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งานศึกษาวิจยัเร่ือง กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform 
ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงดว้ยความกรุณาและความช่วยเหลืออยา่งดียิง่จากอาจารย ์ดร. สุเทพ น่ิมสาย ท่ีปรึกษา 
และอาจารย ์ดร. ภูมิพฒัณ์ พงศพ์ฤฒิกุล ท่ีปรึกษาร่วม ซ่ึงเสียสละเวลาให้ค  าปรึกษาแนะน าแนวทางท่ี
ถูกตอ้งเหมาะสม ตลอดจนตรวจสอบและแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ตลอดระยะเวลาการจดัท า ซ่ึงผูว้ิจยั
ซาบซ้ึงในความกรุณาเป็นอยา่งยิ่ง จึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี นอกจากน้ีผูว้ิจยั
ขอขอบพระคุณคณาจารยข์องมหาวิทยาลยัมหิดลทุกท่านท่ีถ่ายทอดความรู้ ซ่ึงผูว้ิจยัได้น ามาใช้ใน
งานวิจยัฉบบัน้ี ขอขอบคุณผูใ้ห้สัมภาษณ์ทุกท่านท่ีได้สละเวลาในการให้สัมภาษณ์ ตลอดจนความ
ช่วยเหลือและการสนบัสนุนต่างๆ จากครอบครัว เพื่อนร่วมงาน รุ่นพี่ รุ่นนอ้งและเพื่อนๆ ทุกคนส่งผล
ใหง้านวจิยัช้ินน้ีลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

สุดทา้ยผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่างานวิจยัน้ีจะสามารถเป็นแหล่งอ้างอิงท่ีมีประโยชน์
ส าหรับผูใ้ห้บริการและผู ้ท่ีสนใจธุรกิจ Peer-to-peer lending platform น าไปใช้ต่อยอดได้ ซ่ึงหาก
งานวจิยัน้ีมีขอ้บกพร่องประการใด ผูว้จิยัตอ้งขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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บทคดัยอ่ 
การวจิยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ Qualitative มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาคุณลกัษณะ

และพฤติกรรมของการเลือกใชบ้ริการ Peer-to-peer lending platform ตลอดจนถึงปัจจยัทางการตลาดท่ี
จะส่งผลต่อการใช้บริการ โดยท าการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตวัอย่างผูท้  างานใน
ธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform และสินเช่ือส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 
7 คน จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวิเคราะห์ดว้ยวธีิการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา Content Analysis  
 ผลการวิจัยพบว่า ผู ้ใช้บริการส่วนใหญ่คือนักธุรกิจรายย่อย SME ซ่ึงให้เหตุผลว่า
ผลิตภณัฑ์สามารถตอบสนองวตัถุประสงคก์ารใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการได ้สร้างทางเลือกใหม่ในการ
ลงทุนและการกู้ยืม ในด้านของนักลงทุนคือสามารถกระจายความเส่ียงในการลงทุนและได้รับ
ผลตอบแทนท่ีดีกวา่อตัราดอกเบ้ียเงินฝาก และในดา้นของผูข้อสินเช่ือคือทางเลือกใหม่ในการกูย้ืมเงิน
โดยไม่ตอ้งใช้หลกัค ้าประกนัและสามารถช าระดอกเบ้ียในอตัราท่ียอมรับได ้นอกจากนั้นผูใ้ช้บริการ
ยงัให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7Ps โดยเฉพาะปัจจยัดา้นของผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัดา้นกระบวนการการ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย  

ดงันั้นส าหรับผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform สามารถน าผลการศึกษาวิจยั
และแนวทางการพฒันากลุยทธ์การตลาดมาสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัดา้นความแตกต่าง จะ
ท าใหเ้กิดโอกาสการเขา้มาใชบ้ริการสินเช่ือในรูปแบบ Peer-to-peer lending ของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 
 
ค าส าคญั: ผูใ้หบ้ริการ Peer-to-peer lending platform ส่วนประสมทางการตลาด 
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บทที ่1  
บทน า 

 
 

1.1 ความส าคญัและทีม่าของหัวข้อวจิัย 
Fintech ยอ่มาจาก Financial Technology หรือเทคโนโลยีทางการเงินโดยค าวา่ Fintech 

มกัถูกน ามาใชใ้นการเรียกบริษทั กลุ่มธุรกิจ หรือกลุ่มผูป้ระกอบการท่ีคิดคน้นวตักรรมทางการเงิน
ใหม่ๆ โดยประยุกตใ์ชเ้ทคโนโลยีในการพฒันาการให้บริการดา้นการเงินและการลงทุนให้มีความ
สะดวก รวดเร็ว ปลอดภยั และมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน (พิมรักษ์, 2559) ปัจจุบนั Fintech เขา้มามี
บทบาทรูปแบบการให้บริการทางการเงินของประเทศไทยมากข้ึน เน่ืองจากเทคโนโลยีไดถู้กพฒันา
ไปอย่างรวดร็วท าให้รูปแบบการผลิตภณัฑ์ทางการเงินมีวิวฒันาการท่ีเปล่ียนแปลงไปตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคมากข้ึน ในอดีตหากผูใ้ชบ้ริการตอ้งการท าธุรกรรมทางการเงินนั้น จะตอ้งท า
ผา่นการบริการผา่นธนาคารเท่านั้น แต่ปัจจุบนัผูใ้ชบ้ริการสามารถท าธุรกรรมทางการเงินผา่นระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ซ่ึงสร้างความสะดวกสบาย และสามารถลดค่าใช้จ่ายจากการบริการผ่านธนาคาร
ใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการได ้

Peer-to-peer lending คือรูปแบบผลิตภณัฑท์างการเงินแบบหน่ึงซ่ึงถูกจดัอยูใ่น Fintech 
ซ่ึง Peer-to-peer lending คือการกู้ยืมระหว่างบุคคลกับบุคคลผ่านทางออนไลน์ โดยผูท่ี้ต้องการ
เงินทุนสามารถขอกูเ้งินผา่นเวบ็ไซตห์รือแอปพลิเคชนัท่ีท าหนา้ท่ีเป็นตวักลางหรือช่องทาง หากผูท่ี้
มีเงินเหลืออยากหาทางเลือกใหม่ในการลงทุนก็สามารถปล่อยกู้ได้เช่นกัน โดยอาจท าผ่านผู ้
ให้บริการ Peer-to-peer lending platform ซ่ึงเป็นแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีท าหน้าท่ีในการเช่ือมต่อ
ระหวา่งผูท่ี้ตอ้งการเงินกบัผูท่ี้มีเงินเหลือใหม้าเจอกนัและด าเนินการจดัใหมี้การท าสัญญาสินเช่ือข้ึน  
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ท่ีมา: Deloitte, 2017 

 

 
ภาพที ่1.1 ภาพกระบวนการกู้ยืมแบบ Peer-to-peer lending 
ท่ีมา: ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2019 
 

รูปแบบการกู้ยืมเงินแบบ Peer-to-peer lending ถือก าเนิดข้ึนท่ีประเทศองักฤษในปี 
2005 ต่อมาหลายประเทศไดน้ าแนวคิดน้ีไปใช้ ซ่ึงการกูย้ืมเงินรูปแบบน้ีไดรั้บความนิยมสูงสุดใน
ประเทศอเมริกา แต่ในปัจจุบนั Peer-to-peer lending กลับมีอตัราการเติบโตสูงสุดท่ีประเทศจีน 
เน่ืองจากสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ช้บริการได้จากการแก้ไขขอ้จ ากดัในอดีต เดิม
ประเทศจีนยงัดอ้ยพฒันาในดา้นเทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ต เน่ืองจากประเทศจีนเป็นประเทศใหญ่
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และมีประชากรจ านวนมาก กระจายกนัอยูห่ลายพื้นท่ี ท าใหส้าขาของธนาคารจึงมีจ านวนไม่เพียงพอ
ต่อความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ เม่ือประเทศจีนเปิดประเทศและพฒันาเทคโนโลยีมากข้ึน จึงท าให้
ปัจจุบนัประเทศจีนเป็นผูน้ าดา้นเทคโนโลยทีางการเงิน 

 

 
ภาพที ่1.2 ปริมาณสินเช่ือ Peer-to-peer lending ทัว่โลกในปี 2017 
ท่ีมา: Cambridge Center for Alternative Finance 2018 และ Statista 
 

 
 
ภาพที ่1.3 มูลค่าสินเช่ือ Peer-to-peer lending ปี 2014-2017 
ท่ีมา: Cambridge Center for Alternative Finance, 2017 
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เหตุผลท่ีท าให้การกู้ยืมผ่านระบบหรือเครือข่ายอิเล็กทรอนิกส์ หรือ Peer-to-peer 
lending เป็นท่ีนิยม เน่ืองจากสามารถเพิ่มโอกาสการเขา้ถึงบริการทางการเงินให้ประชาชนและผู ้
ประกอบธุรกิจท่ีไม่สามารถเขา้ถึงการกูย้ืมเงินจากธนาคารได ้โดยไม่ตอ้งไปกูน้อกระบบ และเป็น
ทางเลือกใหม่ให้แก่นกัลงทุนท่ีตอ้งการผลตอบแทนท่ีสูงกว่าผลิตภณัฑ์ทางการเงินรูปแบบเดิม ซ่ึง
ตวั platform เป็นเทคโนโลยท่ีีสามารถลดตน้ทุนทางการเงินของผูกู้ใ้หต้  ่าลงได ้จากประโยชน์ท่ีกล่าว
มาขา้งตน้ธนาคารแห่งประเทศไทยจึงเล็งเห็นความส าคญัและอนุญาตให้เปิดใชบ้ริการ Peer-to-peer 
lending platform ข้ึนในประเทศไทย 

ปัจจุบนั Peer-to-peer lending เร่ิมเป็นท่ีสนใจของประชาชนทัว่ไปอยา่งมาก แต่อยา่งไร
ก็ตามเน่ืองจากธุรกิจผูใ้หบ้ริการ Peer-to-peer lending platform ยงัเป็นเร่ืองท่ีใหม่ในธุรกรรมการเงิน
ไทย ดังนั้นผูว้ิจยัต้องการศึกษาคุณลักษณะและพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการ Peer-to-peer 
lending platform  ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีจะส่งผลต่อการใชบ้ริการ Peer-to-peer lending 
platform เพื่อน าขอ้มูลไปใช้เป็นแนวทางการพฒันากลุยทธ์การตลาดส าหรับผูใ้ห้บริการ Peer-to-
peer lending platform 
 
วตัถุประสงค์ของโครงการ  

1. ศึกษาคุณลกัษณะและพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการ Peer-to-peer lending platform ใน
มุมมองของผูใ้หบ้ริการ 

2. ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีจะส่งผลต่อการใช้บริการ Peer-to-peer lending platform ใน
มุมมองของผูใ้หบ้ริการ 

3. เสนอแนวทางการพฒันากลุยทธ์การตลาดส าหรับผูใ้หบ้ริการ Peer-to-peer lending platform 
 
โดยมีค าถามในการวจัิยเพ่ือ 

ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการสินเช่ือส่วนบุคคลเพื่อพฒันากลุยทธ์การตลาด
ส าหรับผูใ้หบ้ริการ Peer-to-peer lending platform 
 
 

1.2 ขอบเขตการศึกษา 
งานวิจยัฉบบัน้ีศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer 

lending platform ในประเทศไทย การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาในรูปแบบวิจยัเชิงคุณภาพ โดย
เลือกเป้าหมายคือ กลุ่มผูท้  างานในธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform และสินเช่ือส่วน
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บุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยัใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-
Structured Interview) โดยเนน้ท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผูใ้ชบ้ริการ Peer-to-peer 
lending platform ในมุมมองของผูใ้หบ้ริการ 

ระยะเวลาในการศึกษาและรวบรวมเอกสารและจดัท าเคา้โครงงานวจิยัเป็นระยะเวลา 1 
เดือน ในเดือนกนัยายน 2562 เก็บขอ้มูลใชว้ลาประมาณ 2 เดือน ตั้งแต่ กนัยายน - ตุลาคม 2562 และ
เวลาในการเรียบเรียงวิเคราะห์ขอ้มูลจดัท ารูปเล่มใชเ้วลาประมาณ 1 เดือน ในเดือนพฤศจิกายน 2562  
สรุประยะเวลาในการท าวจิยัทั้งส้ิน 3 เดือน 
 
 

1.3 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
เพื่อผูป้ระกอบการธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform สามารถน าขอ้มูล

ไปใชเ้ป็นแนวทางการพฒันากลุยทธ์การตลาด  
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1.4 กรอบแนวคดิและแนวทางการศึกษา 
 

                
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

ปัจจยั 7 Ps 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ปัจจยัดา้นราคา  
3. ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย 

4. ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

5. ปัจจยัดา้นบุคคล 

6. ปัจจยัดา้นการสร้าง
และน าเสนอ
ลกัษณะทาง
กายภาพ 

7. ปัจจยัดา้น
กระบวนการ 

 
 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการ 

แนวทางการพฒันากลุยทธ์
การตลาดในการเขา้สู่ธุรกิจ
ผูใ้หบ้ริการ Peer-to-peer 

lending platform 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

1. การรับรู้ขอ้มูลการ
บริการ 

2. ยีห่อ้หรือตราสินคา้ 

3. ความปลอดภยั 

4. เหตุผล 

ตัวแปรต้น  
 

ตัวแปรตาม 
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บทที ่2 

แนวคิด ทฤษฎแีละวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเน้ือหา
ของการวจิยัมาเป็นแนวทางในการศึกษาดงัน้ีคือ 

2.1 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัทฤษฎี 
2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีการรับรู้ตราสินคา้ 
2.1.3 ทฤษฎีวา่ดว้ยส่วนประสมทางการตลาด 

2.2 วรรณกรรมเก่ียวกบัเทคโนโลยทีางการเงิน หรือฟินเทค (Fintech) ในประเทศไทย 
2.3 เอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

2.1 วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้องกบัทฤษฎี 
2.1.1 แนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออก
จากการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การบริโภคผลิตภณัฑ์ และการบริการ รวมถึงแนวคิด
ต่างๆ  ท่ีคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้Schiffman and Kanuk (1987)   

Kollat and Blackwell (1968) ไดก้ล่าวไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท า
ของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใช้สินคา้และบริการ โดยใช้กระบวนการวิเคราะห์และกระบวนการ
ตดัสินใจเป็นตวัก าหนดการกระท าดงักล่าว  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550) ได้กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การคิด การเลือกซ้ือ การบริโภค และการประเมินผลสินคา้และ
บริการท่ีคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการนั้นได ้

Kotler (1997) จากกรอบแนวคิดของ Kotler การวิ เคราะห์พฤติกรรมผู ้บ ริโภค 
(Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาพฤติกรรมการซ้ือหรือการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อให้
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งหมาะสม  



8 
 

ค าถามท่ีใช้ในการค้นหาลักษณะและพฤติกรรมผู ้บริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบด้วย Who, What, Why, When, Where, และ How เพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการ คือ 7OS 
ประกอบไปดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Outlets และ Operations ดงัต่อไปน้ี 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เพื่อทราบตลาดเป้าหมาย (target 
market) หรือลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (occupants) ท่ีผูผ้ลิตตอ้งการขายสินคา้ให้คือใคร 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เพื่อทราบอะไรคือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
ซ้ือ และส่ิงนั้ นต้องมีคุณสมบัติ(objects)  หรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ ม่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการอยา่งไร 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เพื่อทราบวตัถุประสงค์ในการซ้ือ 
(objectives) โดยศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือสินคา้นั้นๆ 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เพื่อทราบบทบาทของ
กลุ่มต่างๆ (organizations) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย ผู ้
ริเร่ิม ผูมี้อิทธิผล ผูต้ดัสินใจซ้ือ และผูใ้ชสิ้นคา้ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เพื่อทราบโอกาสในการซ้ือสินคา้หรือ
บริการ (occasions) ของผูบ้ริโภค เช่น ช่วงวนัท่ีเท่าไรของเดือน ตลอดจนช่วงเทศกาล 
โอกาสพิเศษและวนัส าคญัต่างๆ เป็นตน้ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เพื่อทราบช่องทาง (outlets) ท่ีผูบ้ริโภค
ใชใ้นการซ้ือสินคา้ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ และร้านขายของช า เป็นตน้ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เพื่อทราบขั้นตอนหรือกระบวนการใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือหรือใช้บริการ (operation) ซ่ึงจะประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

 
2.1.2 แนวคิดและทฤษฎกีารรับรู้ตราสินค้า 

Garvin, D. A. (1984) ไดก้ล่าวไวว้่า การแบ่งองค์ประกอบของคุณภาพออกเป็น 8 มิติ 
ซ่ึงมีหน่ึงมิติท่ีกล่าวถึงเก่ียวกบัการรับรู้คุณภาพสินคา้ (Perceived quality) ซ่ึงการรับรู้คุณภาพสินคา้ 
(Perceived quality) คือการรับรู้คุณภาพตราสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงถือเป็นองคป์ระกอบของคุณภาพ
ในเชิงนามธรรม (Subjective) ท่ีมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล โดยปัจจยัท่ีท าใหส่้งผลต่อ
การรับรู้ในคุณภาพมาจากช่ือเสียงของผูผ้ลิตสินคา้ ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ราคา และร้านคา้ท่ีเป็น
ตวัแทนจ าหน่าย ดงันั้นจะเห็นไดว้่าองคป์ระกอบเหล่าน้ีไม่มีมาตรฐานท่ีชดัเจนเป็นตวัก าหนดการ
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รับคุณภาพสินคา้นั้น เพราะมีลกัษณะของสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั หรือแมก้ระทัง่ในกลุ่มของ
สินคา้เอง ดงันั้นการก าหนดมาตรฐานองคป์ระกอบของคุณภาพสินคา้จึงเป็นเร่ืองท่ีท าไดย้ากเเพราะ
องคป์ระกอบของคุณภาพในสินคา้ชนิดหน่ึงอาจไม่เหมาะกบัการน ามาวดัคุณภาพของสินคา้อีกชนิด
หน่ึง 

ศรีกัญญา มงคลศิริ (2547) ได้กล่าวไวว้่า การสร้างการรับรู้ในตราสินค้า (Brand 
Awareness) คือ การท่ีท าให้ผูบ้ริโภคท่ียงัไม่เคยรู้จกัตราสินคา้มาก่อนไดรู้้จกัสินคา้นั้น โดยการจดั
กิจกรรมและการประชาสัมพนัธ์ เพื่อท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ตราสินคา้ ซ่ึงเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีจะท า
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจท่ีจะซ้ือสินคา้ โดยตราสินคา้จะตอ้งเขา้ไปอยูใ่นใจของผูบ้ริโภคในขณะท่ี
ผูบ้ริโภคก าลงันึกถึงสินคา้ และสินคา้เหล่านั้นจะตอ้งแสดงตราสินคา้ เพื่อให้เกิดความน่าเช่ือถือ 
ตลอดจนท าให้ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกมัน่ใจต่อตราสินคา้นั้น ท าให้เกิดการซ้ือหรือใช้บริการ ดงันั้น
การท่ีตราสินค้าใดตราสินค้าหน่ึงท่ีเข้าไปอยู่ในใจของผูบ้ริโภคจึงมกัจะถูกเลือกซ้ือก่อนเสมอ 
มากกวา่ตราสินคา้ท่ีไม่เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค ซ่ึงตราสินคา้นั้นจะช่วยลดและแกปั้ญหาการแข่งขนั
ของสินคา้ในตลาดในดา้นของราคาเน่ืองจากสัญลกัษณ์ของตราสินคา้นั้นจะเป็นตวัสร้างมูลค่าเพิ่ม
ใหแ้ก่ผลิตภณัฑ ์(Brand Value) และสามารถสร้างคุณค่าใหต้ราสินคา้ 
 

2.1.3 ทฤษฎว่ีาด้วยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

Kotler (1997, p. 92) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด (marketing mix) หมายถึง 
กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด เคร่ืองมือ
ทางการตลาดน้ีเรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  (Product) ราคา (Price) สถานท่ีจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มข้ึน 3 ตวัแปร
ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัแนวคิดทางการตลาดสมยัใหม่อยา่งธุรกิจทางดา้นการบริการท่ีเรียกวา่ส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps  

ประดิษฐ์ ภิญโญภาสกุล (2552) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปร
ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ ซ่ึงบริษทัจะน ามาใชเ้พื่อตอบสนองความพึงพอใจต่อกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือแนวคิดส าคญัของการตลาดสมยัใหม่ 
แนวคิดน้ีคือการรวมการตัดสินใจทางการตลาดทั้ งหมด เพื่อน ามาใช้ในการด าเนินงานและ
ตอบสนองกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย จึงเรียกส่วนประสมทางการตลาดน้ีวา่ 7Ps 
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ภาพที ่2.1 แสดงส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7’Ps  
ท่ีมา: genzmarketing.blogspot.com, 2009 
 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด คือตวัแปรทาง
การตลาดท่ีผูข้ายหรือผูใ้ห้บริการสามารถควบคุมได ้บริษทัจะมีไวใ้ชเ้พื่อตอบสนองความพึงพอใจ
แก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing 
Mix) คือแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีใหบ้ริการ ท่ีมีรูปแบบธุรกิจท่ีแตกต่างกนัในดา้นสินคา้อุปโภค
และบริโภคทัว่ไป จึงจ าเป็นจะตอ้งใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อยา่ง หรือ 7P's ใน
การก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบไปดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (product)  หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอต่อตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ เกิด
ความอยากได้ และเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยผลิตภณัฑ์จะมีตวัตน 
หรือไม่มีตวัตนก็ได ้ซ่ึงผลิตภณัฑ์จะประกอบดว้ยความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ คุณภาพ 
การออกแบบรูปทรง ตรายี่ห้อ บรรจุภณัฑ์หรือหีบห่อ การรับประกนั ขนาดและรูปร่างการ
บริการ เป็นตน้ 

2. ราคา (price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายในรูปแบบเงินตราเพื่อให้ไดรั้บผลิตภณัฑ์หรือบริการ 
นกัการตลาดจะตอ้งตดัสินใจในการตั้งราคา เพื่อให้ลูกคา้ได้รับสินคา้ในมูลค่าท่ีมากกว่า
ราคาสินคา้ท่ีตั้งไว ้ดงันั้นกลยุทธ์ในการตั้งราคาจะประกอบดว้ย ราคาสินคา้ ส่วนลด การ
รับรู้ราคาสินคา้ของผูบ้ริโภคระยะเวลาการจ่ายเงิน เป็นตน้ 

3. สถานท่ีจ าหน่าย (place) หมายถึง เส้นทางท่ีจะน าสินคา้ไปสู่ตลาด ซ่ึงจะประกอบดว้ย ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้และบริการ คลงัสินคา้ และเส้นทางการขนส่ง 
สินคา้ เป็นตน้ 
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4. การส่งเสริมการขาย (promotion) หมายถึง การส่ือสารระหว่างผู ้ซ้ือและผู ้ขาย โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร เพื่อจูงใจ และเพื่อเตือนความจ า เคร่ืองมือในการส่งเสริมการ
ขายมีดังน้ี การส่งเสริมการขาย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายตรง และการ
ส่งเสริมการขายโดยผา่นตวัแทนจ าหน่าย เป็นตน้ 

5. บุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ
พนักงาน เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ สร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งขนั ท าให้
ตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการไดท้นัท่วงที พนกังานตอ้งมีความคิดริเร่ิม และมีความสามารถใน
การแกไ้ขปัญหา จึงจะสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้

6. ดา้นกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) แสดงให้
เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอให้กบัลูกคา้ให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายาม
สร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการ เพื่อสร้างคุณค่าให้กบั
ลูกคา้ เช่น การแต่งกายของพนกังานท่ีสะอาดและเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน 
และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือบริการอ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7. กระบวนการ (Process) คือกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงานปฏิบติัในดา้นการ
บริการท่ีสามารถน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการ เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว 
ประสบการณ์ท่ีดีต่อผูใ้ชบ้ริการ และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 
 

2.2 วรรณกรรมเกีย่วกบัเทคโนโลยทีางการเงิน หรือฟินเทค (Fintech) ในประเทศไทย 
Fintech  

Fintech คือการเงินรูปแบบใหม่ยคุดิจิตอลท่ีน าเทคโนโลยมีาปรับใชใ้นดา้นการเงิน ท า
ให้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการดา้นการเงิน ปัจจุบนั Fintech เขา้มามีบทบาทกบั
สังคมไทยและการแข่งขนัเองก็เร่ิมสูงข้ึน จะเห็นพบไดว้า่ปีน้ีธนาคารในประเทศไดป้รับลดธนาคาร
สาขาและ ตู ้ATM ลง และประกาศฟรีค่าธรรมเนียมการโอน เน่ืองจากจ านวนผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่
เร่ิมใชบ้ริการสาขาของธนาคารน้อยลง มีการท าธุรกรรมการเงินในมือถือมากข้ึน เน่ืองจากสะดวก
กว่าไปสาขาของธนาคาร ท าได้ทุกท่ีทุกเวลาและประหยดัเวลากว่า อีกทั้งสามารถลดตน้ทุนของ
ธนาคารได ้ท าให้ผลประโยชน์สูงสุดตกเป็นของผูใ้ชบ้ริการ อีกทั้งยอดผูใ้ช้บริการ “พร้อมเพย”์ ท่ี
เติบโตข้ึนแบบกา้วกระโดด แสดงให้เห็นวา่ ธนาคารและผูค้นภายในประเทศไทยก าลงัเร่ิมปรับตวั
เขา้สู่ ”สังคมไร้เงินสด” อยา่งชดัเจน 
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สถานการณ์ Fintech ในประเทศไทย 
จากข้อมูลล่าสุดของกระทรวงอุตสาหกรรมพบว่า ในปี2560สตาร์ทอัพในไทยมี

ประมาณ 8,000 ราย ซ่ึงเพิ่มข้ึนอยา่งกา้วกระโดดในช่วง 2 ปีท่ีผา่นมา เป็นสตาร์ทอพัท่ีมีศกัยภาพและ
พร้อมด าเนินธุรกิจไดจ้ริงประมาณ 1,500 ราย ส่วนสตาร์ทอพัท่ีพฒันาดา้น Fintech ยงัมีจ านวนมาก
เป็นอนัดบัตน้ หากพิจารณาจากสมาชิกท่ีลงทะเบียนกบั Thai Fintech Association ทั้งหมด 110 ราย 
พบวา่มีสตาร์ทอพัดา้น Fintech ถึง 62 บริษทั หรือคิดเป็น 57% ของสมาชิกทั้งหมด ซ่ึงให้บริการใน 
4 กลุ่มธุรกิจหลกัดงัน้ี 

1. Business Tools/ Comparison/ Marketplace การพฒันาด้าน Open Service Architecture ท า
ให้ Fintech สามารถใช้ประโยชน์จากApplication Programming Interface (API) ในการดึง
ขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ มารวมไวใ้นท่ีเดียวแบบอตัโนมติั เม่ือน าขอ้มูลเหล่าน้ีมาเปรียบเทียบ
และวิเคราะห์ ดังนั้ นผู ้บริโภคได้ประโยชน์จากนนวัตกรรมใหม่ เน่ืองจากสามารถ
เปรียบเทียบบริการทางการเงินของแต่ละสถาบนัการเงิน  

2. Lending & Credit การให้สินเช่ือในรูปแบบ Peer-to-peer lending ซ่ึงเป็นการท าธุรกรรม
ออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก มีการคาดการณ์วา่ภายในปี 2568 มูลค่าตลาด P2P 
ทัว่โลกจะสูงถึง 35.9 ลา้นลา้นบาท โดยมีตลาดใหญ่อยูท่ี่ประเทศสหรัฐอเมริกา และประเทศ
จีน ซ่ึงนอกจากการเติบโตของปริมาณการใช้สมาร์ทโฟนท่ีเช่ือมต่อระหว่างผูใ้ห้และผูรั้บ
สินเช่ือแลว้ยงัมีการน าขอ้มูล Big data มาวิเคราะห์เพื่อประเมิน Credit Scoring ของผูข้อรับ
สินเช่ืออีกดว้ย  

3. Retail Investments and Personal Finance ผู ้ให้บริการในธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับตลาดทุนมี
แนวโนม้ท่ีจะลดจ านวนพนกังานลง ท าให้ตอ้งมีการน าเทคโนโลยีเขา้มาเป็นเคร่ืองมือช่วย
ในการลงทุน ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นรูปแบบ Robo-advisor ท่ีพฒันาจาก AI ท่ีวเิคราะห์ขอ้มูล Big 
data ทั้งทางดา้นพื้นฐานและขอ้มูลดา้นเทคนิค พร้อมแนะน าการลงทุนอยา่งเหมาะสมเพื่อ
น าไปสู่เป้าหมายในการลงทุนของผูใ้ชใ้นแต่ละคน 

4. Payment and Blockchain เทคโนโลยี  Blockchain ห รือ  Distributed Ledger Technology 
(DLT) เป็นพื้นฐานซ่ึงไดรั้บการยอมรับวา่เป็นระบบเครือข่ายของฐานขอ้มูลท่ีมีการอปัเดต
ทุกคร้ังหลงัจากผูใ้ช้บนัทึกการท าธุรกรรมทางการเงิน ท าให้ไม่สามารถโกงหรือปลอม
แปลงขอ้มูลได ้ไม่เพียงแต่บริษทัดา้นการเงินเท่านั้นท่ีเขา้มาประกอบธุรกิจน้ีแต่ยงัมีบริษทั
ด้านโทรคมนาคมรายใหญ่ทั้งในและต่างประเทศท่ีมีเทคโนโลยีและฐานลูกคา้บนระบบ
เครือข่ายของตนสนใจเขา้มาแข่งขนัเช่นกนั 
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แนวโน้มการพฒันาของ Fintech ประเทศไทยในอนาคต 
ธุรกิจการเงินก าลงัเปล่ียนแปลงไปเน่ืองจากการพฒันาของเทคโนโลย ีท าใหผู้เ้ล่นหนา้

ใหม่อย่างสตาร์ทอัพเข้ามาในตลาดผูใ้ห้บริการธุรกรรมทางการเงินและน าเสนอ Fintech เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคในบางธุรกรรมท่ีผูใ้ห้บริการทางการเงินดั้งเดิมหรือก็คือ
สถาบนัทางการเงินต่างๆ ท่ีเคยเป็นผูใ้ห้บริการแต่เพียงผูเ้ดียว เม่ือพิจารณาจากจุดแข็งระหว่าง
สถาบนัการเงินกบัสตาร์ทอพั Fintech พบวา่หากทั้งสองฝ่ายร่วมมือกนัจะสามารถเติมเตม็ส่วนท่ีเป็น
จุดดอ้ยของกนัและกนัได ้โดยท่ีสถาบนัการเงินซ่ึงเป็นเจา้ของโครงสร้างพื้นฐานและช่องทางการจดั
จ าหน่ายจะท าหนา้ท่ีจดัหาแหล่งเงินทุน และป้อนขอ้มูลของลูกคา้ให้แก่สตาร์ทอพั Fintech ท่ีมีความ
เช่ียวชาญดา้นเทคโนโลยทีางเลือกใหม่ และโครงสร้างองคก์รท่ีเหมาะกบัการคิดคน้นวตักรรม ท าให้
ปัจจุบนัจะเห็นความร่วมมือกนัระหวา่งบริษทัลูกของสถาบนัการเงินท่ีแยกตวัออกมาเพื่อท าหน้าท่ี
เป็น VC สนบัสนุนเงินทุนแก่สตาร์ทอพั Fintech เพิ่มมากข้ึน ในขณะท่ีสถาบนัการเงินเองก็ไดจ้ดัตั้ง
หน่วยงานส าหรับพัฒนา Fintech ภายใต้แบรนด์ของตัวเองควบคู่กันไปด้วย (ฝ่ายวิจัย ตลาด
หลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย(ตลท.), “Fintech พลิกโฉมโลกธุรกิจการเงินการลงทุน”) 

 

 
ภาพที ่2.2 Fintech พลกิโฉมโลกธุรกจิการเงินการลงทุน 
ท่ีมา: บทความ “Fintech พลิกโฉมโลกธุรกิจการเงินการลงทุน” โดยฝ่ายวจิยั ตลาดหลกัทรัพย,์ 2018 
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บทบาทของ Fintech กบัระบบการเงินของไทยในอนาคต 
เทคโนโลยีทางการเงิน (Financial Technology) หรือ “ฟินเทค” (Fintech) เป็นหน่ึงใน

ทิศทางการพฒันาระบบการเงินท่ีธนาคารแห่งประเทศไทย ใหค้วามส าคญั โดยมุ่งเนน้ใหเ้กิดการน า
เทคโนโลยีมาสนบัสนุนและส่งเสริมการพฒันานวตักรรมทางการเงินท่ีหลากหลาย และผลกัดนัให้
เอ้ือต่อการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีในการพฒันาบริการทางการเงินอย่างหลายมิติ เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูใ้ช้บริการ เพิ่มความสะดวกรวดเร็ว ประหยดัค่าใช้จ่าย มีความมัน่คงปลอดภยั
และมีการบริหารความเส่ียงท่ีเหมาะสม โดยมีการด าเนินการในหลายดา้น ดงัน้ี 

(1) การสนบัสนุนการสร้างนนวตักรรมทางการเงินผ่านกลไก Regulatory Sandbox ท่ี
เอ้ือให้ผูใ้ห้บริการทางการเงินทั้งสถาบนัการเงินและท่ีไม่ใช่สถาบนัการเงิน สามารถพฒันาบริการ
ด้วยเทคโนโลยีสมยัใหม่และให้บริการได้รวดเร็วข้ึน โดยเร่ิมจากการทดสอบการให้บริการใน
ขอบเขตจ ากดั เพื่อให้สามารถควบคุมความเส่ียงได ้และมีการติดตามประเมินผลจากธนาคารแห่ง
ประเทศไทยอยา่งใกลชิ้ดก่อนน าออกมาใหบ้ริการในวงกวา้ง 

(2) การส่งเสริมความร่วมมือในการพฒันานนวตักรรมทางการเงิน โดยเฉพาะท่ีมี
ลกัษณะเป็นโครงสร้างพื้นฐาน เพื่อรองรับการพฒันาต่อยอดบริการในอนาคตไดอ้ยา่งรวดเร็ว เช่น 
การจดัตั้ง Thailand Blockchain Community Initiative ซ่ึงเป็นความร่วมมือของภาคการเงินและภาค
ธุรกิจ, การพฒันาและส่งเสริมการใชม้าตรฐาน QR Code เพื่อการช าระเงินท่ีช่วยเพิ่มทางเลือกในการ
ช าระเงินใหส้ามารถท าไดส้ะดวกรวดเร็วมากข้ึนผา่นโทรศพัท ์และการพฒันาระบบตน้แบบของการ
ใช้เทคโนโลยี Blockchain หรือ Distributed Ledger Technology (DLT) ในระบบการเงินเพื่อสร้าง
ระบบนิเวศใหผู้เ้ก่ียวขอ้งไดเ้รียนรู้เทคโนโลยน้ีีในเชิงลึกและประเมินความเหมาะสมในการน าไปใช้
จริงต่อไป 

(3) การส่งเสริมองค์ความรู้ดา้น Fintech แก่ผูเ้ก่ียวขอ้ง ทั้งสถาบนัการเงิน หน่วยงาน
ภาครัฐ และภาคธุรกิจ ผ่านกิจกรรมต่าง ๆ เช่น Bangkok Fintech Fair เพื่อส่งเสริมการพฒันาน
นวตักรรมทางการเงินและเผยแพร่ความรู้ดา้น Fintech ผา่นการสัมมนาแลกเปล่ียนความคิดเห็น 

การส่งเสริมและพฒันา Fintech ตามขา้งตน้ ธนาคารแห่งประเทศไทยมุ่งหวงัให้ภาค
การเงินไทยกา้วทนัการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยใีนการยกระดบับริการทางการเงินและการช าระ
เงินท่ีมีประสิทธิภาพ ตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ และสนบัสนุนความสะดวกสบายทางดา้น
ธุรกรรมการเงินของประชาชนการท่ีใชชี้วิตประจ าวนั และช่วยส่งเสริมการด าเนินงานของภาคธุรกิจ
และภาครัฐ และช่วยยกระดบัความสามารถในการแข่งขนัของไทย 
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2.3 เอกสารงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
พรชยั (2560) กล่าววา่ การสร้างความเขา้ใจในธุรกิจกิจฟินเทคเพื่อส่งเสริมความเขา้ใจ 

และตอบสนองนโยบายของรัฐบาลไทยท่ีตอ้งการขบัเคล่ือนประเทศไทยให้เขา้สู่ยุค 4.0 โดยสรุปได้
ว่าระบบนิเวศทางธุรกิจฟินเทคของประเทศไทยมีจุดเด่นท่ีส าคญัหลายดา้นท่ีเอ้ือประโยชน์ต่อการ
พฒันาธุรกิจฟินเทค เช่น การใหภ้าครัฐและภาคเอกชนมีการสนบัสนุนอยา่งจริงจงั โดยรัฐบาลนั้นได้
บรรจุไวเ้ป็นวาระแห่งชาติ นอกจากนั้นทศันคติและความช านาญในธุรกิจบริการของคนไทย
สามารถยกระดบัการเขา้ถึงบริการทางการเงินไดสู้งข้ึน แต่ก็ยงัมีประเด็นส าคญัอีกหลายประเด็นท่ี
จะต้องได้รับการปรังปรุงและพัฒนาอย่างเร่งด่วนคือ การก าหนดความชัดเจนของการออก
ใบอนุญาต กฎระเบียบ และกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกบัธุรกิจฟินเทค ซ่ึงขาดผูรั้บผดิชอบ
หลกัท่ีจะมาเป็นตวักลางในการขบัเคล่ือนกลไกต่างๆ ในระบบนิเวศ (Ecosystem) ของธุรกิจฟินเทค 
นอกจากนั้นยงัมีเร่ืองความปลอดภยัทางเทคโนโลยี การก าหนดมาตรฐานการเปิดเผยข้อมูลท่ี
เหมาะสม และเร่ืองขาดแคลนบุคลากรท่ีมีความสามารถ ขอ้จ ากดัเร่ืองการเปิดโอกาสให้ผูเ้ช่ียวชาญ
จากต่างประเทศเขา้มาท างานดา้นฟินเทคในประเทศไทย และการเร่งสร้างจิตวิญญาณของการเป็น
ผูป้ระกอบการนนวตักรรม เป็นต้น เพื่อให้ผูป้ระกอบการในประเทศไทยสามารถแข่งขนักับ
ต่างประเทศได ้

อรุณ (2552) และกมลภทัร (2554) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตพบวา่ กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่
ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตแบบคุม้ครองชีวิตผ่านตวัแทนประกนั และผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ 
โดยเฉพาะด้านการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ด้าน
ผลิตภณัฑ์ และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภครองลงมา
ตามล าดบั แต่การศึกษาพบวา่เพศ รายได ้ระดบัการศึกษา สถานภาพ โรคทางพนัธุกรรมท่ีแตกต่าง
กนักลบัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

คุณิตา (2558) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้แอปพลิเคชัน Bualuang 
mBanking ของลูกค้าธนาคารกรุงเทพ ในเขตจังหวัดชลบุรี เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยมีตวัแปรตน้คือ ส่วนประสมทางการตลาด 
การยอมรับเทคโนโลยี และทศันคติ ส่วนตวัแปรตามคือ การตดัสินใจใชแ้อปพลิเคชนั ผลการศึกษา
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเลือกตดัสินใจใชแ้อปพลิเคชนั Bualuang mBanking ของลูกคา้ธนาคารกรุงเทพ
เพราะเห็นว่าประหยดัเวลาและค่าจ่ายในการเดินทางมาธนาคาร จากการทดสอบสมมุติฐานพบว่า 
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นอกจากส่วนประสมทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับการยอมรับทางด้าน
เทคโนโลย ี ทศันคติมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชแ้อปพลิเคชนั Bualuang mBanking ตามส าดบั 

จิรัสยช์า (2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร ปัจจยัดา้นทศันคติ
ในการลงทุน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัดา้นคุณภาพการให้บริการท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจลงทุนในกองทุนรวมประเภทกองทุนรวมหุ้นระยะยาว (LTF) เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลการศึกษา ผลศึกษาพบวา่ ผูท่ี้มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจลงทุนคือพนกังานธนาคาร ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อปัจจยัการรับรู้ขอ้มูล
ข่าวสาร ปัจจยัดา้นทศันคติในการลงทุน ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นคุณภาพการ
ให้บริการ และปัจจยัการตดัสินใจลงทุนในระดบัมาก ซ่ึงปัจจยัดงักล่าวมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ลงทุนในกองทุนรวมประเภทกองทุนรวมหุน้ระยะยาว (LTF) ของลูกคา้ บมจ.ธนาคารกรุงเทพ 

ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2561) ไดก้ล่าวไวว้า่  แพลตฟอร์ม Peer-to-Peer Lending (Peer-to-
peer lending) ในไทย ท่ีมุ่งเจาะกลุ่มผูกู้ร้ายยอ่ย โดยเฉพาะ SME ซ่ึงจะช่วยเพิ่มโอกาสในการเขา้ถึง
แหล่งเงินทุนใหก้ลุ่มดงักล่าวได ้ดว้ยอตัราดอกเบ้ียท่ีถูกลง เน่ืองจากตน้ทุนในบางกระบวนการปล่อย
กูท่ี้อาจลดลง อีกทั้งแพลตฟอร์มบางแห่ง ยงัไดอ้อกแบบให้มีกลไกการแข่งขนัดา้นราคาเพิ่มเติมใน
ระดบันกัลงทุน ผา่นกระบวนการประมูลลูกหน้ีออนไลน์ในอีกขั้นหน่ึง นอกจากน้ีเง่ือนไขการขอกู้
ผ่านแพลตฟอร์มยงัผ่อนคลายลง ทั้งในมิติหลกัทรัพยค์  ้าประกนั และมิติของระยะเวลาด าเนินการ
ของธุรกิจดว้ยเช่นกนั ซ่ึงหวัใจสู่ความส าเร็จของ Peer-to-peer lending ยงัเป็นเร่ืองการจดัการความ
เส่ียงท่ีดีในกระบวนการปล่อยกู้ของแพลตฟอร์ม ไม่ว่าจะเป็นระบบ Credit Scoring และบริการ
ติดตามทวงหน้ี ไปจนความเสถียรภาพของแพลตฟอร์ม โดยกระบวนการเหล่าน้ี จะมีผลต่อการ
ตดัสินของนักลงทุน ซ่ึงเป็นผูรั้บความเส่ียงจากการผิดนัดช าระหน้ีทั้งหมด รวมทั้งค่าใช้จ่ายใน
กระบวนการทวงถามหน้ี อนัแตกต่างไปจากผูฝ้ากเงินกบัธนาคารพาณิชย ์ ท่ีจะไดรั้บเงินฝากตาม
ระยะเวลาและเง่ือนไข โดยศูนยว์ิจยักสิกรไทย ประเมินวา่ยอดเงินปล่อยกูส้ าหรับสินเช่ือธุรกิจผ่าน
แพลตฟอร์มในปี 2561 น่าจะอยูท่ี่ราว 1,000-1,500 ลา้นบาท ซ่ึงถา้เทียบกบัปริมาณสินเช่ือ SME ของ
ระบบธนาคารพาณิชยท่ี์จดทะเบียนในไทย แมจ้ะคิดเป็นเพียงสัดส่วนราว 0.03% เท่านั้น แต่ก็นบัวา่ 
สามารถช่วยเติมช่องวา่งบริการทางการเงินท่ีเคยมีไดบ้างส่วนในระหวา่งรอการประกาศเกณฑ์ก ากบั
จาก ธนาคารแห่งประเทศไทย และก.ล.ต. เพิ่มเติม ซ่ึงเม่ือเกณฑ์ดงักล่าวออกมา ประกอบกบัระบบ
จดัการดา้นเครดิตของแพลตฟอร์มไดรั้บการพฒันามาระยะหน่ึง ก็คาดวา่ คงจะเห็นทิศทางอนาคต 
Peer-to-peer lending ในไทยท่ีชดัเจนข้ึน โดยเฉพาะฐานลูกคา้ท่ีน่าจะกวา้งข้ึน 

ตฤบดี (2561) กล่าววา่ โอกาสการเติบโตของธุรกิจ Peer-to-peer lending ดว้ยค าจ ากดั
ความของธุรกิจ Peer-to-peer lending ตามนิยามของส านกังาน ก.ล.ต. และ ธนาคารแห่งประเทศไทย 
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ยงัมีความแตกต่างกนัอยู ่ส าหรับกรณีของ ธนาคารแห่งประเทศไทย จะมีการก าหนดเพดานดอกเบ้ีย
ท่ีไม่เกิน 15% ต่อปี ทางบริษทัน าเอาเกณฑ์น้ีมาก าหนดเกณฑ์การปล่อยกู ้และเตรียมเขา้ sandbox 
ของ ธนาคารแห่งประเทศไทย การระดมทุนจะเป็นจากพนัธมิตรซ่ึงยงัไม่ใช่จากรายย่อย และแบ่ง
การด าเนินงานเป็นเฟสหลัก โดยในเฟสแรกเร่ิมจากการปล่อยกู้ให้กับพนักงาน ซ่ึงหากการ
ด าเนินการดี มีอตัราการผดินดัช าระต ่ามาก ในเฟสต่อไปก็อาจจะน าเสนอใหน้กัลงทุนท่ีตอ้งการ ผา่น
รูปแบบ Peer-to-peer lending ในมุมมองของผมตลาด Peer-to-peer lending ส าหรับในเมืองไทยถือ
วา่ยงัค่อนขา้งชา้ เม่ือเทียบกบัประเทศอ่ืนในภูมิภาคเดียวกนั ท่ีอยูใ่นขั้นของการมีใบอนุญาตส าหรับ
ผูป้ระกอบการแลว้ Peer-to-peer lending ถือเป็นทางเลือกส าหรับการระดมทุนผ่านการให้สินเช่ือ 
ช่วยเปิดโอกาสให้ SME บางประเภท รวมถึงพนักงานบางกลุ่ม เช่น แรงงานต่างด้าว หรือกลุ่ม
พนกังานปฏิบติัการท่ีมีฐานเงินเดือนต ่ากว่าเกณฑ์ขั้นต ่าท่ีสถาบนัการเงินก าหนด ซ่ึงมีอยู่ถึง 30% 
ของตลาดสินเช่ือ ให้สามารถเขา้ถึงบริการสินเช่ือได ้และใชเ้ป็นเงินทุนส าหรับการขยายกิจการ ซ่ึง
จะช่วยขบัเคล่ือนการเจริญเติบโตของระบบเศรษฐกิจของประเทศต่อไป  

วรพล (2561) กล่าววา่ Peer-to-peer lending ช่วยเปิดโอกาสให้ผูกู้มี้ช่องทางในการหา
เงินไปใช้ โดยเฉพาะธุรกิจท่ีไม่มีสินทรัพย์ ช่วยแก้ปัญหาให้กับธุรกิจรายเล็กและรายกลาง ซ่ึง
ธนาคารไม่ค่อยปล่อยสินเช่ือ และปัจจุบนัธุรกิจมีการบริการผา่นช่องทางออนไลน์ ฟรีแลนซ์ ทนาย 
ท่ีปรึกษา กลุ่มเหล่าน้ีไม่มีทรัพยสิ์น ไม่มีหลกัทรัพยค์  ้าประกนั ซ่ึงธนาคารยงัปรับตวัไม่ทนักบัธุรกิจ
ขา้งตน้ จึงท าใหเ้ขาเหล่าน้ีเขา้ถึงแหล่งเงินทุนไดย้าก ท าใหพ้วกเขาตอ้งพึ่งพาแหล่งเงินทุนท่ีตอ้งจ่าย
ดอกแพงเพราะไม่มีทางเลือก เราจึงเป็นช่องทางท่ีจะท าให้ธุรกิจเหล่าน้ีบริหารตน้ทุนไดดี้ข้ึน ใน
ส่วนฝ่ังนักลงทุน Peer-to-peer lending ถือเป็นเคร่ืองมือในการกระจายความเส่ียงการลงทุน ท่ีไม่
คล้ายกบัหุ้นกู้ เพราะจ่ายเงินคืนเป็นรายเดือนแบบลดตน้ลดดอก ช่วยให้พอร์ตการลงทุนเขา้ใกล ้
efficient frontier มากข้ึน เพราะมีความสัมพันธ์กับสินทรัพย์ประเภทอ่ืนต ่ า  ท่ีส าคัญอัตรา
ผลตอบแทนยงัน่าสนใจ ถา้ลงทุนแลว้กระจายความเส่ียงและบริหารหน้ีเสียไดดี้ อตัราผลตอบแทน
เฉล่ียสูงถึง 11-13% ต่อปี 

พิชญา และธชธร  (2561) กล่าววา่ มุมมองของนกัวางแผนการเงิน Peer-to-peer lending 
ถือเป็นเคร่ืองมือใหม่ท่ีช่วยในการวางแผนการเงิน ทั้งในฝ่ังของผูท่ี้ขาดสภาพคล่อง ไม่สามารถ
เขา้ถึงแหล่งเงินทุนได ้รวมถึงคนท่ีมีตน้ทุนทางการเงินท่ีสูงจากการใชสิ้นเช่ือส่วนบุคคลหรือเงินกู้
นอกระบบให้สามารถหาเงินทุนมาใชใ้นอตัราดอกเบ้ียท่ีต ่าลงได ้และท่ีส าคญัคือเป็นทางเลือกการ
ลงทุนท่ีน่าสนใจเพราะนอกจากจะให้อตัราผลตอบแทนคาดหวงัท่ีสูงแล้ว ยงัมีความสัมพนัธ์กบั
สินทรัพยอ่ื์นนอ้ย ซ่ึงถา้หากมีการกระจายการลงทุนท่ีดีจะช่วยให้พอร์ตการลงทุนของผูล้งทุนไดรั้บ
อตัราผลตอบแทนท่ีปรับด้วยความเส่ียงสูงข้ึนด้วย แต่นักวางแผนการเงินและผูท่ี้สนใจจะต้อง
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พิจารณาเพิ่มเติมก่อนให้ค  าแนะน าหรือตดัสินใจใชบ้ริการ Peer-to-peer lending เร่ืองความน่าเช่ือถือ
ของแพลตฟอร์ม ความสะดวก ผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัในแต่ละผูใ้หบ้ริการ สัญญาระหวา่งผูกู้ ้ผูใ้หกู้ ้
และผูบ้ริการ สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ รวมถึงปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง และส าคญัท่ีสุดตอ้งเลือกให้
เหมาะสมกบัเป้าหมายการเงินของเรา 

บริษทั เอฟฟินิต้ี จ  ากดั (2016) กล่าววา่ ทศันคติของผูป้ระกอบการเร่ิมเปล่ียนแปลงไป 
จากปัจจุบนัท่ีเทคโนโลยีเร่ิมมีบทบาทส าคญัในการด าเนินธุรกิจมากข้ึนควบคู่กบัการเปล่ียนแปลง
ทางเศรษฐกิจและสังคมท่ีเกิดข้ึนอยา่งรวดเร็ว ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่โดยเฉพาะกลุ่มผูป้ระกอบการ 
SMEs หรือ Start-ups มองวา่แหล่งเงินทุนแบบดั้งเดิมมีขอ้จ ากดัค่อนขา้งมาก ไม่สอดคลอ้งกบับริบท
การเปล่ียนแปลงทางสังคม และไม่สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของภาคธุรกิจได ้ซ่ึงขั้นตอน
การพิจารณาเงินทุนของธนาคารจะตอ้งใชร้ะยะเวลาในการด าเนินเร่ืองหรืออนุมติัสินเช่ือต่างๆ ก่อน
แต่ในขณะท่ีการด าเนินธุรกิจในปัจจุบันต้องอาศัยความรวดเร็วเน่ืองจากเทคโนโลยีมีการ
เปล่ียนแปลงอย่างต่อเน่ือง รวมทั้ งคู่แข่งในธุรกิจท่ีมีจ านวนมากข้ึน ดังนั้ นความล่าช้าจาก
กระบวนการอาจท าใหสู้ญเสียโอกาสทางธุรกิจได ้ผูป้ระกอบการวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
จึงควรมองหาแหล่งเงินทุนทางเลือกอ่ืน เพื่อมาสนบัสนุนการด าเนินงานของธุรกิจ ทั้งน้ีในปัจจุบนั
ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการมองหาไม่ใช้เงินทุนเพียงอย่างเดียว แต่รวมไปถึงการได้รับค าปรึกษาจากนกั
ลงทุน การสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ ความสามารถในการทดสอบความตอ้งการสินคา้ก่อนการผลิต
จริง โดยปัจจุบนัแหล่งเงินทุนทางเลือกประกอบดว้ย แหล่งเงินทุนทางเลือกจากนกัลงทุนรายเด่ียว 
(Angel investors) กลุ่มบริษทัร่วมทุน (Venture Capital) และการระดมทุนจากคนหมู่มาก ผ่านทาง
อินเทอร์เน็ตแพลตฟอร์ม (Crowdfunding) ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูป้ระกอบการ
ไทยไดอ้ยา่งครบถว้น 
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บทที ่3 

ระเบียบวธิีวจิัย 
 
 

การวิจยั เร่ือง “กลยุทธ์การตลาดส าหรับผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform”  
การด าเนินการตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

3.1. ระเบียบวจิยั 
3.2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.4. วธีิการเก็บขอ้มูล 
3.5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 ระเบียบวจิัย 
การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่ง ประกอบดว้ย  
1. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ข้อมูลจากการส ารวจประวติัธุรกิจและข้อมูลกิจการ การวิเคราะห์ข้อมูลทุติยภูมิท่ี

เก่ียวขอ้งกบักรณีศึกษา ซ่ึงเป็นการศึกษาคน้ควา้ข้อมูลของบริษทั ประวติัความเป็นมา นโยบาย 
เป้าหมายธุรกิจ โดยจะน ามาขอ้มูลท่ีไดม้าท าการวเิคราะห์ขอ้มูลใหเ้ก่ียวขอ้งกบัประเด็นท่ีผูว้ิจยัศึกษา 

2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth interview - IDI) แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง 

(Semi-Structured Interview) ซ่ึงอยูร่ะหวา่งการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างและการสัมภาษณ์แบบไม่
มีโครงสร้าง โดยการสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้างหรือแบบช้ีน าน้ีจะสามารถก าหนดค าส าคัญ 
(Keywords) เป็นเคร่ืองช้ีน าการสัมภาษณ์ได ้(กิติพฒัน์,2554) ซ่ึงการสัมภาษณ์ลกัษณะน้ีจะเกิดใน
กลุ่มท่ีถูกเจาะจงเท่านั้น ผูว้ิจยัเลือกการวิจยัเชิงคุณภาพน้ีเพื่อเขา้ใจพฤติกรรมและความคิดของผูใ้ห้
ขอ้มูลได ้ 

ดงันั้นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ Peer-to-peer lending platform จึงเลือกใช้
งานวิจยัเชิงคุณภาพ โดยวิธีการส ารวจข้อมูลและการสัมภาษณ์เชิงลึก ( in-depth interview - IDI) 
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แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) และจะท าการประมวลผล สรุปผลการวิจยั
และน าเสนอผลการวจิยัตามล าดบั 
 
 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากรท่ีศึกษาคือ ผูท่ี้ท  างานในธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform ใน

เขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองธุรกิจการประเภทน้ีถือเป็นธุรกิจใหม่และอยูใ่นระหวา่งการยื่นพิจารณา
อนุญาตในการด าเนินกิจการจากธนาคารแห่งประเทศไทยอยา่งเป็นทางการเม่ือเดือนเมษายน 2562  
ท าให้จ  านวนผูใ้ห้บริการ platform ในประเทศไทยยงัมีจ านวนไม่มากนกั จากการศึกษาขอ้มูลผ่าน 
https://thaiFintech.org/ หรือสมาคมฟินเทคประเทศไทย ท าใหท้ราบจ านวนผูใ้หบ้ริการท่ีลงทะเบียน
อย่างเป็นทางการ ปัจจุบนัมีจ านวนทั้งหมด 7 ราย และมีเพียง 4 ราย ท่ีมีลกัษณะตรงตามประเด็น
การศึกษาของผูว้จิยั โดยวธีิการคดัเลือกประชากรตวัอยา่งมีดงัต่อไปน้ี  

1. ผูท่ี้ท  างานในธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform ซ่ึงอยูร่ะหวา่งการยื่น
พิจารณาอนุญาตและผา่นเง่ือนไขตามประกาศธนาคารแห่งประเทศไทยท่ี สนส. 4/2562 เร่ืองก าหนด
หลกัเกณฑ์ วิธีการ และเง่ือนไขในการประกอบธุรกิจระบบหรือเครือข่ายอิเล็กทรอนิกส์ส าหรับ
ธุรกรรมสินเช่ือระหวา่งบุคคลกบับุคคล (Peer-to-peer lending platform) ลงวนัท่ี 9 เมษายน 2562 ซ่ึง
ประกาศในราชกิจจานุเบกษา ฉบบัประกาศและงานทัว่ไป เล่ม 136 ตอนพิเศษ 106 ง ลงวนัท่ี 29 
เมษายน 2562 แลว้ และผลบงัคบัใชต้ั้งแต่วนัท่ี 30 เมษายน 2562 เป็นตน้ไป  

2. ผูท่ี้ท  างานในธุรกิจผูใ้หบ้ริการสินเช่ือส่วนบุคคล 
3. บริษทัมีท่ีตั้งบริษทัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร  
ดังนั้ นกลุ่มตัวอย่างท่ีจะใช้ในการวิจัยค ร้ัง ผู ้วิจ ัยได้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างจาก

วตัถุประสงคข์า้งตน้ จ านวน 7 คน 
 
 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือการสัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth interview - IDI) กบัผู ้

ให้บริการ Peer-to-peer lending platform ผ่านการสัมภาษณ์ทางโทรศพัท์ โดยมีการบนัทึกเสียง
พร้อมจดบนัทึกขอ้มูลให้มีความถูกตอ้งมากท่ีสุด ซ่ึงใช้แบบสัมภาษณ์ปลายเปิดแบบก่ึงโครงสร้าง
ในการก าหนดประเด็นการศึกษา โดยสามรถแบ่งค าถามเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
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ส่วนท่ี 1 ความคิดเห็นทางด้านพฤติกรรมผูใ้ช้บริการ Peer-to-peer lending platform 
ส่วนท่ี 2 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  ของผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer 
lending platform 
การออกแบบเคร่ืองมือการวิจยัคร้ังน้ีไดอ้อกแบบค าถามส าหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก 

(in-depth interview - IDI) จากการศึกษาข้อมูลและทดลองตั้งค  าถาม โดยน าแนวค าถามท่ีได้ไป
ตรวจสอบกบัอาจารยท่ี์ปรึกษา และน ามาแกไ้ขตามค าแนะน าในส่วนของประเด็นค าถามและการใช้
ภาษาให้มีความเหมาะสม เพื่อให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์การวิจยั และไดท้ดสอบความถูกตอ้ง
ก่อนน ามาใชจ้ริง  
 
 

3.4 วธิีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อวิจยัเร่ืองกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-

peer lending platform ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
ระยะท่ี 1 คน้ควา้ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ร่วมกบัการสัมภาษณ์เชิงลึก 

โดยคน้ควา้จากบทความ วารสาร งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต 
ระยะท่ี 2 คน้ควา้ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ในการออกแบบค าถามใน

การสัมภาษณ์ผูใ้ห้บริการ โดยค้นควา้จากบทความ วารสาร งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง และข้อมูลทาง
อินเทอร์เน็ต 

ระยะท่ี 3 เก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth interview - IDI) กบัผูใ้ห้บริการ 
Peer-to-peer lending platform จากกลุ่มตัวอย่าง 4 ราย  จะติดต่อขอสัมภาษณ์ผู ้ให้บริการโดย
สัมภาษณ์ผา่นทางโทรศพัทแ์ละท าการบนัทึกเสียงพร้อมจดบนัทึกขอ้มูล 
 
 

3.5 สรุปผลการด าเนินงานด้านจริยธรรมการวจิัย 
จากการร่างแผนงานการวิจยัเพื่อขอจริยธรรมรับรองในการท าการวิจยัเป็นไปอย่าง

ถูกตอ้งและไม่ผิดต่อจริยธรรมใดใดของสังคมซ่ึงใบรับรองด้านล่างน้ีเป็นการแสดงถึงแผนการ
ด าเนินงานในเร่ืองการศึกษาปัจจยัและส่วนประสมทางการตลาดนั้นผา่นการรับรองดา้นจริยธรรม
จากมหาวทิยาลยัมหิดล 
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3.6 การวเิคราะห์ข้อมูล 
ส าหรับการวิจัยคร้ังน้ี เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยวิธีการส ารวจข้อมูลและการ

สัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth interview - IDI) มาประมวลผลร่วมกบัขอ้มูลทุติยภูมิ โดยการรวบรวม
ขอ้มูลมาจ าแนกตามค าถามวจิยั วเิคราะห์ตามวตัถุประสงค ์และเช่ือมโยงความสัมพนัธ์ของขอ้มูลแต่
ละส่วนโดยใช้การวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) และน ามาวิเคราะห์สรุปเป็นบรรณยายเพื่อ
ตอบปัญหางานวจิยั 
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บทที ่4 

ผลวเิคระห์ข้อมูล 
 
 

งานวิจยัฉบบัน้ีศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer 
lending platform ในประเทศไทย การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาในรูปแบบวิจยัเชิงคุณภาพ โดย
ใช้วิธีการสัมภาษณ์ แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) จากกลุ่มตวัอย่างคือ
กลุ่มผูท้  างานในธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform และสินเช่ือส่วนบุคคลในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 7 คน และศึกษาจากขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คือ ขอ้มูลท่ีคน้ควา้
จากบทความ วารสาร งานวิจยั และขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-
peer lending platform ในประเทศไทย เพื่อน าข้อมูลท่ีได้มาประกอบงานวิจยัให้มีความสมบูรณ์
ยิง่ข้ึน โดยผูว้จิยัไดน้ าเสนอผลวจิยัออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
4.2 การวเิคราะห์เก่ียวกบัคุณลกัษณะและพฤติกรรมของลูกคา้ต่อการเลือกใชบ้ริการ     

 Peer-to-peer lending platform ของกลุ่มตวัอยา่ง  
4.3 การวเิคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  ของผูใ้หบ้ริการ  

Peer-to-peer lending platform 
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4.1 ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่างผู้ให้สัมภาษณ์ 
ผูว้ิจยัท าการวิจยัโดยสอบถามความเห็นจากกลุ่มผูท้  างานในธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-

peer lending platform และสินเช่ือส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 7 คน ซ่ึง สามารถสรุป
ขอ้มูลทัว่ไปของตวัอยา่งผูท่ี้ใหส้ัมภาษณ์ดงัน้ี 

 
ตารางที ่4.1 : ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่างทีใ่ห้สัมภาษณ์ 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ต าแหน่ง บริษัท 
คนท่ี 1 Marketing Manager บริษทั เพียร์ พาวเวอร์ จ  ากดั 
คนท่ี 2 CO-Founder บริษทั Investree (ประเทศไทย) จ ากดั 
คนท่ี 3 CO-Founder บริษทั Noburo (โนบุโระ) 
คนท่ี 4 ผูจ้ดัการธุรกิจสัมพนัธ์ บริษทั ไอทีทีพี จ  ากดั 
คนท่ี 5 VP Marketing and Planning บริษทัไอร่า แอนด ์ไอฟุล จ ากดั (มหาชน) 
คนท่ี 6 Sales Promotion and Operation 

Exclusive Officer 
บริษทัไอร่า แอนด ์ไอฟุล จ ากดั (มหาชน) 

คนท่ี 7 ผูจ้ดัการธุรกิจสัมพนัธ์ ธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) 
 
 

4.2 การวิเคราะห์เกี่ยวกับคุณลักษณะและพฤติกรรมของลูกค้าต่อการเลือกใช้บริการ 
Peer-to-peer lending platform ของกลุ่มตัวอย่าง  
 

4.2.1 พฤติกรรมผู้บริโภค  
ตามทฤษฎีท่ีอา้งถึงในบทท่ี 2 หัวขอ้ 1.1 เร่ืองแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภของ 

Kotler (1997) 6Ws และ 1H ซ่ึงเป็นค าถามท่ีใช้ในการค้นหาลักษณะและพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
เน่ืองจากผูว้ิจยัต้องการทราบใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?)  เพื่อให้ได้
ขอ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพบวา่ ผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมดร้อยละ 100 มีความคิดเห็น
สอดคลอ้งกบัการวิเคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมของลูกคา้ต่อการเลือกใชบ้ริการ Peer-to-peer lending 
platform ซ่ึงลูกคา้ส่วนใหญ่ของผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform อยู่ในประเภทนกัธุรกิจ
รายย่อย SME รองลงมาคือ พนกังานระดบัปฎิบติัการ และบุคคลทัว่ไป เน่ืองจากนกัธุรกิจรายยอ่ย
ส่วนใหญ่ตอ้งการแหล่งเงินกูเ้พิ่มนอกเหนือจากการกูธ้นาคาร  
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4.2.2 ความเข้าใจตัวผลติภัณฑ์ของลูกค้า 
ตามทฤษฎีท่ีอา้งถึงในบทท่ี 2 หัวขอ้ 1.1 เร่ืองแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 6Ws 

และ 1H เป็นค าถามท่ีใช้ในการคน้หาลกัษณะและพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัตอ้งการทราบความ
เขา้ใจของผูบ้ริโภคต่อตวัผลิตภณัฑแ์ละวตัถุประสงคใ์นการซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค  

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพบวา่ ผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมดร้อยละ 100 มีความคิดเห็น
สอดคลอ้งกบัการวเิคราะห์เก่ียวกบัความเขา้ใจตวัผลิตภณัฑ์ของลูกคา้ต่อการเลือกใชบ้ริการ Peer-to-
peer lending platform ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์ต่อการใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีคลา้ยคลึงกนัและมี
ความเขา้ใจรายละเอียดของผลิตภณัฑร์ะดบัหน่ึง ซ่ึงลูกคา้ท่ีใชบ้ริการส่วนใหญ่มีความรู้ ความเขา้ใจ
ต่อผลิตภณัฑ์ แต่มีส่วนนอ้ยท่ีลูกคา้ยงัไม่เขา้ใจผลิตภณัฑ์จึงตอ้งมีการอธิบายและให้ความรู้เพิ่มเติม
จากผูใ้หบ้ริการ 

 
4.2.3 ความปลอดภัยของข้อมูลส่วนตัวของลูกค้า 
ผูว้ิจยัต้องการทราบการความปลอดภยัของข้อมูลส่วนตวัของลูกค้ามีผลต่อการใช้

บริการของลูกคา้หรือไม่ การใหค้วามส าคญัเร่ืองความปลอดภยัของขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ท่ีมีความ
สอดคลอ้งกบัเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในบทท่ี 2 ผลวจิยัของพรชยั (2560) กล่าววา่ ความปลอดภยั
ของเทคโนโลย ีและมาตรฐานการเปิดเผยขอ้มูลท่ีมีความส าคญัต่อธุรกิจฟินเทคประเทศไทย  

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้ งหมดร้อยละ 100 มีความคิดเห็น
สอดคลอ้งกบัการวิเคราะห์เก่ียวกบัความปลอดภยัของขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ต่อการเลือกใชบ้ริการ 
Peer-to-peer lending platform ผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งเจ็ดท่านได้ตระหนักถึงความปลอดภัยต่อข้อมูล
ส่วนตวัของลูกคา้ เน่ืองจากธุรกิจเป็นธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกรรมการเงิน จึงจ าเป็นตอ้งมีหน่วยงาน
ท่ีเก่ียวขอ้งอยา่งธนาคารแห่งประเทศไทยมาก ากบัดูแลกฎระเบียบขอ้บงัคบั เพื่อเอ้ือประโยชน์ให้แก่
ผูใ้ชบ้ริการซ่ึงคือประชาชน บุคคลทัว่ไป ดงันั้นลูกคา้ใหค้วามส าคญัอยา่งมากต่อความปลอดภยัของ
ขอ้มูลส่วนตวัในการใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงิน ท าให้ผูใ้ห้บริการจึงเล็งเห็นความส าคญัในดา้น
ความปลอดภยัของขอ้มูลของผูใ้ชบ้ริการและการจดัเก็บขอ้มูลเป็นอยา่งมาก 
  

4.2.4 การรู้จักแบรนด์ของลูกค้า 
ตามทฤษฎีท่ีอา้งถึงในบทท่ี 2 หัวขอ้ 1.2 เร่ืองแนวคิดและทฤษฎีการรับรู้ตราสินค้า

กล่าวว่า การสร้างการรับรู้ในตราสินคา้ (Brand Awareness) คือ การท าให้ผูบ้ริโภคท่ียงัไม่เคยรู้จกั
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ตราสินคา้มาก่อน ไดรู้้จกัสินคา้นั้นๆ โดยการประชาสัมพนัธ์ เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ตราสินคา้
และใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัการรับรู้ตราสินคา้ของผูบ้ริโภค  

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพบวา่ ผูใ้หส้ัมภาษณ์ร้อยละ 71.43 ใชก้ารประชาสัมพนัธ์
ตราสินคา้ต่อลูกคา้ผ่านโฆษณาทางโซเชียลมีเดียและใช้การบอกเล่าปากต่อปากของลูกคา้ท่ีเคยใช้
บริการ นอกจากนั้นยงัพบวา่ ผูใ้หส้ัมภาษณ์ร้อยละ 28.57 ใชก้ารประชาสัมพนัธ์ตราสินคา้ต่อลูกคา้ท่ี
แตกต่างกัน โดยใช้การประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง Partner ทางธุรกิจในการแนะน าลูกค้าเข้ามาใช้
บริการ Peer-to-peer lending platform  
 
 

4.3 การวเิคราะห์เกีย่วกบัปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของผู้ให้บริการ 
Peer-to-peer lending platform 

ตามทฤษฎีท่ีอา้งถึงในบทท่ี 2 หวัขอ้ 1.3 เร่ืองทฤษฎีว่าดว้ยส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดคือตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัมีไวใ้ช้
เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ดังนั้นผูว้ิจยัท าการวิจยัเพื่อต้องการศึกษาปัจจยั
ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการใช้บริการ Peer-to-peer lending platform โดยใช้ค  าถามท่ีอา้งอิงทฤษฎี
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยั
ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ปัจจยัดา้นบุคคล 
(People) ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 
ดงัน้ี 

 
4.3.1 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
ผลิตภณัฑ์ (product)  หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอต่อตลาดเพื่อความสนใจ ความอยากได้ 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือความจ าเป็น  
จากการสัมถาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพบวา่ ผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมดร้อยละ 100 มีความคิดเห็น

สอดคลอ้งกบัการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) มีผลต่อการเลือกใช้บริการของ
ผูบ้ริโภค ส่ิงท่ีลูกคา้ค านึงถึงต่อการใช้บริการคือประโยชน์ท่ีจะได้รับ ผลตอนแทน และบริการท่ี
ไดรั้บจากการใช้งาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในบทท่ี 2 ของพิชญา และธชธร  
(2561) กล่าวว่า นักวางแผนการเงินและผูท่ี้สนใจจะตอ้งพิจารณาเพิ่มเติมก่อนให้ค  าแนะน าหรือ
ตดัสินใจใช้บริการ Peer-to-peer lending อย่างเร่ืองความน่าเช่ือถือของแพลตฟอร์ม ความสะดวก 
ผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกันในแต่ละผู ้ให้บริการ สัญญาระหว่างผู ้กู ้ ผู ้ให้กู ้ และผู ้บริการ รวมถึง
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สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ และปัจจยัอ่ืนท่ีอาจจะเก่ียวขอ้ง และผูใ้ห้สัมถาษณ์ 3 ใน 7 ท่านยงัให้
ความคิดเห็นวา่ ผลิตภณัฑ์ Peer-to-peer lending มีลกัษณะคลา้ยคลึงกบัผลิตภณัฑสิ์นเช่ือส่วนบุคคล
ประเภทอ่ืน กล่าวคือเป็นการกู้ยืมเงินรูปแบบหน่ึง แต่ความแตกต่างคือรูปแบบของสินเช่ือท่ีมี 
platform เป็นตวักลางในการจับคู่ระหว่างผูกู้ ้กับผูใ้ห้กู ้ และไม่ใช้หลักทรัพย์ค  าประกัน จึงเป็น
ทางเลือกใหม่ส าหรับนกัลงทุนและผูต้อ้งการสินเช่ือ ดงันั้นผูใ้ห้บริการทุกท่านจึงให้ความส าคญัต่อ
ผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งมาก เน่ืองเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งทางการเงินดงันั้นภาพลกัษณ์ ความน่าเช่ือถือ
ของตวัผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงจ าเป็นต่อการสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ลูกคา้  

 
4.3.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) 
ผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมดร้อยละ 100 มีความคิดเห็นสอดคลอ้งกบัการวิเคราะห์เก่ียวกบั

ปัจจยัดา้นราคา (Price) มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภค ลูกคา้จะให้ความส าคญัในดา้นราคา 
โดยมีการเปรียบเทียบอตัราค่าบริการและดอกเบ้ียท่ีตอ้งผอ่นช าระกบัผูบ้ริการสินเช่ือส่วนบุคคลราย
อ่ืน ดงันั้นผูใ้ห้สัมภาษณ์จึงให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคา (Price) ของธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-
peer lending platform ท าให้ดอกเบ้ียและค่าธรรมเนียมมีอตัราการให้บริการท่ีต ่ากวา่สินเช่ือธนาคาร
และสินเช่ือกลุ่ม non-bank เพื่อจะท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความพึงพอใจในดา้นราคา  
 

4.3.3 ปัจจัยด้านสถานทีจ่ าหน่ายผลติภัณฑ์ (Place) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่า ผูใ้ห้สัมภาษณ์ร้อยละ 71.43 มีความคิดเห็น

สอดคลอ้งกบัการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัดา้นสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) มีผลต่อการเลือกใช้
บริการของผูบ้ริโภค ลูกคา้ให้ความส าคญักบัช่องทางติดต่อส่ือสารกบัผูใ้ช้บริการอย่างมาก โดย
ค านึงถึงความสะดวก รวดเร็ว ซ่ึงช่องทางการติดต่อท่ีผูใ้ห้บริการนิยมใชคื้อแอปพลิเคชนั Facebook 
และ Line Account รองลงมาคือการติดต่อผา่นทางโทรศพัท ์เป็นตน้ ดงันั้นผูใ้ห้บริการทั้งส่ีท่านใช้
ช่องทางออนไลน์เป็นหลักในการจ าหน่ายสินค้า ซ่ึงมีความสอดคล้องกับวรรณกรรมเก่ียวกับ
เทคโนโลยีทางการเงิน หรือฟินเทค (Fintech) ในประเทศไทย  การเงินรูปแบบใหม่ในยุคดิจิตอลท่ี
น าเทคโนโลยมีาปรับใช ้ท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการดา้นการเงิน  

ผูใ้หส้ัมภาษณ์ร้อยละ 28.57 มีความคิดเห็นไม่สอดคลอ้งกบัการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยั
ด้านสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) มีผลต่อการเลือกใช้บริการของผูบ้ริโภค ว่าผูบ้ริโภคมอง
ความน่าเช่ือถือต่อผลิตภณัฑ์ผา่นสถานท่ีท่ีสามารถจบัตอ้งได ้มีรายละเอียดของสถานท่ีและขอ้มูลท่ี
เปิดเผยอยา่งชดัเจน 
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4.3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
การส่งเสริมการขาย (promotion) หมายถึง การส่ือสารระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย โดยมี

วตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร จูงใจ และเพื่อเตือนความจ า ผูใ้ห้สัมภาษณ์ต่างให้ความส าคญัแก่การ
ส่งเสริมการขายเป็นอย่างมาก ซ่ึงขอ้มูลมีความสอดคลอ้งกบัเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในบทท่ี 2 
วรพล (2561) กล่าววา่ Peer-to-peer lending ใหส้ าคญัต่ออตัราผลตอบแทนเพื่อใหเ้กิดความน่าสนใจ  

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพบวา่ ผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมดร้อยละ 100 มีความคิดเห็น
สอดคลอ้งกบัการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) มีผลต่อการเลือกใช้
บริการของผูบ้ริโภค ผูใ้ห้บริการเสนออตัราดอกเบ้ียท่ีถูกกว่าธนาคารผ่านการประชาสัมพนัธ์และ
โฆษณา เพื่อจูงใจลูกคา้ในการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือทางเลือก 
 

4.3.5 ปัจจัยด้านบุคคล (People) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่า ผูใ้ห้สัมภาษณ์ร้อยละ 71.43 มีความคิดเห็น

สอดคล้องกับการวิเคราะห์เก่ียวกับปัจจัยด้านบุคคล (People) มีผลต่อการเลือกใช้บริการของ
ผูบ้ริโภค การให้ความส าคญัต่อพนักงานขององค์กร พนักงานทุกคนจะตอ้งมีความรู้ทางการเงิน 
ความน่าเช่ือถือ ให้ค  าแนะน าท่ีดี และสามารถน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในบทท่ี 2 กล่าววา่ บุคคล 
(People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถ
สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ และสร้างตกต่างเหนือคู่แข่งขนัให้กบัองคก์รได ้ดงันั้นพนกังานท่ีดี
จะต้องมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดี มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา จึงจะ
สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้ 

ผูใ้หส้ัมภาษณ์ร้อยละ 28.57 มีความคิดเห็นไม่สอดคลอ้งกบัการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยั
ด้านบุคคล (People) มีผลต่อการเลือกใช้บริการของผูบ้ริโภค ลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีมีความรู้ด้านการ
ลงทุนและผลิตภณัฑ์จะมีความเช่ือมัน่ในตนเอง จะสนใจเฉพาะราคาและผลตอบแทนเท่านั้น ดงันั้น
ลูกคา้กลุ่มน้ีจึงไม่ตอ้งการค าแนะน าจากผูใ้หบ้ริการเพื่อหลีกเล่ียงการจ่ายค่าบริการท่ีเพิ่มมากข้ึน 
 

4.3.6 ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ผูใ้ห้สัมภาษณ์ร้อยละ 57.14 มีความคิดเห็นสอดคล้องกบัการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยั

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภค ผูใ้ห้บริการ
ใหค้วามส าคญัดา้นภาพลกัษณ์ โดยการสร้างความน่าเช่ือถือและความเช่ือมัน่แก่ลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัทฤษฎีท่ีอา้งถึงในบทท่ี 2 ว่าดว้ยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 
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(Physical Evidence/Environment and Presentation) เป็นแสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและ
การน าเสนอใหก้บัลูกคา้ใหเ้ห็นเป็นรูปธรรม โดยสร้างคุณภาพโดยรวมทางดา้นกายภาพและรูปแบบ
การใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้  

ผูใ้หส้ัมภาษณ์ร้อยละ 42.86 มีความคิดเห็นไม่สอดคลอ้งกบัการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยั
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีผลต่อการเลือกใช้บริการของผูบ้ริโภค ว่าธุรกิจผู ้
ให้บริการ Peer-to-peer lending เป็นธุรกิจรรูปแบบ platform ซ่ึงการบริการรูปแบบน้ีไม่จ  าป็นตอ้งมี
ลกัษณะทางกายภาพและไม่สามารถน าเสนอใหก้บัลูกคา้ใหเ้ห็นเป็นรูปธรรมได ้
 

4.3.7 ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) 
ผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมดร้อยละ 100 มีความคิดเห็นสอดคลอ้งกบัการวิเคราะห์เก่ียวกบั

ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) มีผลต่อการเลือกใช้บริการของผูบ้ริโภค วา่ผูใ้ห้บริการส่วนใหญ่
ให้ความส าคญักบัความรวดเร็วต่อการให้บริการลูกคา้ โดยเน้นท่ีการบริการท่ีรวดเร็วในส่วนของ
การอนุมติัสินเช่ือลูกคา้ จะท าให้ลูกคา้เกิดความพึงใจต่อการใช้บริการ ซ่ึงสอดคล้องกบัศูนยว์ิจยั
กสิกรไทยได้อ้างถึงด้านกระบวนการว่า เป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นและต้องให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้าน
กระบวนการ เน่ืองจากปัจจยัเหล่าน้ีจะมีผลต่อการตดัสินของนกัลงทุนใหม้าเขา้ใชบ้ริการ ดงันั้นจาก
ขอ้มูลท่ีกล่าวมาจากเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในบทท่ี 2 ซ่ึงมีขอ้มูลท่ีสอดคลอ้งกบัขอ้มูลจากผูใ้ห้
สัมภาษณ์  
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายและข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer 
lending platform โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ  

1) ศึกษาคุณลักษณะและพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการ Peer-to-peer lending 
platform   

2) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีจะส่งผลต่อการใชบ้ริการ Peer-to-peer lending platform  
3) เสนอแนวทางการพฒันากลุยทธ์การตลาดส าหรับผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending 

platform 
งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาในรูปแบบวิจยัเชิงคุณภาพเพื่อให้ได้ขอ้มูลเชิงลึก ผูว้ิจยัได้

ออกแบบขั้นตอนการวจิยัจากหวัขอ้ท่ีสนใจ การคน้หาขอ้มูลเก่ียวพฤติกรรมผูบ้ริโภค และปัจจยั 7 Ps 
เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการในมุมมองของผูใ้ห้บริการและน าไปสู่วาง
แนวทางการพฒันากลุยทธ์การตลาดในการเขา้สู่ธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform 
ดังนั้ นผูว้ิจ ัยได้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างคือ กลุ่มผูท้  างานในธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending 
platform และสินเช่ือส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 7 คน และใชว้ิธีการสัมภาษณ์แบบ
สัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) จากนั้นผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์และ
สรุปผลการวเิคราะห์ขอ้มูลในบทน้ี ซ่ึงประกอบหวัขอ้ดงัน้ี 

5.1 สรุปผลจากการวจิยั 
5.2 อภิปรายผลการวจิยั 
5.3 ขอ้เสนอแนะ 
5.4 ขอ้จ ากดัในการวจิยั 
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5.1 สรุปผลจากการวจิัย 
จากผลการวิจัยเร่ืองกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจผู ้ให้บริการ Peer-to-peer lending 

platform ผูว้จิยัสามารถสรุปผลวจิยัตามวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
 
5.1.1 คุณลกัษณะและพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการ Peer-to-peer lending 

platform   
ผลการวิจัยพบว่าคุณลักษณะของผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่คือนักธุรกิจรายย่อย SME 

รองลงมาจะเป็นพนกังานระดบัปฎิบติัการและบุคคลทัว่ไป ในส่วนของพฤติการรมของผูบ้ริโภคท่ี
ส่งผลต่อการใช้บริการ ปัจจยัส าคญัมาจากวตัถุประสงค์คือตอ้งการทางเลือกใหม่ในการลงทุน ใน
ดา้นของนกัลงทุนคือตอ้งการกระจายความเส่ียงในการลงทุนและไดรั้บผลตอบแทนท่ีดีกว่าอตัรา
ดอกเบ้ียเงินฝาก และในดา้นของผูข้อสินเช่ือคือตอ้งการทางเลือกใหม่ในการกูย้ืมเงินโดยไม่ตอ้งใช้
หลกัค ้าประกนัและสามารถช าระดอกเบ้ียในอตัราท่ียอมรับได ้โดยผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความรู้
ความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์เป็นอยา่งดี และมีความเห็นในดา้นความปลอดภยัของขอ้มูลส่วนตวัเป็น
ส่ิงส าคญั ดงันั้นผูใ้ห้บริการธุรกิจ Peer-to-peer lending platform จะตอ้งปฎิบติัตามก าหนดขอ้บงัคบั
ทางดา้นความปลอดภยัทางขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ตามธนาคารแห่งประเทศไทยก าหนดไว ้ในเร่ือง
ของการรู้จกัแบรนด์ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ยงัไม่ค่อยรู้จกัแบรนด์ จะรู้จกัแค่เฉพาะกลุ่มเท่านั้น อาจ
เพราะยงัเป็นธุรกิจท่ีใหม่การประชาสัมพนัธ์ของผูใ้ห้บริการยงัมีน้อย ดงันั้นการรู้จกัแบรนด์ของ
ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ในปัจจุบนัเกิดจากการแนะน าผ่าน Partner การโฆษณาบอกเล่าแบบปากต่อ
ปากจากผูใ้ชบ้ริการ และโฆษณาผา่นโซเชียลมีเดีย ตามล าดบั 
 

5.1.2 ปัจจัยทางการตลาดทีจ่ะส่งผลต่อการใช้บริการ Peer-to-peer lending platform 
ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยทางการตลาดส่งผลต่อการใช้บริการ Peer-to-peer lending 

platform  ของลูกคา้ต่อกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
1. ปัจจยัดา้นของผลิตภณัฑ์ ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญัต่อผลิตภณัฑท่ี์สอดคลอ้งต่อ

วตัถุประสงค ์และประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการใชง้าน ดา้นของนกัลงทุนคือการลงทุนท่ี
สามารถกระจายความเส่ียงการลงทุนในตราสารทุนและไดรั้บผลตอบแทนท่ีดีกวา่อตัรา
ดอกเบ้ียเงินฝาก ดา้นของผูข้อสินเช่ือคือการกูย้มืเงินไปลงทุนโดยไม่ตอ้งใชห้ลกัค ้าประกนั
และสามารถช าระดอกเบ้ียในอตัราท่ียอมรับได ้ 

2. ปัจจยัดา้นราคา ผูใ้ชบ้ริการพึงพอใจต่ออตัราดอกเบ้ียและค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการท่ี
ถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัค่าใชบ้ริการสินเช่ือในกลุ่ม non-bank  
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3. ปัจจยัดา้นสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญัต่อสถานท่ีจ าหน่าย
ผลิตภณัฑต์อ้งสะดวกใชง้านง่าย ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่พึงพอใจต่อการใชแ้ฟลคฟอร์มผา่น
อินเทอร์เน็ต  

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ผูใ้ชบ้ริการพึงพอใจต่อการส่งเสริมการขายระดบัหน่ึง จาก
การโฆษณาจูงใจในเร่ืองผลตอบแทนและดอกเบ้ียสินเช่ือท่ีต ่ากวา่เม่ือเทียบกบัธนาคาร
พาณิชย ์ 

5. ปัจจยัดา้นบุคคล ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญัต่อพนกังาน พนกังานจะตอ้งสามารถแนะน า
ขอ้มูลผลิตภณัฑท่ี์ดีตรงตามความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการได ้ 

6. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญักบัภาพลกัษณ์ของบริษทั ความ
น่าเช่ือถือของบริษทัเป็นปัจจยัส าคญัต่อการใชบ้ริการ โดยผูใ้ชบ้ริการวดัความน่าเช่ือถือจาก
ภาพลกัษณ์ของผูน้ าในองคก์ร เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ต่อการใชบ้ริการ 

7. ปัจจยัดา้นกระบวนการ ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญัต่อกระบวนการ ระบบการจดัการท่ีดีมี
ระบบท่ีมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว ส าหรับผูใ้ชบ้ริการการอนุมติัสินเช่ือไดเ้ร็วจะส่งผลต่อ
ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการเพิ่มมากข้ึน 

 
 

5.2 อภิปรายผลการวจิัย 
การศึกษาเร่ือง “กลยทุธ์การตลาดของธุรกิจผูใ้หบ้ริการ Peer-to-peer lending platform” 

สามารถอภิปรายผลโดยใชแ้นวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าใชป้ระโชน์ ดงัน้ี 
 
5.2.1 คุณลกัษณะและพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการ Peer-to-peer lending 

platform   
จากผลการศึกษาคุณลักษณะและพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการ Peer-to-peer 

lending platform พบว่าผู ้ใช้บริการส่วนใหญ่คือนักธุรกิจรายย่อย SME เป็นหลัก ในส่วนของ
พฤติการรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการใช้บริการ ปัจจยัส าคญัมาจากวตัถุประสงค์ ในดา้นของนกั
ลงทุนคือตอ้งการทางเลือกใหม่ในการลงทุนนอกเหนือการลงทุนรูปแบบเดิม และในดา้นของผูข้อ
สินเช่ือคือตอ้งการทางเลือกใหม่ในการกูย้ืมเงินโดยไม่ตอ้งใชห้ลกัค ้าประกนัและช าระดอกเบ้ียใน
อตัราต ่ากว่าธุรกิจสินเช่ือ non-bank โดยผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความรู้ความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์
เป็นอยา่งดี และมีความเห็นในดา้นความปลอดภยัของขอ้มูลส่วนตวัเป็นส่ิงส าคญั และในเร่ืองของ
การรู้จกัแบรนด์ ยงัมีแค่ผูใ้ชบ้ริการเฉพาะกลุ่มเท่านั้นท่ีรู้จกัแบรนด์ ซ่ึงผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่รู้จกัแบ
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รนด์เกิดจากการแนะน าจาก Partner การโฆษณาบอกเล่าแบบปากต่อปากจากผูใ้ช้บริการ และ
โฆษณาผ่านโซเชียลมีเดีย ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2561) กล่าวว่า
แพลตฟอร์ม Peer-to-Peer Lending ในไทยท่ีมุ่งเจาะกลุ่มผูกู้ร้ายยอ่ย โดยเฉพาะ SME ซ่ึงจะช่วยเพิ่ม
โอกาสในการเขา้ถึงแหล่งเงินทุนให้กลุ่มดงักล่าวไดด้ว้ยอตัราดอกเบ้ียท่ีถูกลง และสอดคลอ้งกบัว
รพล (2561) กล่าวว่า Peer-to-peer lending ช่วยเปิดโอกาสให้ผูกู้ ้มีช่องทางในการหาเงินไปใช้ 
โดยเฉพาะธุรกิจท่ีไม่มีสินทรัพย ์และช่วยแกปั้ญหาให้กบัธุรกิจรายเล็กและรายกลาง ซ่ึงธนาคารไม่
ค่อยปล่อยสินเช่ือให ้ในส่วนฝ่ังนกัลงทุน Peer-to-peer lending ถือเป็นเคร่ืองมือในการกระจายความ
เส่ียงการลงทุนท่ีไม่คลา้ยกบัหุ้นกูเ้พราะจ่ายเงินคืนเป็นรายเดือนแบบลดตน้ลดดอก ช่วยให้พอร์ต
การลงทุนเขา้ใกล ้efficient frontier มากข้ึนเพราะมีความสัมพนัธ์กบัสินทรัพยป์ระเภทอ่ืนต ่าท่ีส าคญั
อตัราผลตอบแทนยงัน่าสนใจ  
 

5.2.2 ปัจจัยทางการตลาดทีจ่ะส่งผลต่อการใช้บริการ Peer-to-peer lending platform 
จากผลการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีจะส่งผลต่อการใชบ้ริการ Peer-to-peer lending 

platform พบว่าปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มีผลต่อการใช้บริการ Peer-to-peer 
lending โดยเฉพาะ 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 1. ปัจจยัดา้นของผลิตภณัฑ์ ผูใ้ช้บริการให้ความส าคญัต่อ
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการใช้งานผลิตภณัฑ์ ด้านของนักลงทุนคือการลงทุนท่ีสามารถกระจาย
ความเส่ียงการลงทุนในตราสารทุนและไดรั้บผลตอบแทนท่ีดีกวา่อตัราดอกเบ้ียเงินฝาก และดา้นของ
ผูข้อสินเช่ือคือการกูย้ืมเงินไปลงทุนโดยไม่ตอ้งใชห้ลกัค ้าประกนัและสามารถช าระดอกเบ้ียในอตัรา
ท่ีต ่ากว่าสินเช่ือกลุ่ม non-bank 2. ปัจจยัด้านกระบวนการการ ผูใ้ช้บริการให้ความส าคญักบัการ
อนุมติัสินเช่ือได้เร็วจะส่งผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการเพิ่มมากข้ึน และ 3. ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการขาย การโฆษณาจูงใจในเร่ืองผลตอบแทนและดอกเบ้ียสินเช่ือท่ีต ่ากว่าเม่ือเทียบกับ
ธนาคารพาณิชยมี์ผลต่อการใช้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัอรุณ (2552) และกมลภทัร (2554) กล่าวว่าปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค ดา้นการจดัจ าหน่ายมีผล
ต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผล
ต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภครองลงมาตามล าดบั และสอดคล้องกบัจิรัสยช์า (2558) 
กล่าววา่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจลงทุนคือพนกังานธนาคาร ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร ปัจจยัดา้นทศันคติในการลงทุน ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ปัจจยัดา้นคุณภาพการใหบ้ริการ และปัจจยัการตดัสินใจลงทุนในระดบัมาก ปัจจยัดา้นการรับรู้ขอ้มูล
ข่าวสาร ปัจจยัดา้นทศันคติในการลงทุน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัดา้นคุณภาพการ
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ให้บริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจลงทุนในกองทุนรวมประเภทกองทุนรวมหุ้นระยะยาว (LTF) 
ของลูกคา้ บมจ.ธนาคารกรุงเทพ 

 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 

การศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform 
ในประเทศไทย ท าให้ทราบถึงคุณลกัษณะและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และปัจจยัทางด้านส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps ของผูใ้ห้บริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการของผูบ้ริโภค ซ่ึง
ผู ้ประกอบการสามารถน าข้อมูลท่ีด้ไปใช้เป็นแนวทางการพัฒนากลุยทธ์การตลาดส าหรับผู ้
ให้บริการ Peer-to-peer lending platform เพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์และปรับปรุงรูปแบบการบริการให้
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ยิง่ข้ึน และสร้างความไดเ้ปรีบทางการแข่งขนัเชิงธุรกิจ 

ดงันั้นจากผลการวิจยัสามรถแยกขอ้เสนอแนะเป็น 2 ส่วน คือขอ้เสนอแนะเชิงกลยทุธ์ 
และขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังถดัไป ดงัน้ี 

 
5.3.1 ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 
ปัจจุบนัสถานการณ์ธุรกิจ Fintech ในประเทศไทยพบว่ามีจ านวนสตาร์ทอพัเขา้มา

ให้บริการในธุรกิจน้ีเพิ่มข้ึนอย่างกา้วกระโดดในช่วง 2 ปีท่ีผ่านมา และการให้สินเช่ือในรูปแบบ 
Peer-to-peer lending ซ่ึงเป็นการท าธุรกรรมออนไลน์ไดรั้บความนิยมอยา่งมาก และมีการคาดการณ์
ในอนาคตว่ามูลค่าตลาดจะเพิ่มมากข้ึน ท าให้ตลาดเกิดการแข่งขันกันด้วยอัตราดอกเบ้ียและ
โปรโมชัน่ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัทางธุรกิจสินเช่ือรายยอ่ย SME  

จากผลวิจยัเร่ืองกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform 
พบว่า แพลตฟอร์ม Peer-to-Peer Lending (Peer-to-peer lending) ในไทยมุ่งเจาะกลุ่มผูกู้ ้รายย่อย 
โดยเฉพาะSME เพื่อเพิ่มโอกาสในการเขา้ถึงแหล่งเงินทุนให้กลุ่มดงักล่าวโดยใหอ้ตัราดอกเบ้ียท่ีถูก
ลงและแพลตฟอร์มท่ีออกแบบให้มีกลไกการแข่งขันด้านราคาเพิ่มเติมในระดับนักลงทุนผ่าน
กระบวนการประมูลลูกหน้ีออนไลน์ ซ่ึงเป็นการลงทุนทางเลือกท่ีสร้างผลตอบแทนในการลงทุน
มากกว่าการลงทุนในรูปแบบเงินฝากธนาคารพาณิชย ์จึงมีผลต่อการตดัสินของนักลงทุนมากข้ึน 
นอกจากนั้นผูใ้ชบ้ริการยงัให้ความส าคญัเร่ืองความมัน่คงปลอดภยัของขอ้มูลส่วนบุคคล ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ และปัจจยัดา้นกระบวนการการ จากขอ้มูลดงักล่าวผูว้ิจยัเสนอกลยุทธ์ระดบัธุรกิจและกล
ยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี ดงัน้ี 
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กลยทุธ์ระดบัธุรกิจของสินเช่ือรายยอ่ย SME ท่ีเลือกใชเ้พื่อการแข่งขนัในตลาดน่านน ้ า
สีคราม (Blue Ocean Strategy) คือกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiate Strategy) และการ
มุ่งเน้นตลาดเป้าหมายโดยเฉพาะ (Focus Differentiation Strategy) เหมาะกับธุรกิจต้องการสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขนัด้านความแตกต่างโดยเน้นความช านาญในตลาดสินเช่ือรายย่อย
โดยเฉพาะ SME การพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีรูปแบบท่ีหลากหลายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และการปรับปรุงประสิทธิภาพการท างานใหค้ล่องตวัโดยเฉพาะการอนุมติัสินเช่ือไดเ้ร็วจะ
ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ สร้างประสบการณ์การใชบ้ริการท่ีดีให้แก่ลูกคา้จะท าใหเ้กิด
แนวโนม้ในการแนะน าต่อบุคคลอ่ืน ท าใหเ้กิดโอกาสการเขา้มาใชบ้ริการสินเช่ือในรูปแบบ Peer-to-
peer lending ของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 

กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Functional Strategy) ท่ีเลือกใช้คือกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด เพื่อผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลไปใช้เป็นแนวทางการพฒันากลุยทธ์การตลาดของ
ธุรกิจผูใ้ห้บริการ Peer-to-peer lending platform โดยกลุ่มผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัเร่ืองผลิตภณัฑ์ 
โดยพฒันารูปแบบผลิตภณัฑ์ท่ีเนน้ในดา้นความปลอดภยัของขอ้มูล หน่วยงานวางแผนกลยุทธ์และ
หน่วยงานพฒันาเทคโนโลยจีะตอ้งออกแบบรูปแบบผลิตภณัฑใ์หมี้ความหลากหลายและตอบสนอง
ความตอ้งการของผูใ้ชง้าน นอกจากนั้นผูใ้ชบ้ริการยงัให้ความส าคญักบัการปรับปรุงประสิทธิภาพ
การท างาน การอนุมติัสินเช่ือไดเ้ร็วจะส่งผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ จึงตอ้งการหน่วยงาน
พฒันาเทคโนโลยีในออกแบบและปรับปรุงระบบการท างานให้มีประสิทธิภาพ ทนัสมยั และลด
ขั้นตอนท่ีไม่จ  าเป็น และหน่วยงานบริหารทรัพยากรมนุษยเ์ขา้มาในการเพิ่มศกัยภาพของบุคลากร
ด้วยการอบรมมุ่งเน้นให้เกิดความเข้าใจขั้นตอนการใช้ระบบการด าเนินงานมากข้ึน เพื่อท าให้
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความพึงพอใจต่อการใชบ้ริการมากข้ึน 
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แผนกลยุทธ์การตลาดของธุรกจิผู้ให้บริการ Peer-to-peer lending platform 
แผนกลยุทธ์การตลาดระยะส้ัน (6 เดือน)  

เน่ืองจากธุรกิจผูใ้หบ้ริการ Peer-to-peer lending platform ยงัเป็นธุรกิจท่ีใหม่ส าหรับ
ตลาดสินเช่ือประเทศไทยและมีรูปแบบธุรกิจท่ีแปลกจากธุรกิจสินเช่ือรูปแบบเดิม ท าใหมี้ผูบ้ริโภค
เฉพาะกลุ่มเพราะผูบ้ริโภคทัว่ไปยงัขาดความรู้ความเขา้ใจต่อตวัผลิตภณัฑ์เพื่อท าใหผู้บ้ริโภครู้จกั
และเขา้ใจผลิตภณัฑ ์ดงันั้นควรเนน้ความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการส่งเสริมการขาย 
เน่ืองจากและท าการตลาดในเชิงรุกเพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ ซ่ึงจะก่อใหเ้กิดโอกาสทางการแข่งขนัและ
ส่งผลใหเ้ป็นผูน้ าดา้นการตลาด 
แผนกลยุทธ์การตลาดระยะกลาง (7 เดือน - 2 ปี)  

จากผลวจิยัลูกคา้ใหค้วามส าคญัต่อกระบวนการการอนุมติัสินเช่ือท่ีรวดเร็วจะส่งผลต่อ
ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการเพิ่มมากข้ึน และความส าคญัในดา้นความปลอดภยัของขอ้มูล ดงันั้น
ในแผนกลยทุธ์การตลาดควรเนน้ความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นกระบวนการ เพื่อสร้างความ
เช่ือมัน่ต่อผลิตภณัฑแ์ละตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งรวดเร็ว นอกจากนั้นควรให้
ความส าคญัดา้นบุคคล เน่ืองจากปัจจุบนับริการถือเป็นส่ิงส าคญั โดยใชก้ลยทุธ์พฒันาพนกัารงาน
เพือ่ใหส้ามารถบริการลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ลูกคา้เกิดความประทบัใจ ดงันั้นจะสามารถ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเหนือกวา่คู่แข่ง 
แผนกลยุทธ์การตลาดระยะยาว ( 3 - 5 ปี)  

แผนกลยุทธ์การตลาดระยะยาวควรพฒันาทุกๆ ด้านอย่างต่อเน่ือง ไม่ว่าจะเป็นดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคคล และด้านกระบวนการ เพื่อมอบ
ประสบการณ์การใช้บริการท่ีดีให้แก่ลูกคา้ และสร้างเอกลกัษณ์เฉพาะท่ีสามารถตอบโจทยค์วาม
ตอ้งการของลูกคา้ ท าใหลู้กคา้เกิดความจงรักภกัดีต่อแบรนด ์ 
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ตารางที ่5.1 : แผนกลยุทธ์การตลาดของธุรกจิผู้ให้บริการ Peer-to-peer lending platform 
แผนระยะสั้น  
(6เดือน) 

ดา้นของผลิตภณัฑ์ 
- ท า Branding แสดงเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑท่ี์เป็นสินเช่ือทางเลือกท่ีสร้างโอกาส

ใหน้กัลงทุนรายยอ่ยโดยสามารถกูเ้งินไดโ้ดยไม่ใชสิ้นทรัพยค์  ้าประกนั เพื่อสร้าง
ความแตกต่างของแบรนด์และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการจดจ าได ้

ดา้นราคา 
- การน ากลยทุธ์ค่าธรรมเนียมราคาพิเศษมาใชช่้วงเปิดธุรกิจ เพื่อขยายฐานลูกคา้มาก

ข้ึน 
ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์
- การใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีจดัจ าหน่าย เพื่อเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการ และสร้างความ

เช่ือมัน่แก่ผูใ้ชบ้ริการ 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 
- การเพิ่มโฆษณาทาง Social และ Web site บริษทั และการประชาสัมพนัธ์ข่าวสาร

ต่างๆ ผา่นงาน event ท่ีเก่ียวขอ้งกบักลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 
ดา้นบุคคล 
- การจดัอบรมพนกังานเพื่อพฒันาศกัยภาพในดา้นบริการ สามารถสร้างความพึง

พอใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการไดแ้ละสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่ง 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
- การสร้างรูปแบบการใหบ้ริการ ความน่าเช่ือถือ ความทนัสมยั และความรวดเร็ว 

ดา้นกระบวนการ 
- ปรับปรุงแพลตฟอร์มใหพ้ร้อมใชง้าน มีระบบการจดัการท่ีมีประสิทธิภาพ 

แผนระยะกลาง  
(7เดือน-2ปี) 

ดา้นของผลิตภณัฑ์ 
- พฒันารูปแบบผลิตภณัฑท่ี์เนน้ในดา้นความปลอดภยัของขอ้มูลมากข้ึน 

ดา้นราคา 
- การปรับลดอตัราดอกเบ้ียตามแนวโนม้เศรษฐกิจช่วงนั้นๆ  
- การเพิ่มขอเสนอเพิ่มระยะเวลาในการผอ่นช าระโดยพิจารณาจากประวติัการช าระ

เงินและความสามรถในการผอ่นช าระของลูกคา้ 
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ดา้นการส่งเสริมการขาย 
- เพิ่มช่องช่องทางประชาสัมพนัธ์ผา่นการท าการตลาดผา่นทางโทรศพัท ์โดยเปิด

แผนก Activation เพื่อท าหนา้ท่ีโทรศพัทแ์จง้ลูกคา้ถึงสิทธิพิเศษใหม่ๆ และ
กิจกรรมท่ีน่าสนใจ เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจต่อการใชบ้ริการ 

ดา้นบุคคล 
- เพิ่มการจดัอบรมพนกังานในเร่ืองขั้นตอนการใชร้ะบบการด าเนิน เพื่อใหพ้นกังาน

เกิดความเขา้ใจและบริการท่ีรวดเร็วตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้
ดา้นกระบวนการ 
- ปรับปรุงกระบวนการอนุมติัสินเช่ือผา่นระบบออนไลน์ และขั้นตอนระยะเวลาใน

การอนุมติัใหร้วดเร็วข้ึน ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
 
 

แผนระยะยาว  
(3-5ปี) 

ดา้นของผลิตภณัฑ์ 
- น าเสนอผลิตภณัฑสิ์นช่ือ Peer-to-peer lending รูปแบบใหม่ใหก้บักลุ่มลูกคา้ท่ีมี

ความตอ้งการเฉพาะ เพื่อขยายฐานลูกคา้ใหเ้พิ่มมากข้ึน 
ดา้นราคา 
- การปรับลดอตัราดอกเบ้ียตามแนวโนม้เศรษฐกิจช่วงนั้นๆ  
- การเพิ่มขอเสนอเพิ่มระยะเวลาในการผอ่นช าระโดยพิจารณาจากประวติัการช าระ

เงินและความสามรถในการผอ่นช าระของลูกคา้ 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 
- การเพิ่มสิทธิพิเศษต่างๆ ใหก้บัลูก เพื่อกระตุน้ให้เกิดความสนใจต่อการใชบ้ริการ

และท าใหลู้กคา้เกิด brand loyalty  
ดา้นบุคคล 
- การจดัอบรมพนกังานเพื่อพฒันาศกัยภาพในดา้นบริการ สามารถสร้างความพึง

พอใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการไดแ้ละสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่ง 
ดา้นกระบวนการ 
- ปรับปรุงกระบวนระบบการด าเนินงานโดยใชเ้ทคโนโลยีใหมี้ความทนัสมยั พร้อม

ต่อการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ 
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5.3.2 ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังถัดไป 
- ควรมีการเพิ่มจ านวนตวัอยา่งเพื่อใหผ้ลการวิจยัท่ีชดัเจนยิง่ข้ึน 
- ควรมีการวิจยัเพิ่มเติมเพื่อหาความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ Peer-to-peer lending 

platform เพื่อน าเสนอขอ้มูลเปรียบเทียบในการพฒันากลุยทธ์การตลาดส าหรับผู ้
ใหบ้ริการ Peer-to-peer lending platform โดยวธีิการสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อหาขอ้มูล
อ่ืนๆ มาประกอบ 
- ควรเพิ่มช่องทางการเก็บขอ้มูลมากข้ึน เพื่อความหลากหลายของกลุ่มตวัอยา่งมากข้ึน 
และขยายพื้นท่ีไปยงัพื้นท่ีอ่ืน เพื่อใหอ้อกกลยทุธ์การแข่งขนัใหเ้หมาะสมกบัธุรกิจ 
Peer-to-peer lending platform ได ้

 
 

5.4 ข้อจ ากดัในการวจิัย 
- กลุ่มตวัอยา่งไม่ครอบคลุม ในการท าวจิยัตร้ังน้ีผูว้จิยัไดท้  าการศึกษากลุ่มตวัอยา่งเฉพาะผู ้

ใหบ้ริการ Peer-to-peer lending platform เท่านั้น  
- ขอ้จ ากดัในดา้นระยะเวลาการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ซ่ึงมีระยะเวลานอ้ย 
- รูปแบบในการจดัเก็บขอ้มูลท่ีเนน้ในเร่ืองของ Qualitative ท่ีไม่ไดเ้นน้เร่ือง Quantitative 

เพื่อมองเชิงลึกมากข้ึน
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แบบสัมภาษณ์กึง่มโีครงสร้างเพ่ือการวจิัย 
งานวจิัยเร่ือง กลยุทธ์การตลาดของธุรกจิผู้ให้บริการ Peer-to-peer lending platform 

 
 

วตัถุประสงค์ 
เพื่อศึกษาคุณลกัษณะและพฤติกรรมของการเลือกใชบ้ริการ ปัจจยัทางการตลาดท่ีจะ

ส่งผลต่อการใชบ้ริการ Peer-to-peer lending platform 
 

ค าช้ีแจง  
เคร่ืองมือการวจิยัแบบสัมภาษณ์ก่ึงมีโครงสร้าง ประกอบดว้ย  2  ส่วน  ดงัต่อไปน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นทางดา้นพฤติกรรมผูใ้ชบ้ริการ Peer-to-peer lending platform 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  ของผูใ้หบ้ริการ Peer-to-peer 
lending platform 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ให้สัมภาษณ์ 
1. ช่ือ-สกุล  
2. ต าแหน่งงาน 
3. บริษทัท่ีท าในปัจจุบนั 

 

ส่วนที ่2 ความคดิเห็นทางด้านพฤติกรรมผู้ใช้บริการ Peer-to-peer lending platform 
1. ลูกคา้ส่วนมากเป็นประเภทไหน รู้จกัแบรนดไ์ดอ้ยา่งไร 

2. ลูกคา้มีความเขา้ใจชดัเจนในตวัผลิตภณัฑท่ี์ใชบ้ริการหรือไม่ 
3. ความปลอดภยัของขอ้มูลส่วนตวัท่ีลูกคา้จะไดรั้บ บริษทัมีการจดัการใหอ้ยา่งไร 

 

ส่วนที ่3 ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  ของผู้ให้บริการ Peer-to-peer 
lending platform 

1. สินคา้ของบริษทัมีความแตกต่างกบัท่ีอ่ืนหรือไม่ ถา้มีอยา่งไร 
2. ลูกคา้พิจารณาจากปัจจยัอะไรบา้งเป็นหลกัในการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ ท าไมถึงเลือก

จากปัจจยัเหล่าน้ี 
3. เหตุใดลูกคา้จึงตดัสินใจใชบ้ริการของท่ีน่ี 
4. ระยะเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งรอในการทราบผลอนุมติัการลงทุน ลูกคา้ส่วนมากมีความพึง

พอใจหรือไม่ 
5. ปัจจุบนัช่องทางในการติดต่อกบัลูกคา้มีก่ีช่องทาง มีช่องทางอะไรบา้ง 
6. นอกจากเวบ็ไซตแ์ลว้บริษทัมีการโปรโมตลูกคา้ผา่นช่องทางใดบา้ง 
7. บริษทัมีการส่งเสริมการขายรูปแบบใด และมีผลตอบรับจากลูกคา้เป็นอยา่งไร 

  




