรุปผลการวิจัยเรื่องการศึกษาแนวทางเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคาร

อาคารสงเคราะห์เขตพัทยา มีดังน้ี 

ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรและการสื่อสารทางการตลาดที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยของกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา  
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ตารางท่ี 1 แสดงผลการทดสอบการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) 

Coefficients 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
  

b Std. Error Beta t Sig 

(Constant) 0.450 0.089   5.029 0.000 

ภาพลักษณ์องค์กร 0.393 0.038 0.442 10.269 0.000* 

การส่ือสารทางการตลาด 0.477 0.042 0.486 11.297 0.000* 

R = 0.893, R Square = 0.798, F = 781.747, Sig. = 0.000 

*p < 0.05 

จากตารางที่ 1 พบว่า ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณโดยวิธีการคัดเลือกแบบนําตัวแปรอิสระเข้า

สมการทั้งหมด (Enter) พบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลอย่างมีนัยสําคัญต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยของกลุ่ม

ลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา ได้แก่ ภาพลักษณ์องค์กร (β = 0.442, p < 0.05) และการ

สื่อสารทางการตลาด (β = 0.486, p < 0.05) จากผลการวิเคราะห์ดังกล่าว สามารถเขียนสมการถดถอยพหุคูณได้

ดังน้ัน 

 สมการในรูปคะแนนมาตรฐาน 

Y1 = 0.450+ 0.393X1+ 0.477X2  

       (10.269)  (11.297)   

หมายเหตุ : ในวงเล็บ คือ ค่าของ t  

 ปัจจัยการรับรู้คุณค่าให้ค่าสัมประสิทธิ์สหพันธ์พหุคูณ (R2) = 0.798 และสามารถรวมอธิบายความแปรผัน

ของการตัดสินใจใช้บริการ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได้ร้อยละ 79.8  (R²=0.798) 

 

ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 เพื่อศึกษาสาเหตุของปัญหาในการปล่อยสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยกลุ่ม

ลูกค้าสวัสดิการลดน้อยลง จากการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณที่ได้จากแบบสอบถาม และการจัดกลุ่มประเด็นตาม

สาเหตุที่ส่งผลต่อยอดสินเชื่อในกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์ เขตพัทยา ผู้วิจัยได้นําข้อมูลที่ได้มา

ว ิเคราะห์และจัดเร ียงเป็น แผนผังก ้างปลา (Fishbone Diagram) หรือที ่ เร ียกว ่า แผนภาพสาเหตุและผล  

(Cause-and-Effect Diagram) เพื่อแสดงให้เห็นถึง โครงสร้างความสัมพันธ์ของปัจจัยต่าง ๆ ที่เป็น สาเหตุหลักและ

สาเหตุรอง ของปัญหา โดยสามารถจัดกลุ่มได้เป็น 4 สาเหตุหลัก และ 9 สาเหตุรอง ดังน้ี 
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ภาพท่ี 1 การวิเคราะห์แผนผังก้างปลา 

 

 ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 เพื่อหาแนวทางเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของ

ธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา จากผลการวิเคราะห์เชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยได้เสนอแนวทางเลือกใน

การแก้ไขปัญหาการเพ่ิมยอดสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยของกลุ่มลูกค้าสวัสดิการธนาคารอาคารสงเคราะห์ เขตพัทยา โดยอ้างอิง

จากการวิเคราะห์ TOWS Matrix ซ่ึงสามารถจําแนกออกเป็น 3 แนวทางหลัก ดังน้ี 

         แนวทางที่ 1 การสร้างความร่วมมือเชิงรุกกับหน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ และบริษัทในพื้นท่ี 

แนวทางนี้มุ่งเน้นการใช้ จุดแข็งของธนาคาร (S) ซึ่งเป็นองค์กรของรัฐที่มีความน่าเชื่อถือสูง ประกอบกับ โอกาส (O) ท่ี

มีอยู่ในพื้นที่พัทยา ซึ่งเป็นเขตที่มีหน่วยงานราชการหลากหลาย อาทิ โรงพยาบาล สถานศึกษา สํานักงานเขต และ

สํานักงานตํารวจ โดยธนาคารสามารถเข้าไปสร้างความร่วมมือในลักษณะ MOU หรือกิจกรรมโรดโชว์ เพ่ือแนะนําสิทธิ

ประโยชน์ของสินเชื่อที่อยู่อาศัยแก่บุคลากรในหน่วยงานนั้น ๆ ได้โดยตรง ในแง่ของ TOWS Matrix แนวทางนี้อยู่

ภายใต้หมวด SO Strategy คือการใช้จุดแข็งเพ่ือคว้าโอกาส เช่น การพัฒนาโครงการ “บ้านสวัสดิการ” ร่วมกับองค์กร

ภาครัฐ หรือการจัดอบรมความรู ้ด้านการเงินในกลุ ่มข้าราชการใหม่ จุดเด่นของแนวทางนี ้คือสามารถเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว ขณะที่ข้อจํากัดอยู่ที่การประสานงานกับหน่วยงานอาจต้อง

ใช้เวลานาน และต้องได้รับความร่วมมือจากผู้บริหารในแต่ละองค์กร 

        แนวทางที่ 2 ปรับปรุงขั้นตอนการอนุมัติสินเชื่อให้รวดเร็วและโปร่งใสขึ้นผ่านระบบดิจิทัล จากข้อมูลท่ี

ได้จากการสัมภาษณ์ พบว่าหนึ่งในจุดอ่อนของธนาคารคือขั้นตอนการขอสินเชื่อที่ซับซ้อนและใช้เวลานาน ในขณะท่ี

พฤติกรรมผู้บริโภคยุคใหม่ต้องการความสะดวกรวดเร็ว แนวทางนี้จึงสอดคล้องกับการพัฒนา ระบบ E-Service ของ

ธนาคาร ไม่ว่าจะเป็น การยื่นเอกสารออนไลน์ การติดตามผลผ่านแอป หรือการแจ้งเตือนผ่าน Line OA แนวทางนี้อยู่
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ในกลุ่มของ WO Strategy ตาม TOWS Matrix โดยเป็นการใช้โอกาสทางเทคโนโลยีเพื่อแก้ไขจุดอ่อนภายใน ข้อดีคือ

สามารถลดต้นทุนการบริการ เพิ่มประสิทธิภาพการทํางาน และสร้างความประทับใจแก่ลูกค้า ขณะที่ข้อเสียคือ

จําเป็นต้องลงทุนในการพัฒนาระบบ และต้องมีการอบรมพนักงาน รวมถึงอาจต้องจัดทําคู่มือการใช้งานสําหรับลูกค้า

กลุ่มสูงวัยท่ีไม่ถนัดด้านเทคโนโลยี 

       แนวทางที่ 3 ทําการตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Marketing) ผ่านช่องทางโซเชียล เนื่องจากภัยคุกคาม

สําคัญของธนาคารคือการแข่งขันจากธนาคารพาณิชย์ท่ีมีโปรโมช่ันดึงดูดใจมากกว่า การทําการตลาดเฉพาะกลุ่มจึงเป็น

แนวทางที่ใช้ จุดแข็งด้านการเป็นธนาคารรัฐและความเข้าใจในกลุ่มราชการ (S) เพื่อรับมือกับ ภัยคุกคามด้านการ

แข่งขัน (T) โดยธนาคารสามารถสร้างเนื้อหาเฉพาะกลุ่ม เช่น คลิปวิดีโอแนะนําสิทธิประโยชน์ของข้าราชการที่ขอกู้

บ้าน, Infographic “บ้านหลังแรกของครูใหม่” หรือจัดกิจกรรม Live ผ่าน Facebook กลุ่มราชการ แนวทางนี้จัดอยู่

ในประเภท ST Strategy ของ TOWS Matrix ซึ่งใช้จุดแข็งเพื่อลดผลกระทบจากภัยคุกคาม จุดแข็งของวิธีนี้คือใช้

ต้นทุนไม่สูงแต่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่เฉพาะเจาะจงได้มากขึ้น และสามารถวัดผลได้ ข้อจํากัดคือหากไม่มีทีม

การตลาดท่ีมีความเข้าใจในพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย อาจทําให้แคมเปญไม่เกิดผล หรือเน้ือหาไม่โดนใจ 

        ผลการวิเคราะห์พบว่า แนวทางท่ี 2: การปรับปรุงพัฒนาการส่ือสารโดยพนักงานธนาคาร ได้รับคะแนน

รวมสูงสุดจากการประเมินตามเกณฑ์ของ Richard Rumelt คือ 13 คะแนน จากคะแนนเต็ม 15 คะแนน โดยพิจารณา

จากความเหมาะสมด้านงบประมาณ ความสามารถในการดําเนินการได้จริง และระยะเวลาในการดําเนินงานท่ี

สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมของธนาคาร แนวทางนี ้มีจุดเด่นที ่สําคัญคือ 1) สามารถดําเนินการได้ทันทีโดยไม่

จําเป็นต้องใช้งบประมาณจํานวนมาก 2) ช่วยลดข้อจํากัดในการตัดสินใจของลูกค้ากลุ่มสวัสดิการผ่านการสื่อสารท่ี

ชัดเจน 3) ส่งเสริมภาพลักษณ์ของธนาคารในฐานะองค์กรท่ีทันสมัย ใส่ใจในคุณภาพของการบริการ 4) เพ่ิมความม่ันใจ

ให้กับลูกค้าในกระบวนการขอสินเชื่อ ซึ่งอาจนําไปสู่การตัดสินใจใช้บริการในที่สุด ดังนั้น ผู้วิจัยจึงเสนอว่าแนวทางท่ี 2 

ควรได้รับการนําไปใช้เป็นลําดับแรกในแผนการเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยของกลุ่มลูกค้าสวัสดิการในพื้นที่เขตพัทยา 

และควรมีการติดตามประเมินผลอย่างต่อเนื่อง เพื่อพัฒนาสู่แนวทางการให้บริการที่ยั่งยืนและตอบสนองต่อพฤติกรรม

ของผู้บริโภคในระยะยาว 

 

6. อภิปรายผล 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยของกลุ่ม

ลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์ เขตพัทยา ตลอดจนเสนอแนวทางเชิงกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดสินเชื่อใน

กลุ่มลูกค้าดังกล่าว  

 1. ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรและการสื่อสารทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อที่อยู่

อาศัยของกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพัทยา 

 จากผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้นพหุ พบว่า ภาพลักษณ์องค์กร และการสื่อสารทางการตลาด มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่ออย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยเฉพาะภาพลักษณ์ในฐานะสถาบัน

การเงินเฉพาะกิจของรัฐ ซึ ่งมีความมั ่นคงและน่าเชื ่อถือสูง (สอดคล้องกับแนวคิดของ Aaker, 1996 ที่ระบุว่า 

ภาพลักษณ์องค์กรมีผลต่อความรู้สึกไว้วางใจของลูกค้าและการจดจําตราสินค้า) ขณะที่การสื่อสารทางการตลาดทั้งใน

เชิงดิจิทัล เช่น Facebook, Line OA และกิจกรรมโรดโชว์ในพื้นที่ราชการมีผลเชิงบวกในการกระตุ้นความสนใจของ

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย สอดคล้องกับ Leblanc & Nguyen, 1996 ที่เสนอว่าปัจจัยด้านบริการและสิ่งแวดล้อมส่งผลต่อ
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การรับรู้ภาพลักษณ์องค์กร) ผลดังกล่าวยังสอดคล้องกับงานวิจัยของลัดดา อินต๊ะใจ และคณะ (2567) ซึ่งพบว่า การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และภาพลักษณ์ในด้านบริการส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อของกลุ่ม

ลูกค้าอาชีพอิสระและกลุ่มสวัสดิการ 

 2. สาเหตุของปัญหาในการปล่อยสินเช่ือเพ่ือท่ีอยู่อาศัยกลุ่มลูกค้าสวัสดิการลดน้อยลง 

 จากการวิเคราะห์เชิงคุณภาพและเอกสารที่เกี่ยวข้อง พบว่า สาเหตุหลักที่ทําให้การปล่อยสินเชื่อเพื่อที่อยู่

อาศัยในกลุ่มลูกค้าสวัสดิการลดน้อยลง มาจากหลายปัจจัยร่วมกัน โดยประการแรกคือความล่าช้าในกระบวนการ

อนุมัติสินเชื่อที่ยังคงใช้เวลานาน ประกอบกับขั้นตอนการจัดเตรียมเอกสารที่ยุ่งยากและไม่สะดวกสําหรับลูกค้าบาง

กลุ่ม โดยเฉพาะผู้ที่อยู่ต่างพื้นที่หรือมีเวลาจํากัด ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกไม่สะดวกใจในการใช้บริการ อีกทั้งใน

สภาวะท่ีตลาดท่ีอยู่อาศัยมีราคาสูงข้ึน ทําให้วงเงินสินเช่ือท่ีได้รับไม่เพียงพอต่อราคาบ้านจริง ลูกค้าหลายรายยังมีภาระ

หนี้สินเดิมที่กระทบต่อคุณสมบัติในการขอสินเชื่อ ทําให้ไม่ผ่านการพิจารณา ปัจจัยเหล่านี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ 

ปริมปภัสร์ หิรัญพงษ์เลิศ และ จรัชวรรณ จันทรัตน์ (2566) ที่ระบุว่าปัญหาด้านการสื่อสาร การขาดกิจกรรมส่งเสริม

การขายที่เหมาะสม และจํานวนพนักงานที่ไม่เพียงพอ เป็นสาเหตุของยอดสินเชื่อที่ลดลง ปัญหาสําคัญมาจากบุคลากร

ขาดการนําเสนอผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้าทราบ และไม่สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

 3. แนวทางเชิงกลยุทธ์ในการเพ่ิมยอดสินเช่ือ 

 จากการวิเคราะห์ TOWS Matrix ผู้วิจัยได้เสนอแนวทางแก้ไข 3 แนวทาง ได้แก่ 

 แนวทางที่ 1: ใช้กลยุทธ์เชิงรุกผ่านความร่วมมือกับหน่วยงานรัฐ (SO Strategy) คือการใช้จุดแข็งเพื่อคว้า

โอกาส เช่น การพัฒนาโครงการ “บ้านสวัสดิการ” ร่วมกับองค์กรภาครัฐ หรือการจัดอบรมความรู้ด้านการเงินในกลุ่ม

ข้าราชการใหม่ จุดเด่นของแนวทางนี้คือสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว 

ขณะที่ข้อจํากัดอยู่ที่การประสานงานกับหน่วยงานอาจต้องใช้เวลานาน และต้องได้รับความร่วมมือจากผู้บริหารในแต่

ละองค์กร 

 แนวทางที่ 2: ปรับปรุงระบบสินเชื่อด้วย E-Service ลดขั้นตอนและเวลา (WO Strategy) โดยเป็นการใช้

โอกาสทางเทคโนโลยีเพื่อแก้ไขจุดอ่อนภายใน ข้อดีคือสามารถลดต้นทุนการบริการ เพิ่มประสิทธิภาพการทํางาน และ

สร้างความประทับใจแก่ลูกค้า ขณะที่ข้อเสียคือจําเป็นต้องลงทุนในการพัฒนาระบบ และต้องมีการอบรมพนักงาน 

รวมถึงอาจต้องจัดทําคู่มือการใช้งานสําหรับลูกค้ากลุ่มสูงวัยท่ีไม่ถนัดด้านเทคโนโลยี 

 แนวทางที่ 3: ทําการตลาดเฉพาะกลุ่มผ่านโซเชียลมีเดีย ด้วยเนื้อหาตรงใจ (ST Strategy) ซึ่งใช้จุดแข็งเพ่ือ

ลดผลกระทบจากภัยคุกคาม จุดแข็งของวิธีนี้คือใช้ต้นทุนไม่สูงแต่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่เฉพาะเจาะจงได้มาก

ขึ้น และสามารถวัดผลได้ ข้อจํากัดคือหากไม่มีทีมการตลาดที่มีความเข้าใจในพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย อาจทําให้

แคมเปญไม่เกิดผล หรือเน้ือหาไม่โดนใจ 

 แนวทางดังกล่าวสอดคล้องกับแนวคิด “Niche Marketing” และ “Service Innovation” โดยเน้นการสร้าง

ความแตกต่าง (Differentiation) และประสบการณ์ลูกค้า (Customer Experience) ให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ี 

ยังสามารถเช่ือมโยงกับคําให้สัมภาษณ์ของเจ้าหน้าท่ีธนาคารว่า “ลูกค้าต้องการความรวดเร็วและม่ันใจว่าข้อมูลของตน

จะไม่สูญหายระหว่างกระบวนการ” ซึ่งสนับสนุนแนวทางที่ 2 ได้เป็นอย่างดี และอีกหนึ่งเสียงที่กล่าวว่า “ถ้ามี

เจ้าหน้าที่ที่เข้าใจข้าราชการจริง ๆ ให้คําแนะนําแบบเพื่อนร่วมงาน จะทําให้ตัดสินใจง่ายขึ้น” ซึ่งสะท้อนความสําคัญ

ของแนวทางท่ี 1   
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7. สรุปผลการวิจัยและองค์ความรู้ใหม่ 

 องค์ความรู้ใหม่ท่ีได้จากการวิจัยน้ีคือ การตระหนักถึงบทบาทสําคัญของ “การส่ือสารเชิงรุกโดยพนักงาน” ซ่ึง

ช่วยลดความลังเลของลูกค้าในกลุ่มสวัสดิการได้อย่างมีนัยสําคัญ ควบคู่กับการใช้เครื่องมือดิจิทัล เช่น LINE OA ระบบ

ติดตามสถานะสินเชื่อแบบเรียลไทม์ และการประชาสัมพันธ์ที่ตรงกลุ่มผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ที่เข้าถึงง่ายและ

ทันสมัย อีกทั้งการบูรณาการความร่วมมือกับองค์กรต้นสังกัดของลูกค้าสวัสดิการยังเป็นกลยุทธ์ที่ช่วยเสริมความ

แข็งแกร่งด้านการตลาดของธนาคารอย่างย่ังยืน 

นอกจากนี้ ผลการศึกษายังสะท้อนให้เห็นว่า กระบวนการอนุมัติสินเชื่อที่ซับซ้อนและใช้เวลานาน เป็น

อุปสรรคสําคัญต่อการตัดสินใจของลูกค้า ดังนั้น การปรับปรุงขั้นตอนให้กระชับ โปร่งใส และรวดเร็ว จะเป็นกุญแจ

สําคัญในการสร้างความพึงพอใจและเพ่ิมอัตราการอนุมัติสินเช่ือในอนาคต 

 

8. ข้อเสนอแนะ 

 8.1 ข้อเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช้ 

        1. ธนาคารควรนําผลการวิเคราะห์ด้านการสื ่อสารทางการตลาดไปใช้ในการกําหนดกลยุทธ์

ประชาสัมพันธ์อย่างเหมาะสม โดยเฉพาะการใช้ช่องทางการสื่อสารที่สอดคล้องกับพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าสวัสดิการ 

เช่น การสื ่อสารผ่านแอปพลิเคชัน LINE, Facebook Page รวมถึงการจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์เชิงรุกภายใน

หน่วยงานต้นสังกัดของลูกค้า อาทิ โรงเรียน หน่วยงานราชการ และรัฐวิสาหกิจ เพื ่อเพิ ่มโอกาสในการเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมาย และสร้างการรับรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์สินเช่ืออย่างท่ัวถึง 

  2. ธนาคารควรพิจารณาปรับปรุงกระบวนการให้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยให้มีความสะดวกและรวดเร็ว

มากยิ่งขึ้น เพื่อลดความซับซ้อนในการขอสินเชื่อ โดยเฉพาะในด้านเอกสารและขั้นตอนการอนุมัติ อาจดําเนินการโดย

การพัฒนาและส่งเสริมการใช้ระบบติดตามสถานะสินเชื่อออนไลน์แบบเรียลไทม์ ผ่านแอปพลิเคชันหรือเว็บไซต์ของ

ธนาคาร ซ่ึงจะช่วยเพ่ิมความโปร่งใสในการดําเนินงาน และสร้างประสบการณ์ท่ีดีแก่ลูกค้า 

  3. ธนาคารควรส่งเสริมการพัฒนาศักยภาพของพนักงานในการให้คําปรึกษาเชิงลึก โดยเฉพาะอย่างย่ิง

ในกลุ่มลูกค้าสวัสดิการ ซึ่งมีลักษณะเฉพาะด้านรายได้ ความมั่นคง และข้อกําหนดจากหน่วยงานต้นสังกัด ควรมีการ

จัดอบรมเชิงปฏิบัติการให้แก่พนักงานเพื่อเพิ่มความรู้ ความเข้าใจ และทักษะด้านการสื่อสารกับลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 

รวมถึงการวิเคราะห์ความต้องการรายบุคคล เพื่อให้การให้บริการเป็นไปอย่างตรงจุด และสามารถสร้างความไว้วางใจ

ในระยะยาวได้อย่างย่ังยืน 

8.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

        1. การศึกษาครั้งนี้จํากัดเฉพาะกลุ่มลูกค้าสวัสดิการของธนาคารอาคารสงเคราะห์ เขตพัทยา ดังน้ัน 

การศึกษาครั้งต่อไปควรขยายกลุ่มตัวอย่างให้ครอบคลุมถึงลูกค้าในสาขาอื่น ๆ ของธนาคารในภูมิภาคต่าง ๆ เพ่ือ

เปรียบเทียบข้อมูลในเชิงพื้นที่ และวิเคราะห์แนวโน้มพฤติกรรมลูกค้าในแต่ละภูมิภาค ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อการ

กําหนดนโยบายและกลยุทธ์ระดับองค์กรได้แม่นยําและรอบด้านมากย่ิงข้ึน 

  2. ควรเพิ ่มเติมการศึกษาปัจจัยอื ่น ๆ ที ่อาจมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื ่อ เช่น ระดับ

ความสามารถในการผ่อนชําระของลูกค้า ความรู้ความเข้าใจด้านการเงินส่วนบุคคล หรืออิทธิพลจากครอบครัวและ

หน่วยงานต้นสังกัด ซึ่งเป็นปัจจัยแวดล้อมสําคัญที่อาจมีบทบาทในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์สินเชื่อของลูกค้า โดยเฉพาะ

ในกลุ่มสวัสดิการ 
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  3. เนื่องจากกลุ่มลูกค้าสวัสดิการ เช่น ข้าราชการและลูกจ้างประจํา ถือเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีความมั่นคง

ด้านรายได้และเป็นที่ต้องการของทุกสถาบันการเงิน ดังนั้น การศึกษาในครั้งต่อไปควรมีการเปรียบเทียบปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) ระหว่างธนาคารอาคารสงเคราะห์และธนาคารพาณิชย์หรือ

สถาบันการเงินอ่ืน เพ่ือประเมินความได้เปรียบทางการแข่งขัน วิเคราะห์จุดเด่น-จุดด้อยของแต่ละองค์กร และนําข้อมูล

มาปรับใช้ในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธนาคารอาคารสงเคราะห์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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