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บทคดัย่อ 

 การด าเนินธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมหรือท่ีเรียกโดยทั่วไปว่า SMEs ในประเทศไทยมี
ความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศอยา่งมาก โดยเปรียบเสมือนเส้นเลือดใหญ่ในการหล่อเล้ียงเศรษฐกิจของประเทศ
ธุรกิจ บรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ซ่ึงเป็นสถาบนัการเงินเฉพาะกิจของรัฐ ภายใตก้ารก ากบัดูแล
ของกระทรวงการคลงั ท าหนา้ท่ีช่วยเหลือวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) ผา่นกลไกการค ้าประกนัสินเช่ือ สร้าง
ความเช่ือมัน่ใหก้บัสถาบนัการเงินในการอนุมติัสินเช่ือมากข้ึน ช่วยใหผู้ป้ระกอบการ SMEs ท่ีมีศกัยภาพ แต่ขาดหลกัประกนั 
หรือหลกัประกนัไม่เพียงพอไดรั้บวงเงินท่ีเพียงพอกบัความตอ้งการ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจในการศึกษาการให้บริการบรรษทั
ประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการของลูกคา้ (ผูป้ระกอบการ SMEs) ในเขต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือน าผลท่ีไดจ้ากการศึกษามาเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ส าหรับผูป้ระกอบการ 
SMEs โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ
บรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ของผูป้ระกอบการ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษาการ
ตัดสินใจเข้าใช้บริการบรรษัทประกันสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ของผู ้ประกอบการ SMEs ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะของกิจการ  
 การศึกษาพบว่าลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามได้แก่ ประเภทธุรกิจ ขนาดกิจการ การจ้างงาน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อปี รูปแบบของธุรกิจและระยะเวลาในการด าเนินกิจการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเขา้ใช้

บริการบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร ยกเวน้ขนาดกิจการไม่สัมพนัธ์กบั

ช่องทางการรับรู้ (บสย.) และระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่สัมพนัธ์กับช่องทางการรับรู้ (บสย.) และกลยุทธ์ทาง

การตลาด (Marketing Mix)  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรม

ขนาดยอ่ม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าส าคัญ : วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs), ยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Mix) 
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The small and medium - sized enterprises (SMEs) play an essential role in the national economy as they are 

considered as a lifeblood for the country’s economic promotion. Thai Credit Guarantee Corporation (TCG), a state-owned 

specialized financial institution under the supervision of the Ministry of Finance acts to provide the support and assistance 

to small and medium - sized enterprises ( SMEs)  through credit guarantee mechanism, building  more confidence in 

financial institutions to approve more credits, assisting and supporting potential SMEs without  collateral or with 

insufficient collateral to get the approved credit line requirements. In this regard, the researcher was interested in 

investigating the services provided by Thai Credit Guarantee Corporation (TCG) influencing customers’ (SMEs)decision 

to choose TCG in Bangkok. The findings would be applied as the guidelines to formulate the marketing strategies for 

SMEs. The purposes of this independent study were (1) to investigate marketing mix influencing customers’ (SMEs) 

decision to choose Thai Credit Guarantee Corporation (TCG) in Bangkok, and (2) to study SMEs’ decision to use the 

services provided by Thai Credit Guarantee Corporation (TCG) in Bangkok, classified by type of business.  

The results of this study indicated that general characteristics of the respondents, namely type of business, 

business size, employment, average annual income, business model and years of business operation were related with the 

respondents’ behavioral decision to use the services provided by Thai Credit Guarantee Corporation (TCG) in Bangkok, 

except for business size that was not related with awareness source(TCG) . Years of business operation was not related 

with awareness source (TCG). Marketing Mix was related with the respondents’ behavioral decision to use the services 

provided by Thai Credit Guarantee Corporation (TCG) in Bangkok.  

Keywords: Small and medium - sized enterprises (SMEs), Marketing Mix   

 

 

 



ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 การด าเนินธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มหรือท่ีเรียกโดยทัว่ไปว่า SMEs ในประเทศ
ไทยมีความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศโดยเปรียบเสมือนเส้นเลือดใหญ่ในการหล่อเล้ียงเศรษฐกิจ
ของประเทศธุรกิจ หาก SMEs มีความคล่องตวัในการปรับตวัต่อสถานการณ์ต่าง ๆ กจ็ะเป็นกลไกหลกัในการ
ฟ้ืนฟูและเสริมสร้างความก้าวหน้าทางเศรษฐกิจ ก่อให้เกิดการจ้างงาน เป็นแหล่งฝึกอาชีพของแรงงาน
ประเภทต่าง ๆ ท่ีมีการเรียนรู้ประสบการณ์จากการงานจรงิ รวมทั้งเป็นจุดก าาเนิดของผูท่ี้จะสนใจลงทุนเป็น
ผูป้ระกอบการรายใหม่ เน่ืองจากธุรกิจ SMEs ใชเ้งินทุนไม่สูงมากนกั อีกทั้งยงัเช่ือมโยงกบัธุรกิจขนาดใหญ่ 
สร้างรายไดสู่้ประเทศและป้องกนัการผกูขาดในระบบเศรษฐกิจ (ส านกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอ่ม,2563) 
 บรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) เป็นสถาบนัการเงินเฉพาะกิจของรัฐ ภายใต้
การก ากบัดูแลของกระทรวงการคลงั จดัตั้งข้ึนตาม “พระราชบญัญติับรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรม
ขนาดย่อม พ.ศ. 2534” โดยรับโอนทรัพย์สิน หน้ีสิน และความรับผิดชอบของกองทุนประกันสินเช่ือ
อุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) เม่ือวนัท่ี 21 กุมภาพนัธ์ 2535 ท าหน้าท่ีช่วยเหลือวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (SMEs) ผ่านกลไกการค ้าประกนัสินเช่ือ สร้างความเช่ือมัน่ให้กบัสถาบนัการเงินในการอนุมติั
สินเช่ือมากข้ึน ช่วยให้ผูป้ระกอบการ SMEs ท่ีมีศกัยภาพ แต่ยงัขาดหลกัประกนั หรือหลกัประกนัไม่เพียง
พอท่ีจะไดรั้บวงเงินตามท่ีตอ้งการ สามารถเขา้ถึงแหล่งเงินทุนจากสถาบนัการเงินต่าง ๆ โดยการกูย้มืเงินเพื่อ
น าไปสร้างโอกาสเติบโตทางธุรกิจไดต้ามท่ีตอ้งการ  
 จากความส าคญัของกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ บรรษทัประกัน
สินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร จึงท าใหผู้ศึ้กษามีความสนใจในการศึกษาการ
ให้บริการบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการของ
ลูกคา้ (ผูป้ระกอบการ SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าผลท่ีไดจ้ากการศึกษามาเป็นแนวทางในการ
ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด ส าหรับผูป้ระกอบการ SMEs 
 
วตัถุประสงค์ 
 1. เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด (marketing mix) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใช้บริการบรรษทั
ประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ของผูป้ระกอบการ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 2.เพื่อศึกษาการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ของ
ผูป้ระกอบการ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะของกิจการ  
 
สมมติฐานการวิจัย 
 สมมติฐาน 1 ลักษณะข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถามมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ

ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร 



 สมมติฐาน 2 กลยทุธ์ทางการตลาด (marketing mix) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเขา้

ใชบ้ริการบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของการวจิัย 
 งานวิจยัฉบบัน้ีเป็นการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใช้บริการบรรษทั
ประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดขอบเขตในการ
วิจยั ดงัน้ี 
 1. ศึกษาลกัษณะของกิจการ ไดแ้ก่ ประเภทธุรกิจ ขนาดกิจการ การจา้งงาน รายไดเ้ฉล่ียต่อปี และ
ระยะเวลในการด าเนินกิจการ 
 2. ศึกษาปัจจยักลยทุธ์ทางการตลาด (marketing mix) 
 3. ศึกษากลุ่มเป้าหมายในกลุ่มเป้าหมายคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการ SME ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยเป็นผูป้ระกอบการ SME ท่ีเคยใชบ้ริการบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) 
 4. ศึกษาจากแหล่งขอ้มูลแบบปฐมภูมิด้วยการแจกแบบสอบถามท่ีมีระยะเวลาในการเก็บข้อมูล
ภายในเดือนมิถุนายน 2563 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. ท าให้ทราบถึงกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการบรรษทัประกนัสินเช่ือ
อุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ท าให้ทราบถึงการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) 
ของผูป้ระกอบการ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. ท าให้สามารถน าผลจากการวิจยัน้ีใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ส าหรับ
ผูป้ระกอบการ SMEs 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเร่ืองกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใช้บริการบรรษทั

ประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.)ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค าจ ากดัความต่อไปน้ี 

 บรรษัทประกันสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.)  หมายถึง สถาบนัการเงินเฉพาะกิจของรัฐ 

ภายใตก้ารก ากบัดูแลของกระทรวงการคลงั ท าหนา้ท่ีช่วยเหลือวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) 

ผา่นกลไกการค ้าประกนัสินเช่ือ สร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัสถาบนัการเงินในการอนุมติัสินเช่ือมากข้ึน ช่วยให้

ผูป้ระกอบการ SMEs ท่ีมีศกัยภาพ แต่ขาดหลกัประกนั หรือหลกัประกนัไม่เพียงพอไดรั้บวงเงินท่ีเพียงพอ

กบัความตอ้งการ  



 ผูป้ระกอบการ SMEs  หมายถึง ผูป้ระกอบการธุรกิจ 3 กลุ่ม ดงัน้ี 

 กิจการผลิตสินค้า คือ การผลิตท่ีเปล่ียนรูปเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ดว้ยเคร่ืองจกัรหรือดว้ยมือ รวมถึงการ
แปรรูปผลิตผลการเกษตรในลกัษณะเป็นการอุตสาหกรรม วิสาหกิจชุมชน และอุตสาหกรรมในครัวเรือนอีก
ดว้ย  
 กิจการการบริการ คือ การศึกษา การสุขภาพ การบนัเทิง การขนส่ง การก่อสร้างและอสังหาริมทรัพย ์
การโรงแรมและหอพกั การภตัตาคาร การขายอาหาร การขายเคร่ืองด่ืมของภตัตาคารและร้านอาหาร การ
ให้บริการเช่าส่ิงบันเทิงและการพกัผ่อนหย่อนใจ การซ่อมแซมทุกชนิด และการท่องเท่ียวและธุรกิจท่ี
เก่ียวเน่ืองกบัการท่องเท่ียว  
 กิจการค้าส่งและค้าปลีก คือ การใหบ้ริการเก่ียวกบัการคา้ ซ่ึงแบ่งออกเป็นการคา้ส่ง หมายถึง การขาย
สินคา้ใหม่และสินคา้ใชแ้ลว้ใหแ้ก่ ผูค้า้ปลีก รวมทั้งการขายใหแ้ก่ผูค้า้ส่งดว้ยกนัเอง 
 การคา้ปลีก หมายถึง การขายโดยไม่มีการเปล่ียนรูปสินคา้ทั้งสินคา้ใหม่และสินคา้ใช้แลว้ให้กบั
ประชาชนทัว่ไปเพื่อการบริโภคหรือการใชป้ระโยชน์ การคา้ในท่ีน่ีมีความหมายรวมถึง การเป็นนายหนา้หรือ
ตวัแทนการซ้ือขาย สถานีบริการน ้ามนั และสหกรณ์ผูบ้ริโภค 
 กลยทุธ์การตลาด หมายถึง การวางแผนเพื่อมุ่งสู่ความส าเร็จตามเป้าหมายทางธุรกิจท่ีวางไว ้ถือเป็น
การใชส่้วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อตอบสนองความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑ ์
ท าใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการ 
 การตัดสินใจเข้าใช้บริการ หมายถึง การใช้หลกัการและเหตุผลในกระบวนการเลือกทางเลือกใด
ทางเลือกหน่ึงท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการตดัสินใจของผูรั้บบริการในการเลือกเขา้รับบริการบรรษทัประกัน
สินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) (อ าไพ ทองยศ , 2550) 
 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

ความหมายและนิยามของ SME 
 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprises = SMEs) เป็นธุรกิจท่ีมีจ านวน
มากในประเทศไทย ผูป้ระกอบการส่วนมากประกอบการในรูปของบุคคลธรรมดา คณะบุคคลหรือห้าง
หุ้นส่วนสามญัท่ีมิใช่นิติบุคคล ห้างหุ้นส่วนจ ากดั บริษทัจ ากดั หรือกิจการร่วมคา้ ซ่ึงจะประกอบธุรกิจขาย
สินคา้ ผลิตสินคา้ หรือให้บริการ หน่วยงานต่าง ๆ ในประเทศไทยมกัจะใชก้ าหนดลกัษณะตามกฎกระทรวง
อุตสาหกรรมก าหนดจ านวนการจา้งงานและมูลค่าสินทรัพยข์องวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม พ.ศ.2545 
นิยาม SME มีรายละเอียด ดงันี้  
 วิสาหกิจขนาดย่อม (Small) คือ กิจการในภาคการผลิตสินคา้ท่ีมีจ านวนการจา้งงานไม่เกิน 50 คน 
หรือมีรายไดต่้อปีไม่เกิน 100 ลา้นบาท ส่วนกิจการในภาคการคา้ (คา้ส่ง หรือคา้ปลีก) และบริการ มีจ านวน
การจา้งงานไม่เกิน 30 คน หรือมีรายไดต่้อปี ไม่เกิน 50 ลา้นบาท 



 วิสาหกิจขนาดกลาง (Medium) คือ กิจการในภาคการผลิตสินคา้ท่ีมีจ านวนการจา้งงานเกินกว่า 50 -
200 คน หรือมีรายไดต่้อปีเกินกว่า 100–500 ลา้นบาท ส่วนกิจการในภาคการคา้ (คา้ส่ง หรือคา้ปลีก) และ
บริการ มีจ านวนการจา้งงานเกินกว่า 30–100 คน หรือมีรายไดต่้อปีเกินกว่า 50–300 ลา้นบาท ทั้งน้ี หากจา้ง
งานและรายได ้เขา้ลกัษณะของวิสาหกิจต่างกนัใหย้ดึรายไดเ้ป็นหลกัในการพิจารณา  
 
แนวคดิทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาดถือเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการกระตุน้ระบบธุรกิจ เพื่อท่ีจะช่วยให้เกิดความ
สมดุลของระบบตลาดทางธุรกิจและเป็นตวัแปรหลกัในการเป็นแนวทางท่ีจะใชพ้ฒันาธุรกิจในทุกรูปแบบให้
มีการพัฒนาและขยายตัวได้อย่างดี ดังนั้ นจึงมีนักวิชาการและผูเ้ ช่ียวชาญทั้ งไทยและต่างประเทศให้
ความหมายของส่วนประสมการตลาดไวอ้ยา่งมากมาย โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 Philip Kotler (2546, P.24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง เคร่ืองมือ
ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ
และสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอย่างท่ี
กิจการใชเ้พื่อให้มีอิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็น
กลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัวา่คือ “4 Ps”  
  Kotler and Armstrong (2012) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) โดยได้
เพิ่มปัจจยัข้ึนมาอีก 3 ประการ ไดแ้ก่ กระบวนการให้บริการ พนักงานให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพ 
โดยปัจจยัท่ีเพิ่มข้ึนมาเหมาะส าหรับธุรกิจให้บริการซ่ึงในการน ามาใชจ้ริงนั้นจะตอ้งมีการปรับเปล่ียนปัจจยั
ต่าง ๆ ให้มีความเหมาะสมกบัสภาพตลาดท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงองค์ประกอบส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 
ประกอบดว้ย 
 1.ผลิตภณัฑ ์(product) ส่ิงหน่ึงส่ิงใดท่ีน าเสนอใหแ้ก่ตลาดเพื่อสนองความตอ้วการของผูบ้ริโภค และ
ต้องมีคุมค่า (value) และสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจข้ึน โดย
ผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอตอ้งมีคุณประโยชน์ ตอ้งเป็นผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคคาดหวงั (expected Product) หรือเกิน
ท่ีคาดหวงัไว ้เพื่อเป็นการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัในอนาคต ซ่ึงผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมี
ตวัตนหรือไม่มีตวัตนกไ็ด ้และผลิตภณัฑน์ั้นประกอบไปดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด องคก์ร หรือบุคคล 
 2. ราคา (price) หมายถึง ความคุม้ค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปแบบตวัเงินท่ีเกิดข้ึนมาจากผลิตภณัฑ ์เป็น
ตน้ทุนทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการซ้ือสินคา้ หรือบริการ รวมถึงความพยายามใช้ความคิด และการก่อ
พฤติกรรมซ่ึงจะตอ้งมีความพร้อมในราคาของสินคา้ท่ีเป็นตวัเงิน ดงันั้นราคาจึงเป็นตวัท่ีจะก าหนดในการ
เลือกซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์รวมทั้งยงัอิทธิพลต่อความสามารถในการสร้างก าไรของผลิตภณัฑ ์
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) หมายถึง กระบวนการในการท างานท่ีจะท าให้สินคา้หรือบริการ
ไปสู่ตลาด และถึงมือผูบ้ริโภค โดยตอ้งพิจารณาถึงท าเลท่ีตั้งและองค์กรต่าง ๆ ท่ีจะเขา้ถึงลูกคา้ได้ โดย



โครงสร้างของช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีประกอบดว้ยสถาบนั และกิจกรรมการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ ์และการ
บริการจากองคก์รไปยงัตลาดหรือผูบ้ริโภค ใหเ้ป็นท่ีพึ่งพอใจและเกิดความประทบัใจของลูกคา้ 
 4. การส่งเสริมการตลาด (promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารทางการตลาดระหว่างผูบ้ริโภคกบั
ผูข้าย เพื่อสร้างความเขา้ใจให้ตรงกนัและพฤติกรรมการซ้ือท่ีตอ้งแน่ใจว่าตลาดเป้าหมายเขา้ใจและเห็นค่า
ของส่ิงท่ีน าไปเสนอขาย  
 5. พนกังานผูใ้หบ้ริการ (people) หมายถึง ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑห์รือการบริการทั้งหมดท่ี
รวมถึงผูบ้ริโภค บุคลากรท่ีจ าหน่าย และบุคคากรท่ีให้บริการหลงัการขาย โดยบุคลากรท่ีให้บริการนั้น
จ าเป็นตอ้งมีการคดัเลือก และใหก้ารฝึกอบรม และมีส่ิงจูงใจใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคและมี
ความแตกต่างจากคู่แข่งได ้
 6. กระบวนการใหบ้ริการ (process) หมายถึง ขั้นตอนในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ท่ี
จะต้องมีความรวดเร็ว ถูกต้องเป็นท่ีพึงพอใจ และสร้างความประทับใจแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นการอาศัย
กระบวนการบางอยา่งเพื่อจดัส่งผลิตภณัฑแ์ละการบริการใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเพื่อใหเ้กิดความแตกต่าง 
 7. ลกัษณะทางกายภาพ (physical evidence) หมายถึง การแสดงให้เห็นลกัษณะคุณภาพของการ
บริการโดยการผ่านการใช้หลกัฐานท่ีมองเห็นได้ เช่น การสร้างสภาพแวดลอ้มของสถานท่ีองค์กร การ
ออกแบบตกแต่ง การแบ่งฝ่ายงานหรือแผนกของพื้นท่ี รวมถึงการใชอุ้ปกรณ์ส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ใน
การใหบ้ริการท่ีสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคได ้และเพื่อใหผู้บ้ริโภคมองเห็นภาพลกัษณ์หรือคุณค่า  
 
แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจใช้บริการ 
 การตดัสินใจ (decision maketing) เป็นกระบวนการคิดโดยใชเ้หตุผลในการเลือกส่ิงใดส่ิง หน่ึงจาก
หลายทางเลือกท่ีมีอยู่เพื่อให้ได้ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด และตอบสนองความต้องการของตนเองให้มากท่ีสุด       
(ลฎาภา พลูเกษม, 2550: หนา้ 8) โดยมีผูใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจไวด้งัน้ี 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552; หน้า 157) กระบวนการหรือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (buyer’s decision 
process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การรับรู้ปัญหา, การคน้หา
ขอ้มูล, การประเมินผลทางเลือก, การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
 มานิต รัตนสุวรรณ และ สมฤดี ศรีจรรยา (2554; หน้า 154) กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ของ
ผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน เร่ิมตั้งแต่การรับรู้ความตอ้งการและคน้หาขอ้มูลท่ีตอ้งการสินคา้ท่ี ตอ้งการ
เปรียบเทียบคุณภาพและราคา สุดทา้ยจะเปิดทางเลือกว่าเลือกสินคา้ไหนท่ีได้ตรงตามความ ตอ้งการจึง
ตดัสินใจซ้ือ   
 การตดัสินใจ (decision) เป็นการพิจารณาของทางเลือกท่ีไดม้าระหว่างส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือมากกว่า 2 
ส่ิงข้ึนไป Walters (อา้งถึงใน ศุภร เสรีรัตน์, 2550, หนา้ 49) 



 โดยในขั้นตอนของกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือน้ี คุณภาพและบริการกเ็ป็นปัจจยัหน่ึงท่ี ส่งผลท า
ใหเ้กิดการซ้ือ (จรัญชยั กรเกตุมหาชยั, 2555) โดยในแนวคิดน้ีจะมีส่วนประกอบทั้งหมด 5 ประการ ดว้ยระดบั
ความสัมพนัธ์ (degree of correlation) ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ 
 1. reliability (ความไวใ้จ หรือ ความน่าเช่ือถือ) เกิดจากความสามารถในการให้บริการ อยา่งถูกตอ้ง
และสม ่าเสมอ จนท าใหลู้กคา้รู้สึกถึงความมัน่ใจ และความเช่ือมัน่ในคุณภาพและ มาตรฐาน โดยผูข้ายหรือผู ้
ท่ีใหบ้ริการสามารถท่ีจะส่ือสารไปยงัเพื่อใหผู้ซ้ื้อสินคา้หรือผูรั้บบริการเกิด ความไวว้างใจได ้
 2. assurance (ความมัน่ใจ) การท่ีลูกคา้จะซ้ือสินคา้และบริการ จะตอ้งไดรั้บความมัน่ใจ จากผูข้าย
หรือผูใ้หบ้ริการวา่สินคา้เหล่านั้นเป็นสินคา้ท่ีดี มีคุณภาพ และมีความซ้ือสัตยต่์อผูใ้ชห้รือ ผูรั้บบริการ เพื่อให้
มัน่ใจไดว้่าสินคา้เหล่านั้นปลอดภยัและมัน่ใจในการใช้งานไดจ้ริง รวมทั้งท าให้ผู ้ไดรั้บบริการและผูซ้ื้อ
สินคา้เกิดการกลบัมาซ้ือสินคา้หรือกลบัมาใชบ้ริการซ ้า 
 3. tangibles (ส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได)้ คือลกัษณะทางกายภาพทั้งส่ิงของและบริการท่ี ผูซ้ื้อสินคา้
สามารถจบัตอ้งและใชง้านได ้ 
 4. empathy (ความใส่ใจ) ความสะดวกในการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ จะท าให้ลูกคา้ เกิดความเช่ือใจ
ในการใชบ้ริการ  
 5. responsiveness (การสนองตอบลูกคา้) เป็นความสามารถท่ีจะตอบสนองในส่วน ของสินคา้หรือ
บริการต่อลูกคา้ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ไดอ้ธิบายถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของ 
ผูบ้ริโภค (determinants of consumer behavior) จะประกอบไดด้ว้ย 2 ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ ปัจจยัท่ีอยู ่ภายในตวั
บุคคล (internal factors) และ ปัจจยัท่ีอยู่ภายนอกตวับุคคล (external factors) ซ่ึงมี รายละเอียดดังต่อไปน้ี 
(อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543, หนา้ 123)  
 จากแนวคิดดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้่าการตดัสินใจใช้บริการไดด้งัน้ี การตดัสินใจใช้บริการ คือ 
การศึกษาการตดัสินใจใชบ้ริการท่ีใชก้ารคิดวิเคราะห์ก่อนท่ีจะเลือกใชบ้ริการ และถา้กลยุทธ์ทางการตลาด
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการเลือกตดัสินใจมาใช ้ 
 ชชัฎาภรณ์ เดชาเสถียร (2557) ศึกษาคน้ควา้อิสระในหวัขอ้เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความ พึงพอใจ

ของผูใ้ชบ้ริการ KTB Netbank ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบว่า ระดบัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด 

คือ ด้านราคาค่าบริการ และอยู่ในระดับเห็นว่ามีความส าคัญมาก คือ ด้านกระบวนการบริการ ด้าน

สภาพแวดลอ้มการบริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น ผลิตภณัฑ ์ดา้นผูใ้หบ้ริการ และดา้นการส่งเสริม

การตลาด  

 สุรศกัด์ิ อ  านวยประวิทย ์(2559) ไดท้ าการศึกษากลยุทธ์การเขา้ถึงแหล่งเงินทุนของผูป้ระกอบการ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร พบว่าปัญหาส่วนใหญ่ของเจา้ของกิจการ

คือขาดเงินทุนหมุนเวียนท่ีจะน ามาบริหารจดัการเพื่อเสริมสภาพคล่องทางธุรกิจและเงินทุนหมุนเวียน (cash 

flow)  



 

ตัวแปรต้น (X)            ตัวแปรตาม (Y) 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
วธีิด าเนินการวจิัย 

การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีตอบแบบสอบถามในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการ SME ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยพิจารณาจากขอ้มูลการอนุมติัค ้าประกนัโดยจ าแนกตามภูมิภาค ณ วนัท่ี 31 มีนาคม 
2563 จ านวน 177,347 ราย (บรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.), 2563) โดยใชสู้ตรของ 
Taro Yamane (ธานินทร์ ศิลป์จารุ; หนา้ 45) โดยก าหนดค่าความเช่ือมัน่ไวท่ี้ 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 5% 
จ านวน 400 ราย 
   
 
 

ลกัษณะของกิจการ 
1.ประเภทธุรกิจ 
2.ขนาดกิจการ 
3.การจา้งงาน 
4.รายไดเ้ฉล่ียต่อปี 
6.รูปแบบของธุรกิจ 
5.ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 

ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์ทางการตลาด 
1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการใหบ้ริการ (Place) 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
5.ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) 
6.ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 
7.ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 

การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการบรรษทัประกนั

สินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 



เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ด้านลกัษณะของ
กิจการ ไดแ้ก่ ประเภทธุรกิจ ขนาดกิจการ การจา้งงาน รายไดเ้ฉล่ียต่อปี รูปแบบของธุรกิจและระยะเวลาใน
การด าเนินกิจการ โดยลกัษณะแบบสอบถามจะเป็นรูปแบบตรวจสอบรายการ (Check-List)  
 ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามผูต้อบค าถามแบบสอบถามเบ้ืองตน้ และเป็นแบบสอบถามเก่ียวกับ
พฤติกรรมการตดัสินใจเขา้ใช้บริการบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) โดยลกัษณะ
แบบสอบถามจะเป็นรูปแบบตรวจสอบรายการ (check-List) 
 ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยด้านต่าง ๆ ของกลยุทธ์ทางการตลาด โดยลักษณะ
แบบสอบถามจะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ซ่ึงผูว้ิจยัมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งก าหนดระดบั
มาตราส่วนท่ีเป็นขอ้ความให้เป็นค่าน ้ าหนกัตวัเลข เพื่อประโยชน์ต่อการน าไปใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลทาง
สถิติ ซ่ึงมีเกณฑใ์นการก าหนดค่าในการตอบแบบสอบถาม แบ่งเป็น 5 ระดบั ตามวิธีของ Likert   (ธานินทร์ 
ศิลป์จารุ; หนา้ 49) 
 ส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ท่ีผูใ้ชบ้ริการบรรษทั
ประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ตอ้งการให้มีการปรับปรุงหรือแกไ้ขปัญหาการค ้าประกนั
ใหก้บัผูป้ระกอบการ SME 
 
การตรวจสอบเคร่ืองมือการวิจัย 

 1. การทดสอบความถูกต้องของเน้ือหา (content validity) ผูว้ิจัยน าแบบสอบถามท่ีพฒันาข้ึนไป
ปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน เพื่อท าการพิจารณาถึงความถูกตอ้งดา้นเน้ือหา ความเขา้ใจของขอ้ค าถามและภาษา
ของแบบสอบถาม ดว้ยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (index of item objective congruence : IOC) ทั้งน้ี ค่า 
IOC ท่ียอมรับไวว้่าแบบสอบถามมีความเท่ียงตรงคือมีค่ามากกว่า 0.5 ข้ึนไป ถา้หากมีค่านอ้ยกว่า 0.5 ถือว่า
แบบสอบถามนั้นไม่มีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวิจยั จะตอ้งตดัแบบสอบถามขอ้นั้นออกไป
หรือท าการปรับปรุงแบบสอบถามขอ้นั้นใหม่ โดยใชสู้ตรในการค านวณ (ปราณี หล าเบญ็สะ, 2550) ดงัน้ี 
 2. การทดสอบความเช่ือถือ (reliability) โดยหลงัจากทดสอบความถูกตอ้งของเน้ือหาและปรับปรุง
ตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญแลว้ จึงน าแบบสอบถามไปทดสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ (pilot test ) 
กบักลุ่มทดสอบท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบัตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั จ านวน 40 ชุด เพื่อทดสอบค่าความน่าเช่ือถือ 
(reliability) โดยใช้เทคนิคการวดัความสอดคล้องของแบบสอบถาม ( internal Consistency Method) ด้วย
วิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha ซ่ึงจะต้องมีค่า Alpha มากกว่า 0.7 จึงจะถือว่าข้อมูลมีความ
เช่ือมัน่สูง (สรายุทธ กนัหลง, 2555) การตรวจสอบคร้ังน้ีผูว้ิจยัใช้สูตรของ (Cronbach, 1970) หาค่าความ
เช่ือมัน่ของแบบสอบถาม สูตรท่ีใชใ้นการค านวณมี ดงัน้ี 
 
 



การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 แบบทุติยภูมิ (secondary data) ขอ้มูลท่ีน ามาใชใ้นการศึกษาเป็นขอ้มูลทุติยเกบ็รวบรวมจากเอกสาร
แผ่นผบัเวบ็ไซต์ของบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) และขอ้มูลอ่ืน ๆ จากห้องสมุด
หน่วยงานอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา 
  
แบบปฐมภูมิ (primary data) มีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 1. วางแผนการด าเนินงานเกบ็ขอ้มูล 
 2. ด าเนินการแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ราย ซ่ึงเป็นผูท่ี้เคยผูใ้ชบ้ริการบรรษทั
ประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เม่ือไดรั้บแบบสอบถามแลว้ ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบขอ้มูลใหส้มบูรณ์ และตรวจสอบความถูกตอ้ง
ของการตอบแบบสอบถาม  
 4. ผูว้ิจยัน าขอ้มูลจากแบบสอบถามลงรหสัขอ้มูล และน าขอ้มูลไปวิเคราะห์ผลดว้ยโปรแกรม SPSS 
 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (descriptive statistics) 
 ผูว้ิจยัไดน้ าสถิติเชิงพรรณนามาวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 1. วิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะของกิจการผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ประเภทธุรกิจ ขนาดกิจการ การจา้ง
งาน รายไดเ้ฉล่ียต่อปี และระยะเวลาในการด าเนินกิจการ โดยใชต้ารางแจกแจงค่าความถ่ี (frequency) และค่า
ร้อยละ (percentage) น าเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 
 2. วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นต่าง ๆ ของกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานครโดย
หาค่าเฉล่ีย (mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) น าเสนอในรูปตารางประกอบความ
เรียง 
การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (inferential statistics) 
 สถิติเชิงอนุมานเป็นสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นตัวแทนของประชากร 
สามารถน าผลวิเคราะห์ไปสรุปอา้งถึงประชากรไดโ้ดยใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น โดยผูว้ิจยัไดน้ าสถิติเชิง
อนุมานมาวิเคราะห์ขอ้มูล ลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยหา
ค่าสถิติ (𝑥2) และค่า Sig น าเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 
ผลการวจิัย 
 จากการส ารวจแบบสอบถามผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจประเภทอาหารและ
เคร่ืองด่ืม จ านวน 168 ราย คิดเป็นร้อยละ 42.00  มีขนาดกิจการวิสาหกิจขนาดย่อย(micro) ขนาดสินทรัพย์



ถาวรไม่เกิน 5 ลา้นบาท จ านวน 245 ราย คิดเป็นร้อยละ 61.3 จา้งงานไม่เกิน 5 คน จ านวน 224 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 56.00 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อปีไม่เกิน 1.8 ลา้นบาท จ านวน 226 ราย มีรูปแบบธุรกิจเจา้ของคนเดียว จ านวน 
209 ราย คิดเป็นร้อยละ 52.30 มีระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 6-10 ปี จ านวน 126 ราย คิดเป็นร้อยละ 41.8 
  

แสดงความสัมพันธ์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามกับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าใช้บริการบรรษัท
ประกันสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

พฤติกรรมการตดัสินใจ 
ช่องทางการรับรู้ 

(บสย.) 
ใชบ้ริการการค ้าประกนั 
(บสย.) ผา่นธนาคาร 

ใชบ้ริการ (บสย.) ดว้ย
เหตุผลใด 

ประเภทธุรกิจ X2=40.862a 

Sig = .001* 
สัมพนัธ์ 

X2=88.543a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=50.527a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

ขนาดกิจการ X2=12.542a 

Sig = .129 
ไม่สมัพนัธ์ 

X2=81.174a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=52.920a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

การจา้งงาน X2=48.391a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=84.006a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=42.142a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อปี X2=38.789a 

Sig = .001* 
สัมพนัธ์ 

X2=79.693a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=58.253a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

รูปแบบธุรกิจ X2=22.566a 

Sig = .032* 
สัมพนัธ์ 

X2=77.289a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=38.154a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

ระยะเวลาในการด าเนิน
กิจการ 

X2=16.584a 

Sig = .166 
ไม่สมัพนัธ์ 

X2=47.079a 

Sig = .010* 
สัมพนัธ์ 

X2=43.309a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2 ไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 

 



ความสัมพันธ์กลยทุธ์ทางการตลาด (marketing mix) กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าใช้บริการบรรษัทประกัน
สินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลยทุธ์ทางการตลาด 
(marketing mix) 

พฤติกรรมการตดัสินใจ 
ช่องทางการรับรู้ 

(บสย.) 
ใชบ้ริการการค ้าประกนั 
(บสย.) ผา่นธนาคาร 

ใชบ้ริการ (บสย.) ดว้ย
เหตุผลใด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ X2=27.149a 

Sig = .001* 
สัมพนัธ์ 

X2=58.649a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=32.493a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

ดา้นราคา  X2=26.398a 

Sig = .001* 
สัมพนัธ์ 

X2=51.610a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=24.575a 

Sig = .002* 
สัมพนัธ์ 

ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ  X2=30.994a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=69.921a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=36.476a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด  

X2=34.289a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=82.356a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=49.114a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

ดา้นบุคลากร  X2=25.834a 

Sig = .001* 
สัมพนัธ์ 

X2=74.885a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=40.504a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

ดา้นกระบวนการ  X2=32.182a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=71.885a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=36.317a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ 

X2=37.451a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=73.155a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2=40.215a 

Sig = .000* 
สัมพนัธ์ 

X2 ไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 

 

 



อภิปรายผลการวิจัย 

 ผูว้ิจัยพบประเด็นท่ีได้จากการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด (marketing mix) มีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการตัดสินใจเข้าใช้บริการบรรษัทประกันสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ในเขต

กรุงเทพมหานคร จากการส ารวจแบบสอบถามผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจประเภทอาหาร

และเคร่ืองด่ืม จ านวน 168 ราย คิดเป็นร้อยละ 42.00  มีขนาดกิจการวิสาหกิจขนาดย่อย(micro) ขนาด

สินทรัพยถ์าวรไม่เกิน 5 ลา้นบาท จ านวน 245 ราย คิดเป็นร้อยละ 61.3 จา้งงานไม่เกิน 5 คน จ านวน 224 ราย 

คิดเป็นร้อยละ 56.00 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อปีไม่เกิน 1.8 ลา้นบาท จ านวน 226 ราย มีรูปแบบธุรกิจเจา้ของคนเดียว 

จ านวน 209 ราย คิดเป็นร้อยละ 52.30 มีระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 6-10 ปี จ านวน 126 ราย คิดเป็นร้อย

ละ 41.8 ซ่ึงตรงกบัขอ้มูลของ สสว. ในส่วนของวิสากิจขนาดยอ่ม หรือ Micro ซ่ึงนบัเป็นวิสาหกิจส่วนใหญ่

ของประเทศ    คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 85.74 ของจ านวนผูป้ระกอบการรวมทั้งประเทศ ส่วนใหญ่เป็นกิจการ

ในรูปแบบธุรกิจส่วนบุคคลมีจ านวนถึง 2,253,132 ราย ขณะท่ีกิจการในรูปแบบนิติบุคคลมีจ านวน 391,429 

ราย 

 กลยทุธ์ทางการตลาด (marketing mix) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการบรรษทัประกนัสินเช่ือ

อุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมทั้ง 7 ดา้น อยูใ่นระดบัมาก (𝑥̅  = 4.14 , SD 

= 0.41) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่ากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก 6 ดา้น คือ ดา้น

การส่งเสริมการตลาด (𝑥̅  = 4.18 , SD = 0.42) ดา้นบุคคากร (𝑥̅  = 4.15 , SD = 0.50) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง

กายภาพ (𝑥̅  = 4.15 , SD = 0.46) ดา้นช่องทางใหบ้ริการ (𝑥̅  = 4.14 , SD = 0.44)   ดา้นผลิตภณัฑ ์(𝑥̅  = 4.13 

, SD = 0.63) ดา้นกระบวนการ (𝑥̅  = 4.13 , SD = 0.49) ซ่ึงสอดคลอ้ง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชชัฎาภรณ์ 

เดชาเสถียร (2557) ศึกษาคน้ควา้อิสระในหวัขอ้เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความ พึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ KTB 

Netbank ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัท่ีมีความส าคญัมาก คือ ดา้นกระบวนการบริการ 

ดา้นสภาพแวดลอ้มการบริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น ผลิตภณัฑ์ดา้นผูใ้ห้บริการ และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด 

 ลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ ประเภทธุรกิจ ขนาดกิจการ การจา้งงาน รายได้

เฉล่ียต่อปี รูปแบบของธุรกิจและระยะเวลาในการด าเนินกิจการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ

เขา้ใชบ้ริการบรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบั

งานวิจัยของ สุรศักด์ิ อ  านวยประวิทย์ (2559) ได้ท าการศึกษากลยุทธ์การเข้าถึงแหล่งเงินทุนของ

ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร พบว่าปัญหาส่วนใหญ่ของ

เจา้ของกิจการคือขาดเงินทุนหมุนเวียนท่ีจะน ามาบริหารจดัการเพื่อเสริมสภาพคล่องทางธุรกิจและเงินทุน



หมุนเวียน (cash flow)  ยกเวน้ขนาดกิจการไม่สัมพนัธ์กบัช่องทางการรับรู้ (บสย.) และระยะเวลาในการ

ด าเนินกิจการไม่สมัพนัธ์กบัช่องทางการรับรู้ (บสย.)  

 กลยุทธ์ทางการตลาด (marketing mix) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ

บรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย (research suggestions) 

 จากผลการวิจยัเร่ืองกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใช้บริการบรรษทัประกัน

สินเช่ืออุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ควรมีการพฒันาและปรับปรุง ดงัน้ี 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ควรเพิ่มวงเงินค ้าประกนัใหมี้ความเหมาะสมมากยิง่ข้ึน 

 2. ดา้นราคา ควรปรับลดค่าธรรมเนียมในการค ้าประกนัให้กบัผูป้ระกอบการ SMEs ตามท่ีผูต้อบ

แบบสอบถามไดใ้หค้วามเห็นเพิ่มเติมไวใ้นแบบสอบถาม 

 3. ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ ควรเพิ่มสาขาในแต่ละภูมิภาคใหม้ากข้ึนเพื่อใหผู้ป้ระกอบการ SMEs 

สามารถเขา้ไปใชบ้ริการหรือขอค าปรึกษาไดส้ะดวกมากยิง่ข้ึน 

 4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ควรมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ อย่างต่อเน่ือง

เพื่อใหผู้ป้ระกอบการ SMEs เขา้ใจบทบาทการท างานของ บสย. มากข้ึน 

 5. ดา้นบุคลากร ควรมีการพฒันาบุคลิกภาพของพนกังาน และมีเคร่ืองแบบท่ีดูดีและมีความโดดเด่น  

 6. ดา้นกระบวนการ ควรปรับลดเอกสาร ระเบียบขั้นตอนต่าง ๆ ท่ีไม่จ าเป็น เพื่อเพิ่มความสะดวก

รวดเร็วในการอนุมติัการค ้าประกนั 

 7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ควรพฒันาระบบให้มีความน่าเช่ือแก่ผูใ้ช้บริการ และมีการแบ่ง

สดัส่วนพื้นท่ีในการใหบ้ริการท่ีเหมาะสม เพื่อใหผู้ม้าใชบ้ริการมีความสะดวกมากยิง่ข้ึน  

 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป (suggestion for future research) 

 

 1. ผูว้ิจยัเห็นว่าควรจะท าแบบสอบถามในเชิงคุณภาพ (qualitative research) โดยใช้เคร่ืองมือวิจยั

เป็นการสอบถามเชิงลึก เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัในดา้นอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งเพิ่มเติม เช่น ความพึงพอใจในการ   

ค  ้าประกนั  

 2. ผูว้ิจยัเห็นว่าควรศึกษาพฤติกรรมการกูสิ้นเช่ือเพื่อธุรกิจของผูป้ระกอบการ SMEs โดยแบ่งตาม

ประเภทธุรกิจ และการค ้าประกนั 
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