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บทสรุปผูบ้ริหาร 
งานวิจัยน้ีทำการศึกษา ผลการสำรวจความพึงพอใจลูกค้าที่ใช้บริการของ สธค. สำหรบัการสำรวจ

ความพึงพอใจของผูท้ี่เคยใช้บรกิารและไม่เคยใช้บริการโรงรบัจำนำ ของ สธค. สธค. ได้กำหนดวิธีการศึกษา  
และการเกบ็ข้อมลู ภายใต้วัตถุประสงค์ โดยใช้วิจัยรูปแบบการวิจัยเชิงปรมิาณ เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา 
(Descriptive Research) โดยมีหน่วยวิเคราะห์ (Unit of Analysis) เป็นจำนวนลูกค้าผู้ใช้บริการ สธค. เก็บ
ข้อมูลจากการเพื่อความสะดวกในการวิเคราะห์ผล ด้วยการสุ่มตัวอย่างแบบตามความสะดวก (Convenience 
Sampling) ในพื้นที่สาขาของ สธค. ทั่วประเทศ และทำการแจกแบบสอบถามแบบออนไลน์ด้วย Google 
From และแจกแบบสอบถาม จำนวน 450 คน สธค. ได้ทำการวิเคราะห์ โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูป SPSS 
(Statistical Package for Social Science for Windows) ในการประมลผลของข้อมลู การทดสอบสมมติฐาน
ด้วย (ANOVA : F-test)  
 ผลสรปุการวิจัยตามสมมติฐาน พบว่า การรบัรู้ด้านกลยทุธ์การตลาด (ตลาดบริการ :7P’s) ของลูกคา้ 
(ลูกค้าท่ีเขา้มาใช้บริการ) ที่แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจสำหรับใช้บริการของ สธค. ที่แตกต่างกัน 
ตารางแสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างระหว่างการรับรูด้้านกลยุทธ์การตลาด (ตลาดบริการ :7P’s) ของ
ลูกค้า (ลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิาร) ที่แตกต่างกันมผีลต่อความพึงพอใจสำหรบัใช้บริการของ สธค. ที่แตกต่างกัน
โดยใช้สถิติทดสอบ ANOVA F-test 
 

ตัวแปร 
แหล่งความ 
แปรปรวน 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

การรับรู้ด้านกลยุทธ์การตลาด (ตลาดบริการ 
:7P’s) ของลูกค้า (ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ) ที่
แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจสำหรับใช้
บริการของ สธค. 

ระหว่างกลุ่ม 12.66 25 1.909 78.44 0.00* 

ภายในกลุ่ม 76.792 435 0.524   

รวม 89.452 449    

 
จากตารางแสดงลักษณะการรบัรู้ด้านกลยุทธ์การตลาด (ตลาดบริการ :7P’s) ของลูกค้า (ลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้

บริการ) มีค่า Sig. เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า การรบัรู้ด้านกลยุทธ์การตลาด (ตลาดบริการ :7P’s) ของลูกค้า (ลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้

บริการ) ที่แตกต่างกันมผีลต่อความพึงพอใจสำหรบัใช้บรกิาร สธค. ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่

ระดับ 0.05 
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การรบัรู้ด้านความเป็นโรงรับจำนำเพื่อสังคม (Perception) ของลูกค้า (ลูกค้าท่ีเข้ามาใชบ้ริการ) ที่
แตกต่างกันมผีลต่อความพงึพอใจสำหรบัใช้บริการของ สธค. ที่แตกต่างกัน  

ตารางแสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างระหว่างการรับรูด้้านความเป็นโรงรบัจำนำเพื่อสังคม 
(Perception) ของลูกค้า (ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ) ที่แตกตา่งกันมผีลต่อความพงึพอใจสำหรบัใช้บริการของ 
สธค. ที่แตกต่างกันโดยใช้สถิติทดสอบ ANOVA F-test 

 

ตัวแปร 
แหล่งความ 
แปรปรวน 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

การรับรู้ด้านความเป็นโรงรับจำนำเพื่อสังคม 
(Perception) 

ระหว่างกลุ่ม 21.484 62 2.552 88.21 0.00* 

ภายในกลุ่ม 67.770 387 0.822   

รวม 89.254 449    

 
จากตารางแสดงการรับรู้ด้านความเป็นโรงรับจำนำเพือ่สงัคม (Perception ของลกูค้า (ลกูค้าที่เข้ามาใช้

บริการ) มีค่า Sig. เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า การรบัรู้ด้านความเป็นโรงรบัจำนำเพื่อสงัคม (Perception ของลูกค้า (ลกูค้าที่เข้า

มาใช้บริการ) ที่แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจสำหรับใช้บริการ สธค. ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ที่ระดับ 0.05 

ในส่วนของค่าสถิติทีผ่ลต่อปัจจัยด้านตลาดบริการ (7P’s) ความพึงพอใจตอ่ สธค. ตารางแสดงค่าเฉลี่ย 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของปจัจัยด้านตลากบรกิาร (7P’s) ความพงึพอใจตอ่ สธค. 

ปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ความพึงพอใจต่อ สธค. 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

Product สินค้าและบริการของ สธค. 4.521 0.782 มากที่สุด 

Price ราคาสินค้าหรือบริการของ สธค. *4.811 0.658 มากที่สุด 

Place ช่องทางในการให้ขายและให้บริการ 4.511 0.824 มากที่สุด 

Promotion วิธีการส่งเสริมการตลาดของ สธค. 4.520 0.458 มากที่สุด 

People การจัดการเก่ียวกับพนักงานหรือทรัพยากรด้านบุคคล ***4.802 0.365 มากที่สุด 

Process กระบวนการในการทำงานของ สธค. 4.550 0.445 มากที่สุด 

Physical Evidence สิ่งแวดล้อมทางกายภาพที่ลูกค้าที่มาใช้บริการต้องพบเจอ **4.810 0.587 มากที่สุด 
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ปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ความพึงพอใจต่อ สธค. 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

รวม 4.76 0.489 มากท่ีสุด 

*ค่าการคำนวณความพึงพอใจรายสาขา เฉพาะปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ยังไม่ได้รวมปัจจัยสนับสนุนอ่ืน 
**ที่ระดับความเชื่อม่ัน 99% / มีนัยทางสถิติที่ระดับ 0.01 

จากตาราง พบว่า ปจัจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ความพึงพอใจต่อ สธค. ด้าน Price ราคาสินค้าหรือบรกิาร
ของ สธค. โดยรวมในระดบั มากทีสุ่ด มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.811 รองลงมา คือ Physical Evidence สิ่งแวดล้อม
ทางกายภาพทีลู่กค้าที่มาใช้บริการต้องพบเจอ และ People การจัดการเกี่ยวกับพนักงานหรือทรัพยากรด้าน
บุคคล มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.810 และ 4.802 ตามลำดับ โดยมีความพึงพอใจปจัจัยด้านตลาดบรกิาร (7P’s) มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.76 

ทั้งนี้ค่าสถิติทีผ่ลตอ่ปจัจัยด้านตลาดบรกิาร (7P’s) ความพึงพอใจต่อรายสาขา ตารางปัจจัยด้านการตลาด
บริการรายสาขา : แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของปัจจัยด้านตลากบรกิาร (7P’s) 
ความพึงพอใจรายสาขา 

ปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ความพึงพอใจรายสาขา 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 
สถานธนานุเคราะห์ เขตป้อมปราบ กทม. 4.81 0.578 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตพระนคร กทม. 4.90 0.568 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตธนบุรี กทม. **4.91 0.872 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตราชเทวี กทม. 4.81 0.458 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ สี่มุมเมือง จังหวัดปทุมธานี *4.92 0.568 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตบางกอกน้อย กทม. 4.80 0.871 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตลาดพร้าว กทม. 4.81 0.824 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ เขตประเวศ กทม. 4.76 0.752 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ ตลาดใหม่ดอนเมือง กทม. 4.85 0.687 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตหนองจอก กทม. 4.81 0.554 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตบางซ่ือ กทม. 4.78 0.687 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ เขตภาษีเจริญ กทม. 4.81 0.654 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตยานนาวา 4.88 0.754 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตจอมทอง กทม.  4.82 0.874 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตบางเขน กทม. 4.88 0.866 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ เขตจตุจักร กทม.  4.80 0.745 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตธนบุรีปากท่อ กทม. 4.79 0.742 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตดินแดง กทม. 4.80 0.841 มากที่สุด 
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ปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ความพึงพอใจรายสาขา 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

สถานธนานุเคราะห์ เขตบางกะปิ กทม. ***4.90 0.811 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตบางนา กทม. 4.80 0.784 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตดอนเมือง กทม. 4.79 0.841 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ เขตมีนบุรี กทม. 4.51 0.901 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ ปากเกร็ด จังหวัดนนทบุรี 4.81 0.857 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตบางบอน กทม. 4.78 0.562 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตหนองค้างพลู 4.75 0.523 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ เขตหลักสี่ กทม. 4.83 0.712 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตคันนายาว กทม. 4.78 0.744 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ ถนนจันทอุดม จังหวัดระยอง 4.75 0.855 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ เขตสวนหลวง กทม. 4.83 0.801 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตลาดกระบัง กทม. 4.85 0.745 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตสายไหม กทม. 4.79 0.732 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตทุ่งครุ กทม. 4.79 0.665 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดสมุทรปราการ 4.79 0.825 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ รัตนาธิเบศร์ จังหวัดนนทบุรี 4.78 0.745 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ ปลวกแดง จังหวัดระยอง 4.78 0.664 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดลำพูน 4.83 0.882 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดสุราษฎร์ธานี 4.78 0.714 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดอุดรธานี 4.79 0.712 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดพิษณุโลก 4.88 0.736 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดอยุธยา 4.73 0.845 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดชลบุรี 4.81 0.652 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดสุพรรณบุรี 4.79 0.489 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดราชบุรี 4.78 0.568 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดลพบุรี 4.83 0.662 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ ตลาดไท จังหวัดปทุมธานี 4.73 0.574 มากที่สุด 

รวม 4.76 0.489 มากท่ีสุด 

*ค่าการคำนวณความพึงพอใจรายสาขา เฉพาะปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ยังไม่ได้รวมปัจจัยสนับสนุนอ่ืน 
**ที่ระดับความเชื่อม่ัน 99% / มีนัยทางสถิติที่ระดับ 0.01 

ตาราง พบว่า ปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ความพึงพอใจรายสาขา ของ สธค. โดยรวมมากทีสุ่ด คือ 
สถานธนานุเคราะห์ สีมุ่มเมือง จังหวัดปทุมธานี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.92 รองลงมา คือ สถานธนานุเคราะห์ เขต
ธนบุรี กทม. มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.91 และสถานธนานุเคราะห ์เขตบางกะปิ กทม. มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.90 
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ในประเด็นการรับรู้ด้านความเป็นโรงรบัจำนำเพื่อสงัคม (Perception) ลูกค้าให้ความสำคัญต่อการรบัรู้ จัด

อยู่ในระดับบนสุดของกลไกทางการตลาด โดยเป็นจุดที่ผลกูค้าอาจให้ความสนใจที่จะเรียนรูเ้พิ่มเติมเกี่ยวกับ

สินค้า/การบริการของ สธค. ในจุดน้ี สธค. สามารถดึงดูดความสนใจของลกูค้าด้วยประสบการณ์ในเชิงบวก จะ

ช่วยเพิ่มการรับรู้ และอาจเป็นแรงบันดาลใจให้ลกูค้านั้นค้นหาข้อมูลเพิ่มเติม ด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดที่

หลากหลาย และเหมาะสม ซึง่สามารถพิจารณาจากปัจจัยต่อไปนี้ 

 

การรับรู้ด้านความเป็นโรงรับจำนำเพื่อสังคม (Perception) 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

เหตุแห่งการรับรู้ 4.65 0.854 มากที่สุด 

เป้าหมายการรับรู้ *4.84 0.811 มากที่สุด 

สถานการณ์การรับรู้ **4.82 0.785 มากที่สุด 

นโยบายด้านผู้มีส่วนได้ส่วนเลีย ***4.78 0.822 มากที่สุด 

รวม 4.79 0.874 มากท่ีสุด 

 

จากตาราง พบว่า การรบัรู้ด้านความเป็นโรงรับจำนำเพื่อสังคม (Perception) ของ สธค. โดยรวมมากทีสุ่ด 
คือ เป้าหมายการรบัรู้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.84 รองลงมา คือ สถานการณ์การรับรู้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.82 และ
นโยบายด้านผู้มสี่วนได้ส่วนเลีย มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.78 โดยมีการรบัรู้ด้านความเป็นโรงรบัจำนำเพื่อสังคม 
(Perception) มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.79 

 
- การจัดกลุ่มดา้นลูกคา้เปา้หมาย 

สธค. เลือกใช้ในการจัดกลุ่มลูกค้านั้น ดำเนินการโดยใช้ข้อมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพ ที่พิจารณาจาก

พฤติกรรมความต้องการในการใช้บริการของแต่ละกลุ่ม ร่วมกับงานวิจัยเชิงปริมาณ คือ การดำเนินการแบบ 

“Factor and Cluster Analysis” ในปัจจัยการเข้าใช้บริการ ของ สธค. จนสามารถแบ่งแยกกลุ่มลูกค้าได้

ทั้งสิ้น 5 กลุ่มลูกค้าหลัก ซึ่ง สธค. ได้ดำเนินการอธิบายเชิงพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ และความสัมพันธ์

ทางการตลาด ที่ต้องดำเนินการในกลุ่มต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

  



ภาพการจำแนกลูกค้า สธค. :  แสดงการจัดกลุ่มลูกคา้ท้ัง 5 กลุ่มหลัก  

(การจำแนกลูกคา้ - Customer Insight) 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

ลูกค้ากลุ่ม “เน็ค” 

(ลูกค้าท่ีมาใช้บริการรับจำนำ) 

ลูกค้ากลุ่ม “ธุรกิจ”  

(ผู้ประมูลและซื้อทรัพย์ หลุดจำนำ) 

ลูกค้ากลุ่ม “รัฐสวัสดิการ” 

(ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการตามนโยบายของภาครัฐ) 
ลูกค้ากลุ่ม “พรีเมียม” 

(ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการเป็นจำเป็น สม่ำเสมอ) 

 

 

 

ลูกค้ากลุ่ม “นิว”  

(ผู้ท่ีมีโอกาสเข้ามาใช้บริการรับจำนำ) 
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ตารางกลุ่มลูกค้า สธค. : แสดงการแยกกลุม่ลกูค้า สธค. ตามพฤติกรรมการใช้บรกิาร และการระบุความสัมพันธ์ต่อกจิกรรมทางการตลาดในเบื้องต้น 
กลุ่มลูกค้า พฤติกรรมการใช้บริการ ความสัมพันธ์ 

ลูกค้ากลุ่ม “พรีเมียม” 

(ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการเป็นจำเป็น สม่ำเสมอ) 

- เป็นลูกค้าที่ใช้บริการเป็นประจำมีความถี่ในการใช้บริการ มากกว่า 3 
ครั้งต่อปี ภายใต้ยอดวงเงินการจำนำ 50,000 บาท ขึ้นไป ต่อตั๋วจำนำ 
1 ใบ 

- การจัดกิจกรรมเฉพาะที่เก่ียวข้องกับการรับจำนำ เป็นการส่งเสริม
การตลาดแบบเฉพาะเจาะจง 

- สร้างรูปแบบการบริการ/ผลิตภัณฑ์พิเศษเฉพาะกลุ่มพรีเมียม 

ลูกค้ากลุ่ม “เน็ค” 

(ลูกค้าท่ีมาใช้บริการรับจำนำ) 

- เป็นลูกค้าที่ใช้บริการเป็นประจำความถี่ในการใช้บริการ มากกว่า 1 ครั้ง
ต่อปี ภายใต้ยอดวงเงินการจำนำมากกว่า 15,000 - 50,000 บาท ขึ้น
ไป ต่อตั๋วจำนำ 1 ใบ 

- การสร้างการรับรู้ในการรับจำนำ และสร้างความเข้าใจในการรับจำนำ เพื่อ
ประโยชน์ต่อลูกค้า 

- มุ่งเน้นการส่งเสริมการบริการที่ทำให้ลูกค้ากลุ่ม “เน็ค” มีความพึงพอใจ 
จนเป็นลูกค้ากลุ่ม “พรีเมียม” 

ลูกค้ากลุ่ม “รัฐสวัสดิการ”  

(ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการตามนโยบายของภาครัฐ) 

- เป็นลูกค้าที่ใช้บริการ มีบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ บัตรเกษตรกร หรือ อยู่
ภายใต้นโยบายที่ภาครัฐสนับสนุน มีการใช้บริการเป็นครั้งคราวขึ้นกับ
การส่งเสริมของภาครัฐ ภายใต้ยอดวงเงินการจำนำไม่เกิน 15,000 
บาท ต่อตั๋วจำนำ 1 ใบ 

- การรับรู้ในสิทธิประโยชน์ผู้ทม่ีบัตรฯ ให้มีความเข้าใจในการรับจำนำ 
ตามสิทธิต่างๆ น้ัน 

- สร้างรูปแบบการบริการ/ผลิตภัณฑ์พิเศษ เพื่อการลดปัญหาในมิติที่
เก่ียวข้องกับการเงินและชีวิตความเป็นอยู่ 

ลูกค้ากลุ่ม “ธุรกิจ” 

(ผู้ประมูลและซื้อทรัพย์ หลุดจำนำ) 

- ลูกค้า หรือ ร้านค้า ที่เข้ามาประมูลและซ้ือทรัพย์ หลุดจำนำ 
- การรับข้อมูลประมูลและซ้ือทรัพย์ หลุดจำนำ โดยตรงจาก สธค. ผ่าน

การลงทะเบียนล่วงหน้า 

- ประชาสัมพันธ์แบบตรง ในข้อบังคับ ในการประมูลทรัพย์ หรือจำหน่าย
ทรัพย์ และประโยชน์ที่คาดว่าได้รับในลูกค้ากลุ่มน้ี 

- สร้างช่องทางการสื่อสารเฉพาะสำหรับกิจกรรมเฉพาะลูกค้ากลุ่ม 
“ธุรกิจ”  

ลูกค้ากลุ่ม “นิว” 

(ผู้ท่ีมีโอกาสเข้ามาใช้บริการรับจำนำ) 

- ผู้ที่อาศัยอยู่ในพื้นที่ใกล้เคียงของ สธค. ที่เป็นบุคคล หรือผู้ที่ประสบ
ปัญหาการเงินเฉพาะหน้า ที่ต้องการจำนำทรัพย์สิน เพื่อนำเงินไปใช้
ประโยชน์ในการดำรงชีวิต และต่อยอดอาชีพ 

- ประชาสัมพันธ์แบบกว้าง เพื่อให้เกิดการรับรู้ในการรับจำนำของ สธค. 
และให้เข้ามารับบริการต่างๆ ของ สธค. 

- ดำเนินกิจกรรมกระตุ้นการรับรู้ และการทดสอบใช้บริการให้เกิดขึ้นใน
ลูกค้ากลุ่ม “นิว” 

 

  



บทนำ 

โรงรับจำนำของรัฐ ได้จัดต้ังข้ึนครัง้แรกเมื่อวันที่ 29 เมษายน พ.ศ. 2498 ในสมัย ฯพณฯ จอมพล ป. 

พิบูลสงคราม ดำรงตำแหนง่นายกรฐัมนตรี และรัฐมนตรว่ีาการ กระทรวงมหาดไทย โดยสำนักงานธนานุ

เคราะห์ (สธค.) มีอำนาจ และหน้าที่ตามข้อบังคับกระทรวงการพัฒนาสังคมและความมั่นคงของมนุษย์ ว่าด้วย

การบริหารงานสำนักงานธนานุเคราะห์ กรมพัฒนาสังคมและสวัสดิการ กระทรวงการพฒันาสงัคมและความ

มั่นคงของมนุษย์ พ.ศ. 2545 มีอำนาจกระทำการ ดังต่อไปนี ้

           ข้อ 6 ให้ลำนักงานมีฐานะเป็นองค์การประเภทที่ วิธีการปฏิบัติเกี่ยวกับการเงินขององค์การ พ.ศ. 
2495 ออกตามความในมาตรา 13 แห่งพระราชบัญญัตเิงินคงคลัง พ.ศ. 2491 และมีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้ 

1) ประกอบกจิการรบัจำนำ ซื้อ ขาย แลกเปลี่ยน โอน รับโอน เช่า ให้เช่า เช่าซื้อ ให้เช่าซื้อ 

ยืม ให้ยืม ซึ่งทรัพย์ต่าง ๆ รวมทั้งการถือสิทธ์ิครอบครองที่ดนิสิ่งปลูกสร้างและทรพัย์สิน

อื่น ๆ อันจำเป็นหรือยังประโยชน์แก่การจัดต้ังหรือการบรหิารงานสำนักงานธนานุ

เคราะห ์

2) การกู้ยืมเงินเพื่อกจิการของสำนักงานธนานุเคราะห์ให้เป็นไปตามกฎหมายว่าด้วยวิธีการ

งบประมาณ 

3) ดำเนินการธุรกิจอื่นที่เกี่ยวข้องหรือต่อเนือ่งกันหรอืเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ดังกล่าว

ข้างต้น 

           ข้อ 7 เพื่อให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ตามข้อ 6 ให้สำนักงานจัดต้ังสถานธนานุเคราะห์ข้ึนตามที่ไดร้ับ

อนุมัติจากคณะกรรมการ ปัจจุบัน สธค. มีสถานธนานุเคราะห์ทั้งหมด 44 แห่ง ตั้งอยู่ ในเขตต่าง ๆ ของ

กรุงเทพมหานคร จำนวน 29 แห่ง ปริมณฑล 4 แห่ง คือ จังหวัด นนทบรุี และ จังหวัดปทุมธานี และจังหวัด

สมุทรปราการ และส่วนภูมิภาค 8 แห่ง คือ จังหวัดระยอง จังหวัดลำพูน จงัหวัดอุดร จงัหวัดสรุาษฎร์ธานี 

จังหวัดพิษณุโลก พระนครศรีอยุธยา ชลบรุี สุพรรณบุรี ราชบุรี และ ลพบรุี 

 อนึ่งภายใต้วิสัยทัศน์ของ สธค. ที่ต้องการเป็นโรงรบัจำนำเพื่อสงัคมบริการด้วยนวัตกรรมและ

เทคโนโลยีที่ทันสมัยโดยยึดหลกัธรรมาภิบาล มีความสอดคล้องกบัมิติด้านการตลาดและลูกค้า ทัง้นี้การมุ่งเน้น

ดังกล่าวจะอยู่ถายใต้กรอบแนวคิดที่เรียกว่า “ตลาดบริการ” หรือ “7P’s” คือ แนวคิดส่วนผสมทางการตลาด

ในการทำธุรกจิ เพื่อช่วยให้ธุรกจิสามารถคิดค้นกลยุทธ์ ทีจ่ะทำให้สินค้าของคุณเป็นที่ตอบโจทย์ความต้องการ

ของผู้บริโภค และก็ตอ้งแตกต่างและโดดเด่นกว่าสินค้าของคู่แข่งด้วยเหมือนกันซึ่ง 7P’s เป็นแนวคิดที่ได้รบัการ

ต่อยอดมาจาก 4P’s Marketing Mix โดยการเพิ่มปัจจัยมาอีก 3 ข้อโดย 7P’s ประกอบไปด้วย Product คือ 

สินค้าและบริการของธุรกิจPrice คือ การตั้งราคาสินค้าหรอืบริการของธุรกิจ Promotion คือ วิธีการส่งเสริม

การขายของธุรกจิ Place คือ ช่องทางในการให้ขายและใหบ้ริการ  People คือ การจัดการเกี่ยวกบัพนักงาน
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หรือทรัพยากรด้านบุคคล Process คือ กระบวนการในการทำงาน และ Physical Evidence  คือ สิ่งแวดลอ้ม

ทางกายภาพทีลู่กค้าที่มาใช้บริการต้องพบเจอ (Achroll, R. S., & Kotler, P., 2014) 

 อีกส่วนหนึง่คือ การรบัรู้ด้านความเป็น โรงรบัจำนำเพื่อสงัคม (Perception) การรบัรู้ของบุคคล

แตกต่างกันไปตามประสบการณ์ที่ได้รบัและการประเมินค่าสิ่งทีร่ับรู้ก็แตกต่างกันไปด้วย การรบัรู้ของบุคคลเกิด

จากการได้และเห็นสิง่ต่างๆ ได้รับฟังสรรพสิ่ง ได้กลิ่นและได้สัมผสั เป็นความรู้สกึที่เกิดจากประสาทสัมผสัโดย

อาศัยอวัยวะสัมผสั บุคคลประเมินค่าจากสิ่งทีร่ับรู้โดยอาศัยประสบการณ์และภูมหิลงัของตน ทัง้นีก้ารรบัรู ้

หมายถึง กระบวนการประมวลและตีความข้อมูลต่างๆ ที่อยู่รอบตัวเราที่ได้จากการรู้สกึ ซึ่งการรบัรู้ของบุคคล

จะเกี่ยวข้องกับปัจจัยทางจิตวิทยาบางตัว ได้แก่ การเรียนรู ้ ประสบการณ์ แรงจงูใจ อารมณ์ฯลฯ โดยปจัจัย

เหล่าน้ีจะเข้ามามบีทบาทร่วมกบัการรบัรู้ การระบปุัจจัยที่มผีลต่อการรับรู้แบ่งเป็น 3 องค์ประกอบที่ สธค. ดังนี้

(วิเชียร วิทยอุดม, 2547) 

1) ผู้รบัรู้ คือ บุคคลทำการตีความ และแปลความหมายจากสิ่งเร้าน้ัน โดยข้ึนอยู่กับปจัจัย

ทางด้านส่วนบุคคล ได้แก่ ความคิด ทัศนคติและประสบการณ์ส่วนบุคคล เป็นต้น 

2) เป้าหมายการรับรู้ คือ สิ่งที่บุคคลต้องการจะรับรู้ โดยข้ึนอยู่กับสิง่ทีบุ่คคลได้คาดหวังไว้ 

ซึ่งมผีลต่อการรับรู้ และมีแนวโน้มในการจัดกลุม่ลกูค้าที่คล้ายคลึงเข้าไว้ด้วยกัน 

3) สถานการณ์การรบัรู้ คือ เหตุการณ์ที่สง่ผลต่อการรบัรู้ภายใต้สภาพแวดล้อมสำหรับผู้รบัรู้

แต่หากสถานการณ์น้ันเกิด การเปลี่ยนแปลงไปกจ็ะส่งผลตอ่การรบัรูท้ี่เปลี่ยนแปลงตาม

ไปด้วยเช่นกัน 

ทั้งนี้หาก สธค. ต้องการขับเคลื่อนเชิงนโยบายด้านโณงรับจำนำเพื่อสังคม จึงมีความจำเป็นต้อง

ยกระดับการบริการทีเ่กี่ยวข้องกบัองค์กร กระบวน บุคลากร และระเบียบข้อบังคับต่างๆ เพื่อส่งเสริมและ

สนับสนุนให้การบริการของ สธค. มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน โดยมุ่งหมายทำให้เกิดความพงึพอใจจากลูกค้า

ผู้ใช้บริการ ซึ่งระดบั และ/หรือการเกิดข้ึนของความพึงพอใจของลูกค้า จะเป็นผลที่เกิดข้ึนเนื่องจากการ

ประเมินภาพรวมทั้งหมดของประสบการณ์หลากหลายๆ อย่าง ที่เกี่ยวข้องกบัสินค้าหรือบรกิารในระยะเวลา

หนึ่ง หรอื กล่าวอีกนัยหนึง่ว่า ความพึงพอใจ หมายถึง การประเมินความสามารถของการนำเสนอสินค้าหรือ

บริการ ที่ตรงกับความต้องการของลกูค้าอย่างต่อเนื่อง (Oliver, R. L. (2000) ซึ่งสามารถขยายความในมิติของ

ประสบการณ์ของลูกค้าได้ว่า ภาวการณ์แสดงออกถงึความรู้สึกในทางบวก ที่เกิดจากการประเมินเปรียบเทียบ 

ประสบการณ์ การไดร้ับบริการที่ตรงกบัสิง่ทีลู่กค้าคาดหวัง หรือ ดีเกินกว่าความคาดหวังของลูกค้า การวิจัยน้ีจึง

มุ่งศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าผู้ใช้บริการของ สธค. ซึ่งระบุปจัจัยที่สง่ผลกระทบเชิงบวก เพื่อใหก้าร

ปฏิบัติงานของ สธค. ตอบสนองวิสัยทัศน์ได้อย่างมีประสทิธิภาพมากที่สุด 
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ปัญหานำวิจัย 

1) นำปัจจัยด้านการตลาดบริการ และการรับรู้ด้านความเป็น โรงรบัจำนำเพื่อสังคม (Perception) เป็น

ข้อมูล และการจัดทำแบบสำรวจการประเมินความพึงพอใจ และไม่พึงพอใจของลูกค้าผู้ใช้บริการของ 

สธค. โรงรับจำนำเพื่อสังคม 

2) ศึกษาปัจจัยด้านการตลาดบรกิาร (7P’s) การรับรู้ด้านความเป็น โรงรบัจำนำเพื่อสังคม (Perception) 

และความพึงพอใจ (Satisfaction) ต่อการเข้าใช้บริการของ สธค. โรงรับจำนำเพื่อสังคม 

3) ปัจจัยด้านการตลาดบริการ (7P’s) และการรับรู้ด้านความเป็น โรงรับจำนำเพือ่สงัคม (Perception)  

ใดบ้างที่ช่วยส่งเสริมจนทำใหเ้กิดความพงึพอใจ 

วัตถุประสงค์การวิจัย 

1) เพื่อนำปจัจัยด้านการตลาดบรกิาร และการรับรู้ด้านความเปน็ โรงรบัจำนำเพื่อสังคม (Perception) 

เป็นข้อมลู และการจัดทำแบบสำรวจการประเมินความพึงพอใจ และไม่พงึพอใจของลกูค้าผู้ใช้บริการ

ของ สธค. โรงรับจำนำเพื่อสังคม 

2) เพื่อวิเคราะห์กำหนดปจัจัยด้านการตลาดบรกิาร (7P’s) การรบัรู้ด้านความเป็น โรงรับจำนำเพื่อสงัคม 

(Perception) และความพึงพอใจ (Satisfaction) ต่อการเข้าใช้บริการของ สธค. โรงรับจำนำเพือ่

สังคม 
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กรอบการการวิจัย 

เรื่องความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ ความต้องการ ความคาดหวังและความผูกพันของบุคลากร (ด้านผูม้ีส่วน

ได้ส่วนเสียและการบรหิารทุนมนุษย์) ของสำนักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) กรมพัฒนาสังคมและสวัสดิการ  

กระทรวงการพัฒนาสังคมและความมั่นคงของมนุษยป์ีงบประมาณ 2567 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ด้านประชากรศาสตร์ 

1.เพศ 
2.อายุ 
3.ระดับการศึกษาสูงสุด 
4.สถานภาพ 
5.ตำแหน่งงาน 
6.กลุ่มงาน 
7.ระยะเวลาปฏิบัติงาน 
8.รายได้ต่อเดือน 
9.ภูมิลำเนา 

การรับรู้ด้านความเป็น  
โรงรับจำนำเพื่อสังคม  

(Perception) 
1.เหตุแห่งการรับรู้  
2.เป้าหมายการรับรู้  
3.สถานการณ์การรับรู้  
4.นโยบายด้านผู้มีส่วนได้สว่นเลีย 

ด้านความพึงพอใจ 

(Employee Satisfaction) 

การวิจัยเชิงคุณภาพ 
--------------------------------------- 

ปัจจัยด้านตลาดบริการ  
(7P’s) แบบ In-Depth Interviews และ Focus Group 
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ประเภทของงานวิจัย 

- การวิจัยครั้งนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) สธค. เกบ็ข้อมลูจากการสุ่ม

ตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) คือ แจกแบบสอบถามกบัผูเ้ข้าใช้บริการจำนวน 

450 ท่าน โดยการแจกแบบสอบถามผ่าน ด้วยการลงทะเบียนผ่าน QR Code ณ สาขา และดำเนินการ

ทำแบบสอบถาม เพื่อการสำรวจ Google Form โดยใช้แบบสอบถามภายใต้ทฤษฎีของงานวิจัยน้ี และ

ทำการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมสำเร็จรูป SPSS 

รูปภาพ : ตัวอย่าง QR Code  แบบสอบถามเรื่องความต้องการ ความคาดหวังของลกูค้า 
ของสถานธนานุเคราะห์ (สธค. โรงรบัจำนำเพื่อสังคม) 

 

 
 

*การเก็บข้อมูลงานวิจัย เป้นไปตาม “มาตรฐาน PDPA” คือ พระราชบัญญัติคุ้มครองข้อมูลส่วน
บุคคล ซึ่งเป็นกฎหมายที่ถูกสร้างมา เพื่อป้องกันการละเมิดข้อมูลส่วนบุคคลของทุกคน รวมถึงการจัดเก็บ
ข้อมูลและนำไปใช้โดยไม่ได้แจ้งให้ทราบ และไม่ได้รับความยินยอมจากเจ้าของข้อมูลเสียก่อน โดยถือยังใน
แบบสอบถาม และการออกเสียง เพื่อยืนยันข้อมูลส่วนบุคคล 

- การวิจัยครั้งนี้เป็นงานวิจัยเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) สธค. เก็บข้อมลูจากกลุ่มตัวอย่าง
ที่เป็นผู้ใหข้อมูลหลกั (Key Information) ผ่านดำเนินการกิจกรร Focus Group และ In-Depth 
Interviews  สำหรบัผูม้ีส่วนได้ส่วนเสียทัง้ภายใน และภายนอก ของ สธค. ในช่วงเดอืนกันยายน พ.ศ. 
2567 จำนวน 45 ท่าน  
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ประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 

- ประชากรงานวิจัยเชิงปริมาณ เป็นกลุ่มตัวอย่างทีเ่ป็น “ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการของ สธค.” ทั้งสิ้น ณ 

เดือน กันยายน พ.ศ. 2567 เป็นจำนวน 450 คน จึงได้ใช้วิธีการคำนวณโดยใช้ การคำนวณของ 

Yamane’s (Taro Yamane, 1973) ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% ที่ความคลาดเคลื่อน ± 5% ได้ขนาด

กลุ่มตัวอย่างที่ต้องเก็บข้อมูล คือ 420 คน แต่ผู้ศึกษาจะทำการเก็บข้อมูลจำนวน 450 คน ซึ่งแบ่ง

ออกเป็นสาขาละ 10 ท่านตามจำนวนสาขาของ สธค. ทั่วประเทศไทย  

- ประชากรงานวิจัยเชิงคุณภาพ สธค. ดำเนินการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้ใหข้อมลูหลัก (Key 

Information) สำหรบัผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทัง้ภายใน และภายนอก ของ สธค. ในช่วงเดอืนกันยายน พ.ศ. 

2567 จำนวน 45 ท่าน ดำเนินการสัมภาษณ์จนข้อมลูเข้าการหยุดนิง่ (Stationary) ซึ่งต้องมีจำนวน

ตัวอย่างมากกว่า 30 ตัวอย่างข้ึนไป 

วิธีการเลือก และสุม่ตัวอย่าง 

- ประชากรงานวิจัยเชิงปริมาณ สธค. เก็บข้อมลูจากการเพื่อความสะดวกในการวิเคราะหผ์ล แล้วจงึทำ

การสุม่ตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และทำการแจกแบบสอบถามแบบออนไลน์ด้วย 

Google From และแจกแบบสอบถามลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิารของ สธค. รวมเป็นจำนวน 450 คน ใน

พื้นที่ตั้งของสำนักงานใหญ่ สาขาของ สธค. ทั่วประเทศไทย โดยการแจกแบบสอบถามผ่าน Google 

Form (Online) 

- ประชากรงานวิจัยเชิงคุณภาพ คือ สธค. เก็บข้อมลูจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้ใหข้อมลูหลัก (Key 

Information) สำหรบัผูม้ีส่วนได้ส่วนเสียทัง้ภายใน และภายนอก ของ สธค. ซึ่งสามารถพจิารณาได้ได้

ตารางต่อไปนี ้
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ตารางแสดง การใช้เครื่องมือสำรวจตามแต่ละกลุม่ประชากรงานวิจัยภายใต้โครงการฯ 

ประเภทกลุ่มตัวอย่าง 
เครื่องมือท่ีใช้ในการสำรวจ 

Focus 
Group 

In-Depth 
Interviews 

Questionnaire Other 

ผู้ดูแลกำกับ  ☒  กรอบนโยบาย 

ผู้ถือหุ้น  ☒  กรอบมอบนโยบาย 

กรรมการ 
และผู้บริหารระดับสูง ☒ ☒  กรอบนโยบาย 

คู่ค้า ☒ ☒   

คู่ความร่วมมือ  ☒  VOICE OF CUSTOMER – VOC 

พนักงาน  ☒ ☒ ช่องทางการร้องเรียน 

ชุมชน ☒ ☒   

ลูกค้า ☒ ☒ ☒ VOICE OF CUSTOMER – VOC 

***คู่เปรียบเทียบ/คู่แข่งขัน  ☒ ☒  

 
ตารางที่ 3 : แสดงลกัษณะกลุม่ตัวอย่างตามงานวิจัยเชิงปรมิาณ และคุณภาพ 

วิจัยเชิงปริมาณ การวิจัยเชิงคุณภาพ 

▪ ลูกค้า  
1. ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการที่สาขาของ สธค. 
2. ลูกค้าในอนาคต ที่ยังไม่เคยใช้บริการ 

▪ พนักงาน 
1. ผู้บริหาร เจ้าหน้าที่ และพนักงาน ของ 

สธค. ทั้งสำนักงานใหญ่ และสาขาของ 
สธค. 

▪ *คู่เปรียบเทียบ/คู่แข่งขัน 
1. พิจารณาตามคำแนะนำของ สธค. *** 

อาจมีการปรับเปลี่ยนเน่ืองจากต้อง
พิจารณาตาม “แผนยุทธศาสตร์องค์กร” 
 

 

▪ ผูดู้แลกำกับ  
▪ ผู้ถือหุ้น  
▪ กรรมการและผู้บริหารระดับสูง  
▪ คู่ค้า  
▪ คู่ความร่วมมือ   
▪ ลูกค้า  

1. กลุ่มลูกค้าระดับ Premium 
2. กลุ่มลูกค้าชั้นดี  
3. กลุ่มลูกค้าใหม่   
4. กลุ่มลูกค้าผู้ใช้บัตรสวัสดิการแห่งรัฐ  
5. กลุ่มผู้ประมูลทรัพย์หลุดจำนำ   

*** อาจมีการปรับเปลี่ยนเน่ืองจากต้องพิจารณา
ตาม “แผนยุทธศาสตร์องค์กร” 
▪ พนักงาน 
▪ ชุมชน  
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การตรวจสอบคณุภาพเครื่องมือ 

การตรวจสอบเครื่องมือ 

ภายหลังจากการกำหนดหน่วยวัด และการออกแบบวิธีการดำเนินการวิจัยเรียบร้อยแล้ว จึงได้นำ

แบบสอบถามมาตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ ก่อนการดำเนินการกรอกแบบสอบถามจรงิ รวมถึงการ

ตรวจสอบเชิงเนื้อหาสำหรบัการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ดังต่อไปนี ้

การตรวจสอบเนื้อหา  

นำแบบสอบถามฉบบัร่างเสนอต่อ สธค. เพื่อตรวจสอบความถูกต้อง ความครอบคลุมของเนื้อหาให้

สอดคล้องกบัวัตถุประสงค์  และขอข้อเสนอแนะเพิม่เติม มาปรับปรงุแก้ไขให้แบบสอบถามสมบูรณ์ ซึง่เป็นการ

ทอดสอบความเที่ยงตรงของเนือ้หา และแบบสอบถาม โดยในส่วนของการสัมภาษณ์เลือกใช้การตรวจสอบสาม

เส้าด้านสธค.  (Investigator Triangulation) โดยพิจารณาจากแหล่งที่มา 3 แหล่ง อันได้แก่ เวลา สถานที่ และ

บุคคล 

- การตรวจแหลง่เวลา หมายถึง การกำหนดช่วงเวลาการสัมภาษณ์ในช่วงเวลาที่มีความ

สอดคล้องกบัโครงการฯ 

- การตรวจสอบสถานที่ หมายถึง พิจารณาขอบเขตด้านพื้นที่ โดยเฉพาะทีเ่กี่ยวข้องกบัสาขา

ของ สธค. ทั้ง 45 สาขาทั่วประเทศไทย 

- การตรวจสอบบุคคล หมายถึง พิจารณาขอบเขตกกลุม่ตัวอย่างผู้ให้ข้อมูลหลกั ที่มีความ

เกี่ยวข้องเช่ืองโยงในภาระกิจของ สธค. 

การตรวจสอบหาคา่ความสอดคล้อง (IOC: Index of Consistency)  

นำแบบสอบถามทีส่ร้างขึ้น ไปนำเสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญ และ/หรือตำแหนง่ทางวิชาการ ทีม่ีความ

เกี่ยวข้องกบัด้านการตลาด และการจัดการ จำนวน 3 ท่าน ที่เป็นผูเ้ช่ียวชาญทำการพจิารณาหาค่าความ

สอดคล้องระหว่างข้อคำถามแต่ละข้อ ที่มีความสอดคล้องกบัจุดประสงค์ของข้อคำถาม เพื่อเป็นการตรวจสอบ

ความถูกต้องของเนื้อหา โดยเกณฑ์การพจิารณา มีดังนี ้ 

- ถ้าค่า IOC ได ้≥ 0.5 แสดงว่า ข้อคำถามนั้นวัดได้ตรงกับจุดหมายในการศึกษางานวิจัย 
- ถ้าค่า IOC ได ้< 0.5 แสดงว่า ข้อคำถามนั้นไม่สอดคล้องกบัจุดหมายในการศึกษางานวิจัย 
โดยกำหนดให้ใช้เกณฑ์การวัด 3 ส่วน ดงัต่อไปนี ้

- ให้ +1 คะแนน สำหรับคำถามที่ความสอดคล้องต่อเนือ้หา 
- ให้ 0 คะแนน สำหรับคำถามที่ไม่แน่ใจว่ามีความสอดคลอ้งกบัเนื้อหาหรือไม่ 
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- ให้ -1 คะแนน สำหรับคำถามที่ไมส่อดคลอ้งกบัเนือ้หา 
เมื่อแบบสอบถามที่สร้างขึ้นผ่านการทดสอบจากผู้เช่ียวชาญแล้ว มีค่า IOC เท่ากับ 0.82 และทำการ

ปรับปรงุแก้ไขแล้วไปทดลองเกบ็ข้อมลูกับกลุม่ตัวอย่าง จำนวน 40 คน เพื่อตรวจสอบว่าคำถามในแต่ละข้อ แต่

ละส่วนของแบบสอบถามสื่อความหมายได้ตรง และเหมาะสมตามที่สธค. ต้องการ หลังจากนั้นนำผลที่ได้จาก

การทดลองใช้มาวิเคราะห์ เพือ่ตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม 

การหาความเชื่อมั่น (Reliability)  

นำแบบสอบถามที่ไปทดลองกบักลุ่มตัวอย่าง จำนวน 40 คน แล้วนำมาวิเคราะห์ค่าความเช่ือมั่นของ

แบบสอบถาม โดยกำหนดให้มีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient : α) มากกว่า 0.7 ตามวิธีการของ 

ครอนบาค (Cronbach’s Alpha, 2013) ซึ่งผลการทดลองได้ค่าสัมประสทิธ์ิแอลฟาอยูร่ะหว่าง 0.8 – 0.9 แสดง

ถึงว่าเครื่องมือมีค่าความเช่ือมั่นในระดับที่เหมาะสม โดยมีคา่ Cronbach’s Alpha เท่ากบั 0.91 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

- งานวิจัยเชิงปริมาณ เลอืกวิธีที่ใช้สำหรับในการเกบ็รวบรวมข้อมูลในการวิจัยครัง้นี้ คือ การเลือกใช้

แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมีขั้นตอนในการดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้ 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ด้วยแบบสอบถาม ที่เกิดข้ึนจากแนวคิดและทฤษฎีที่

เกี่ยวข้องกบัการพัฒนาการบริการ ประกอบไปด้วย ปจัจัยด้านตลาดบรกิาร  

(7P’s) การรบัรู้ด้านความเป็น โรงรบัจำนำเพื่อสังคม (Perception) และปัจจัยด้านความ

พึงพอใจของลกูค้าที่เข้าใช้บริการ (Satisfaction) 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) สธค. ได้ทำการเกบ็รวบรวมข้อมูล วารสาร เอกสาร

งานวิจัย สื่อดิจทิัล ทัง้ในประเทศ และต่างประเทศ ประกอบไปด้วยทฤษฎีด้านการ

จัดการ (Management) การตลาด (Marketing) การบริการ (Service) และการรบัรู้

ด้านความเป็น โรงรับจำนำเพือ่สงัคม (Perception) 

3. สธค. ทำการเตรียมแบบสอบถามให้เรียบร้อย ครบถ้วน เพื่อที่จะทำการขอความร่วมมือ

กับกลุ่มตัวอย่างในการเกบ็ข้อมลู 

4. สธค. ดำเนินการแจกแบบสอบถาม เกบ็ข้อมลูการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) และดำเนินการแจกแบบสอบถามผ่าน ด้วยการลงทะเบียนผ่าน QR Code 

ณ สาขา และดำเนินการทำแบบสอบถาม เพื่อการสำรวจ Google Form สอบถาม

ลูกค้าผู้ใช้บริการของ สธค. รวมเป็นจำนวน 450 คน ในพื้นที่ตั้งของสำนักงานใหญ่ สาขา

ของ สธค. ทั่วประเทศไทย ในช่วงเดือน กันยายน พ.ศ.2567 
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5. ตรวจสอบข้อมลูให้ครบถ้วนเรียบร้อย ตรวจสอบความถูกต้อง และดำเนินการนำข้อมลูที่

รวบรวมได้ทัง้หมด มาลงทำการวิเคราะห์ทางคอมพิวเตอร์ (SPSS) เพื่อนำมาวิเคราะห์ 

และแปรผลข้อมลูออกมาเพือ่สรุปผล และอภิปายผล 

- งานวิจัยเชิงคณุภาพ เลือกวิธีที่ใช้สำหรบัในการเกบ็รวบรวมข้อมูลในการวิจัยครัง้นี้ คือ การเกบ็ข้อมลู 

ดำเนินการกำหนดพื้นที่ แบ่งเป็น 2 ส่วนคือ สำนักงานใหญ่ สธค. (กระทรวงการพัฒนาสังคมและความ

มั่นคงของมนุษย์) และสาขาของ สธค. ทั่วประเทศไทย พรอ้มทั้งกำหนดกลุ่มเป้าหมายของการสำรวจ 

การกำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง และการสุม่ตัวอย่าง การจัดทำเครื่องมือที่ใช้ในการสำรวจเพื่อเป็นการ

รวบรวมข้อมูล และการทดสอบเครื่องมือการสำรวจ ดงัต่อไปนี ้

ตารางแสดง การกำหนดขนาดกลุม่ตัวอย่าง และการสุม่ตัวอย่าง การจัดทำเครื่องมือ 
ผู้ดูแลกำกับ ขนาดกลุ่มตัวอย่างพิจารณาคำแนะนำของ สธค. และการสุ่ม

ตัวอย่าง แบบ Key Information การจัดทำเครื่องมือ การ
สัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง 

In-Depth Interviews 
1 ครั้ง 

 

ผู้ถือหุ้น ขนาดกลุ่มตัวอย่างพิจารณาคำแนะนำของ สธค. และการสุ่ม
ตัวอย่าง แบบ Key Information การจัดทำเครื่องมือ การ
สัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง 

In-Depth Interviews 

1 ครั้ง 

 
กรรมการและผู้บริหารระดับสูง ขนาดกลุ่มตัวอย่างพิจารณาคำแนะนำของ สธค. 

และการสุ่มตัวอย่าง แบบ Key Information 
การจัดทำเครื่องมือ การสัมภาษณ์แบบก่ึง
โครงสร้าง 

In-Depth Interviews Focus Group 

1 ครั้ง 1 ครั้ง 

 
คู่ค้า ขนาดกลุ่มตัวอย่างพิจารณาคำแนะนำของ สธค. 

และการสุ่มตัวอย่าง แบบ Key Information 
การจัดทำเครื่องมือ การสัมภาษณ์แบบก่ึง
โครงสร้าง 

Focus Group In-Depth Interviews 

1 ครั้ง 1 ครั้ง 

 

คู่ความร่วมมือ ขนาดกลุ่มตัวอย่างพิจารณาคำแนะนำของ สธค. 
และการสุ่มตัวอย่าง แบบ Key Information 
การจัดทำเครื่องมือ การสัมภาษณ์แบบก่ึง
โครงสร้าง 

In-Depth Interviews 

1 ครั้ง 

 
  



19 
 

ตารางที่ 5 : แสดงการกำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง และการสุม่ตัวอย่าง การจัดทำเครือ่งมอื (ต่อ) 
 

***คู่เปรียบเทียบ/คู่แข่งขัน ขนาดกลุ่มตัวอย่างตามสัดส่วนโครงสร้างองค์กร 
และการสุ่มตัวอย่าง เจาะจง จัดทำเครื่องมือ 
แบบสอบถามในงานวิจัย 

Questionnaire 
1 ครั้ง 

 
พนักงาน 

Focus Group In-Depth Interviews Questionnaire 

1 ครั้ง 1 ครั้ง 1 ครั้ง 

วิจัยเชิงคุณภาพ : ขนาดกลุ่มตัวอย่างพิจารณาจากตำแหน่งงาน และการสุ่มตัวอย่าง แบบ Key Information การ
จัดทำเครื่องมือ การสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง 

วิจัยเชิงคุณปริมาณ : ขนาดกลุ่มตัวอย่างตามสัดส่วนโครงสร้างองค์กร และการสุ่มตัวอย่าง เจาะจง จัดทำ
เครื่องมือ แบบสอบถามในงานวิจัย 

 

ชุมชน ขนาดกลุ่มตัวอย่างพิจารณาคำแนะนำของ สธค. 
และการสุ่มตัวอย่าง แบบ Key Information การ
จัดทำเครื่องมือ การสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง 

In-Depth Interviews Focus Group 

1 ครั้ง 1 ครั้ง 
 

ลูกค้า 
Focus Group In-Depth Interviews Questionnaire 

1 ครั้ง 1 ครั้ง 1 ครั้ง 
วิจัยเชิงคุณภาพ : ขนาดกลุ่มตวัอย่างพิจารณาคำแนะนำของ สธค. และการสุ่มตวัอย่าง แบบ Key Information การจัดทำเครื่องมือ 
การสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง 
วิจัยเชิงคุณปริมาณ : ขนาดกลุ่มตวัอย่างตามความพึงพอใจ และไม่พอต่อการบริการอย่างละ 400 ตัวอย่าง รวม 800 ตวัอย่าง และ
การสุ่มตัวอย่างแบบสัดส่วน จัดทำเครื่องมือแบบสอบถามในงานวิจัย 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

- งานวิจัยเชิงปริมาณ สธค. ได้ทำการวิเคราะห์ ข้อมูลจากแบบสอบถาม จำนวน 440 ตัวอย่าง โดยใช้

การประมวลผลแบบวิเคราะห์ ซึง่ใช้โปรแกรมสำเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social 

Science for Windows) ในการประมลผลของข้อมูล และใช้ในการหาถึงค่าสถิติต่างๆ โดยใช้เครื่องมือ

ทางสถิติที่ใช้สำหรับการวิเคราะห์ข้อมลูมีดงัต่อไปนี ้
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วิจัยรูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยมีหน่วย

วิเคราะห์ (Unit of Analysis) เป็นจำนวนบุคลากรของ สธค. โดยที่ให้การวิจัยครัง้นี้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ตัง้

ไว้ สธค. จึงได้กำหนดระเบียบวิธีดำเนินการวิจัยในครั้งนี้ ทำการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูป

ทางสถิติ SPSS. โดยกำหนดการวิเคราะห์ข้อมลูดังนี้  

1. ค่าความถ่ี (Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) เพื่อใช้อธิบายความถ่ี และร้อย
ละของข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามของการวิจัย 

2. ค่าเฉลี่ย (Sample Mean) เพื่ออธิบายค่าเฉลี่ยของข้อมลูที่ได้จากแบบสอบถามของ
การวิจัย 

3. ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation ; S.D.) เพือ่ใช้อธิบายคำความ
แปรปรวนของข้อมลูที่ได้จากแบบสอบถามของการวิจัย  

4. การทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหว่างตัวแปรต้น และตัวแปรตามของงานวิจัย 
ด้วยสถิติ ANOVA 

ทั้งนีก้ารอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามส่วนที่ 2 ถึง ส่วนที่ 7 เลือกใช้เกณฑ์เฉลี่ย ใน

การอภิปรายผล 5 ระดับ ดังนี้ (พงศ์เทพ จริะโร, 2564) 

 สูตรความกว้างของอัตราภาคช้ัน =  ข้อมูลทีม่ีค่าสูงที่สุด  -  ข้อมูลที่มีค่าต่ำที่สุด/จำนวนช้ัน 

    = 0.80 

แสดงเกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถาม ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย  4.21 – 5.00  หมายถึง ระดบัมากที่สุด 

คะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20  หมายถึง ระดบัมาก 

คะแนนเฉลี่ย  2.61 – 3.40  หมายถึง ระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย  1.81 – 2.60  หมายถึง ระดบัน้อย 

คะแนนเฉลี่ย  1.00 - 1.80  หมายถึง ระดบัน้อยทีสุ่ด 

- งานวิจัยเชิงคณุภาพ ดำเนินการประมวลผลข้อมลู และวิเคราะห์ข้อมูลจากการสำรวจงานวิจัยเชิง

คุณภาพ จะประกอบไปด้วย 2 ส่วนสำคัญคือ In-Depth Interviews และ Focus Group ที่ปรึกษาได้

ดำเนินการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ด้วยการสร้างข้อสรปุจากข้อมลูที่ได้จากการเก็บรวบรวม โดยมี

การจัดกระทำข้อมูล หาแบบแผนความสัมพันธ์ระหว่างข้อมลูหรือตัวแปร เพือ่ให้นำไปสู่ความเข้าใจต่อ

สิ่งทีเ่ห็น และเป็นอยู่รวมทั้งการเปลี่ยนแปลงของปรากฏการณ์ที่ศึกษาหลักการพื้นฐานสำคัญของการ

วิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ประกอบด้วย  

1. การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคุณภาพเป็นกระบวนการวิเคราะห์ข้อมูลอย่างต่อเนือ่ง  

2. การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคุณภาพ ต้องยึดหลักของทรรศนะหรอืมุมมองของคนใน  
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3. ในการวิเคราะห์ข้อมลูสธค. สามารถกำหนดกรอบหรือแนวคิดทฤษฎีได้ล่วงหน้า แต่

ต้องสามารถยืดหยุ่นได้เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัผลที่ได้จากการวิจัย  

4. ต้องจัดระบบระเบียบของข้อมูลที่ได้ในเบื้องต้น  

5. สธค. ต้องเป็นผู้วิเคราะห์ข้อมลูด้วยตนเอง ทั้งนี้มีข้ันตอนที่สำคัญของการวิเคราะห์

ข้อมูลเชิงคุณภาพ 4 ข้ันตอนดังนี้ 1) การจัดระบบระเบียบของข้อมลู (Data 

organizing) 2) การใหร้หสัข้อมลู (Data coding) 3) การจดักลุ่มข้อมลู (Data 

clustering) และ 4) การหาความสัมพันธ์เช่ือมโยงระหว่างกลุ่มข้อมลูที่ได้ เพื่อสร้าง

บทสรุป 

การเข้ารหสั In-Depth Interviews และ Focus Group กอ่นการวิเคราะห์ข้อมลู 

กลุ่มตัวอย่าง (บุคคล/คณะ) รหัสผู้ให้สัมภาษณ ์
ผู้ดูแลกำกบั สธค.1 

ผู้ถือหุ้น สธค.2 
กรรมการและผู้บริหารระดบัสงู สธค.3 

คู่ค้า สธค.4 
คู่ความร่วมมือ สธค.5 

พนักงาน สธค.6 
ชุมชน สธค.7 
ลูกค้า สธค.8  

***คู่เปรียบเทียบ/คู่แข่งขัน สธค.9 
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ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

สำหรับการวิจัย โครงการสำรวจความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ ความต้องการ ความคาดหวัง และ

ความผูกพันของลูกค้าและผู้มสี่วนได้ส่วนเสียทีส่ำคัญของสำนักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) ปงีบประมาณ 2566 

เฉพาะรายงานการผลสรุปการสำรวจความพึงพอใจ “ลูกค้าที่ใช้บริการของ สธค.” สำหรบัการสำรวจความพึง

พอใจของผู้ทีเ่คยใช้บริการ แบ่งการนำเสนอข้อมลูออกเป็น 4 ส่วน คือ 

  ส่วนที่ 1 ปจัจัยส่วนบุคคล 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการใช้บริการโรงรบัจำนำของสถานธนานุเคราะห์ (สธค.)  
ส่วนที่ 3 ความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจในการมาใช้บริการที่สถานธนานุเคราะห์ (สธค.) 

ส่วนที่ 4 การรับรู้ด้านความเป็นโรงรบัจำนำเพื่อสังคม (Perception) 

ส่วนที่ 5 การจัดกลุ่มเป้าหมายสำหรบัลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการที่สถานธนานุเคราะห์ (สธค.) 

ส่วนที่ 6 การทดสอบสมมติฐาน 

รายละเอียดของการวิเคราะหจ์ะนำเสนอด้วยตารางที่แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ข้อมลู และการ

ตีความหมายของข้อมลู ที่ได้จากตารางเฉพาะบางประเด็นทีส่ำคัญ และเกี่ยวข้องกบัเนื้อหาของผลการวิจัย ซึง่

ประกอบไปด้วยรายละเอียด ต่อไปนี ้

ส่วนท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคล 

จากการเกบ็ข้อมลูกลุ่มตัวอย่าง 440 ราย ได้ผลสรุปข้อมูลทัว่ไปของบุคลากร ด้านเพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ฯลฯ ดังนี้ 

ตารางที่ 1 : ตารางแสดงจำนวน และค่าร้อยละของข้อมลูเพศของลูกค้าผู้ใช้บริการ 

 เพศ จำนวน ร้อยละ 
ชาย 220 48 
หญิง 230 52 
รวม 450 100 

จากตารางที่ 1 พบว่า บุคลากรส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเปน็ร้อยละ 48 และเพศหญิง คิดเป็น

ร้อยละ 52 

ตารางที่ 2 : ตารางแสดงจำนวน และค่าร้อยละของข้อมลูอายุของลูกค้าผู้ใช้บริการ 

อาย ุ จำนวน ร้อยละ 
19 - 38 ปี(Gen Y) 36 8.0 
39 – 54 ปี (Gen X) 220 48.8 

55 - 60 ปี (Baby Boomers) 194 43.2 
รวม 450 100.0 
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จากตารางที่ 2 พบว่า บุคลากร ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 39 – 54 ปี (Gen X) คิดเป็นร้อยละ 48.8

รองลงมา คือ 55 - 60 ปี (Baby Boomers) คิดเป็นร้อยละ 43.2 ตามลำดับ 

ตารางที่ 3 : ตารางแสดงจำนวน และค่าร้อยละของข้อมลูระดับการศึกษา ของลูกค้าผู้ใช้บริการ 

ระดับการศึกษา จำนวน ร้อยละ 
ต่ำกว่าปริญญาตร ี  201 44.6 

ปริญญาตร ี 211 46.8 
ปริญญาโท 38 8.2 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 3 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ มรีะดบัการศึกษาปรญิญาตรี คิดเป็นรอ้ยละ 46.8 

รองลงมา คือระดับการศึกษาต่ำกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 44.6 ตามลำดับ 

ตารางที่ 4 : ตารางแสดงจำนวน และค่าร้อยละของข้อมลูอาชีพ ของลกูค้าผู้ใช้บริการ 

อาชีพ จำนวน ร้อยละ 
รับจ้างทั่วไป 251 55.7 
เกษตรกร 88 19.5 

รับราชการ/รฐัวิสาหกิจ 34 7.5 
ผู้ประกอบการธุรกจิส่วนตัว/

ค้าขาย 
25 5.5 

แม่บ้าน/พ่อบ้าน 7 1.5 
คู่เปรียบเทียบ/คู่แข่งขัน 45 10.3 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 4 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ มอีาชีพรับจ้างทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 55.7 รองลงมา 

คือ เกษตรกร คิดเป็นร้อยละ 19.5  และคู่เปรียบเทียบ/คู่แข่งขัน คิดเป็นร้อยละ 10.3 ตามลำดับ 
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ตารางที่ 5 : ตารางแสดงจำนวน และค่าร้อยละของข้อมูลกลุ่มการใช้บรกิาร ของลูกค้าผู้ใช้บริการ 

กลุ่มลูกคา้ จำนวน ร้อยละ 
กลุ่มลูกค้า/ผูม้าใช้บรกิารรับจำนำ

ทั่วไป (ในรอบ 1 ปีทีผ่่านมา) 
311 69.2 

กลุ่มผู้ใช้ที่ถือบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ 73 16.3 
กลุ่มลูกค้าผู้ใช้บริการรบัจำนำใหม่ 44 9.7 
กลุ่มผู้ประมลู และซื้อทรัพย์หลุด

จำนำ 
22 4.8 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 5 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มลกูค้า/ผู้มาใช้บรกิารรับจำนำทั่วไป (ในรอบ 

1 ปีทีผ่่านมา) คิดเป็นร้อยละ 69.2 รองลงมา คือ กลุ่มผู้ใช้ทีถื่อบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ คิดเป็นร้อยละ 16.3

ตามลำดับ 

ตารางที่ 6 : ตารางแสดงจำนวน และค่าร้อยละของข้อมลูรายได้ต่อเดือน ของลูกค้าผู้ใช้บริการ 

รายได้ต่อเดือน จำนวน ร้อยละ 
ต่ำกว่า 5,000 บาท 198 44.0 

5,000 – 10,000 บาท 216 48.0 
10,001 – 20,000 บาท 31 6.8 
35,001 – 45,000 บาท 5 1.2 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 6 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ มรีายได้ต่อเดือน 5,000 – 10,000 บาท คิดเป็นร้อย

ละ 48.0 รองลงมา คือ ต่ำกว่า 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.0 ตามลำดับ 

ตารางที่ 7 : ตารางแสดงจำนวน และค่าร้อยละของข้อมลูสถานภาพ ของลูกค้าผู้ใช้บรกิาร 

สถานภาพ จำนวน ร้อยละ 
โสด 111 24.6 

สมรส 297 66.2 
หม้าย 20 4.4 

แยกกันอยู ่ 22 4.8 
รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 7 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ มสีถานภาพสมรสแล้ว คิดเป็นร้อยละ 66.2 

รองลงมา คือ สถานภาพโสด คิดเป็นรอ้ยละ 24.6 ตามลำดับ 
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ตารางที่ 8 : ตารางแสดงจำนวน และค่าร้อยละของข้อมลูจำนวนบุตร ของลกูค้าผู้ใช้บรกิาร 

จำนวนบุตร จำนวน ร้อยละ 
ไม่มีบุตร 109 24.2 
1 - 2 คน 302 67.1 
3 - 4 คน 39 8.7 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 8 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ มบีุตร 1 – 2 คน คิดเป็นร้อยละ 67.1 รองลงมา คือ 

ไม่มีบุตร คิดเป็นร้อยละ 24.2 ตามลำดับ 

ตารางที่ 9 : ตารางแสดงจำนวน และค่าร้อยละของข้อมลูเขตที่อยู่อาศัย ของลูกค้าผู้ใช้บริการ 

เขตท่ีอยู่อาศัย จำนวน ร้อยละ 
กรุงเทพมหานคร 169 37.5 

ปริมณฑล 60 13.3 
ต่างจังหวัด 221 49.2 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 9 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ อยู่ในพื้นทีต่่างจังหวัด คิดเป็นร้อยละ 49.2 รองลงมา 

คือ กรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 37.5 ตามลำดับ 

ตารางที่ 10 : ตารางแสดงจำนวน และค่าร้อยละของข้อมลูที่พัก ของลกูค้าผู้ใช้บริการ 

ท่ีพัก จำนวน ร้อยละ 
บ้านของตนเอง 101 22.4 

อาศัยบ้านญาติหรือบ้านของพ่อแม ่ 121 27.0 
บ้านเช่า 228 50.6 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 10 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ มทีี่พักเปน็บ้านเช่า คิดเป็นรอ้ยละ 50.6 รองลงมา 

คือ อาศัยบ้านญาติหรอืบ้านของพ่อแม่ คิดเป็นร้อยละ 27.3 และอาศัยบ้านของตนเอง คิดเป็นร้อยละ 22.4  

ตามลำดับ 
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ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการใช้บริการโรงรับจำนำของสถานธนานุเคราะห์ (สธค.)  
ตารางที่ 11 : ความจำเป็นทางการเงิน และแก้ปญัหา ของลกูค้าผู้ใช้บริการ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

ความจำเป็นทางการเงิน จำนวน ร้อยละ 
นำทรัพยส์ินเข้าโรงรับจำนำ 450 100.0 
นำทรัพยส์ินขายฝากร้านทอง 323 71.7 
รูดบัตรกดเงินสด/บัตรเครดิต 121 26.8 
ยืมจากคนในครอบครัวหรือญาติ 450 100.0 
ยืมจากเพื่อน ๆ/คนรูจ้ัก  450 100.0 
กู้เงินนอกระบบ  312 69.3 

จากตารางที่ 11 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ นำทรัพยส์ินเข้าโรงรับจำนำ ยืมจากคนใน

ครอบครัวหรือญาติ และยืมจากเพื่อน ๆ/คนรูจ้ัก คิดเป็นร้อยละ 100 

ตารางที่ 12 : เคยใช้บริการรับจำนำที่ใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
เคยใช้บริการ จำนวน ร้อยละ 

โรงรับจำนำของรัฐ (สถานธนานุ
เคราะห)์ 

450 100.0 

โรงรับจำนำเอกชน 450 100.0 
สถานธนานุบาล 268 59.5 
ร้านทอง 450 100.0 
โรงรับจำนำ CASH EXPRESS 112 24.8 
โรงรับจำนำ Cashmax 89 19.7 
ทองมาเงินไป 78 17.3 
โรงรับจำนำบุญนำพานิช 10 2.2 
โรงรับจำนำ อีซี มันนี ่ 388 86.2 

จากตารางที่ 12 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ เคยใช้บรกิารโรงรบัจำนำของรัฐ (สถานธนานุ

เคราะห)์ โรงรบัจำนำเอกชน และร้านทอง คิดเป็นร้อยละ 100  
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ตารางที่ 13 : เวลาต้องการใช้บรกิารรับจำนำ 

เวลาต้องการใชบ้ริการรับจำนำ จำนวน ร้อยละ 
เลือกที่เดินทางสะดวก 15 3.3 
ที่ไหนก็ได้ทีส่ะดวก ณ เวลาน้ัน 22 4.8 
เลือกจากที่ดอกเบี้ยต่ำ 388 86.2 
เลือกจากที่ใหร้าคาทรัพยส์ูง 25 5.5 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 13 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ เลือกจากที่ดอกเบี้ยต่ำ คิดเป็นรอ้ยละ 86.2 

รองลงมา คือ เลือกจากที่ให้ราคาทรัพยส์ูง คิดเป็นร้อยละ 5.5 ตามลำดับ 

ตารางที่ 14 : เข้าใช้บริการของสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) บ่อยแค่ไหน 

เข้าใชบ้ริการ จำนวน ร้อยละ 
ต่ำกว่า 3 ครั้ง /ป ี 255 56.6 
5 – 10 ครั้ง/ป ี  195 43.3 

รวม 450 100.00 

จากตารางที่ 14 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ เข้าใช้บรกิารของสำนักงานหรอืสถานธนานุเคราะห์ 

(สธค.) ต่ำกว่า 3 ครั้ง /ป ีคิดเปน็ร้อยละ 56.6 

 ตารางที่ 15 : ภาพลักษณ์ของสำนักงานหรอืสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) เป็นอย่างไร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

ภาพลักษณ์ สธค. จำนวน ร้อยละ 
ช่วยบรรเทาปญัหาเงินกู้นอก
ระบบ 

450 100.0 

ช่วยสนับสนุนการลดภาระค่า
ครองชีพของประชาชน 

450 100.0 

มีความน่าเช่ือถือเพราะเป็นโรงรบั
จำนำของรฐับาล 

450 100.0 

เป็นแหล่งเงินกู้ยามเดือดร้อนของ
ประชาชนที่ต้องการดอกเบี้ยต่ำ 

450 100.0 

จากตารางที่ 15 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ เห็นว่าสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) ช่วยบรรเทา

ปัญหาเงินกู้นอกระบบ ช่วยสนับสนุนการลดภาระค่าครองชีพของประชาชน มีความน่าเช่ือถือเพราะเป็นโรงรบั

จำนำของรฐับาล และเป็นแหล่งเงินกู้ยามเดือดร้อนของประชาชนที่ต้องการดอกเบี้ยต่ำ คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางที่ 16 : เหตุผลทีท่่านเลือกใช้บริการรับจำนำทีส่ำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) (ตอบได้

มากกว่า 1 ข้อ) 

เหตุผลท่ีท่านเลือกใช้บริการรับ
จำนำ 

จำนวน ร้อยละ 

ข้ันตอนไม่ซับซอ้น  450 100.0 
บริการสะดวกรวดเร็ว 355 78.8 
ได้ดอกเบี้ยต่ำ 450 100.0 
การบริการที่ดีมีอัธยาศัย ยิ้มแย้ม
แจ่มใส 

389 86.4 

จากตารางที่ 16 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ มเีหตผุลที่ท่านเลือกใช้บริการรับจำนำทีส่ถานธนานุเคราะห์ 

(สธค.) เพราะ ข้ันตอนไม่ซับซ้อน และได้ดอกเบี้ยต่ำ คิดเป็นร้อยละ 100.0  

ตารางที่ 17 : จำนวนเงินโดยเฉลี่ยต่อครัง้ทีท่่านเลือกใช้บริการรับจำนำทีส่ำนักงานหรอืสถานธนานุเคราะห์ 

(สธค.)  

จำนวนเงินโดยเฉลี่ยต่อครั้ง จำนวน ร้อยละ 
ต่ำกว่า 5,000 บาท 301 66.8 
5,001 - 10,000 บาท 123 27.3 
10,001 - 20,000  11 2.4 
มากกว่า 20,000 บาท 15 3.2 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 17 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ ได้รบัจำนวนเงินจากการจำนำทรพัย์สิน จำนวนต่ำ

กว่า 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 66.8 รองลง คือ 5,001 - 10,000 บาท บาท คิดเป็นร้อยละ 27.3 ตามลำดับ 

ตารางที่ 18 : จำนวนเงินทีท่่านได้ตรงกบัความต้องการหรือไม่ 

จำนวนเงิน จำนวน ร้อยละ 
ตรงกบัความต้องการ 255 56.6 
ไม่ตรงกบัความต้องการ 195 43.4 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 18 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ ได้รบัจำนวนเงินตรงกับความต้องการ คิดเป็นร้อย

ละ 56.6 
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ตารางที่ 19 : สำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) ประเมินราคาทรัพย์ต่อครั้งเป็นอย่างไร เมือ่เทียบกบั

โรงจำนำ/ร้านทองอื่น ๆ 

ประเมินราคาทรัพย์ต่อครั้ง จำนวน ร้อยละ 
ต่ำกว่าที่อื่น 111 24.6 
สูงกว่าที่อื่น 37 8.2 
พอ ๆ กับที่อื่น 302 67.2 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 19 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ ได้รบัการประเมินราคาทรัพย์ต่อครั้งพอ ๆ กับทีอ่ื่น 

คิดเป็นร้อยละ 67.2 รองลงมา คือ ต่ำกว่าที่อื่น คิดเป็นร้อยละ 24.6 ตามลำดับ 

ตารางที่ 20 : วัตถุประสงค์ที่มาใช้บรกิารจำนำทีส่ำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) (ตอบได้มากกว่า 1 

ข้อ) 

วัตถุประสงค์ท่ีมาใช้บริการ จำนวน ร้อยละ 
เพื่อนำไปใช้จ่ายในชีวิตประจำวัน 450 100.0 
เพื่อชำระหนี้สิน 450 100.0 
การศึกษาเล่าเรียนของบุตร 388 86.2 
เพื่อการลงทุน/ทำธุรกิจการค้า 254 56.4 
เพื่อซื้อทรพัย์สิน 89 19.7 

จากตารางที่ 20 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ มีวัตถุประสงค์ทีท่่านมาใช้บรกิารจำนำทีส่ำนักงาน

หรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) เพื่อนำไปใช้จ่ายในชีวิตประจำวัน และ เพื่อชำระหนี้สิน คิดเป็นร้อยละ 100.0  

ตารางที่ 21 : เคยใช้บริการที่สำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) ในข้ันตอนใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

เคยใช้บริการในขั้นตอน จำนวน ร้อยละ 
การจำนำ 450 100.0 
การต่อดอกเบี้ย 450 100.0 
การไถ่ถอน 450 100.0 
การซื้อทรัพยห์ลุดจำนำ 89 19.7 

จากตารางที่ 21 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ เคยใช้บรกิารทีส่ำนักงานหรอืสถานธนานุเคราะห์ 

(สธค.) ในข้ันตอนการจำนำ การต่อดอกเบี้ย และการไถ่ถอน คิดเป็นร้อยละ 100.0  
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ตารางที่ 22 : ช่วงเวลาใดทีท่่านมักใช้บริการทีส่ำนักงานหรอืสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) 

ช่วงเวลา จำนวน ร้อยละ 
สิ้นเดือน 28 6.5 
เมื่อมีความจำเป็นในแต่ละเดอืน 223 49.5 
เทศกาลต่าง ๆ 100 22.3 
เมื่อมเีหตุฉุกเฉินในสถานการณ์
ต่าง ๆ เช่น เลิกจ้างงาน, โรค
ระบาด   

89 19.7 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 22 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ เคยใช้บรกิารทีส่ำนักงานหรอืสถานธนานุเคราะห์ 

(สธค.) เมือ่มีความจำเป็นในแต่ละเดือน คิดเป็นร้อยละ 49.5 รองลงมา คือ เทศกาลต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 

22.3 และเมื่อมเีหตุฉุกเฉินในสถานการณ์ต่าง ๆ เช่น เลกิจ้างงาน, โรคระบาด  คิดเป็นร้อยละ 19.7 ตามลำดับ 

ตารางที่ 23 : ช่วงเวลาใดทีส่ะดวกสำหรับการเข้าใช้บริการจากสำนักงานหรอืสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) 

ช่วงเวลาท่ีสะดวก จำนวน ร้อยละ 
08.00 - 09.00 น. 20 4.4 
10.00 - 11.00 น. 198 44.0 
12.00 - 13.00 น. 23 5.2 
14.00 - 15.00 น 101 22.4 
16.00 - 17.00 น. 108 24.0 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 23 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ เคยใช้บรกิารตามช่วงเวลา 10.00 - 11.00 น. คิด

เป็นรอ้ยละ 44.0 รองลงมา คือ 14.00 – 15.00 น. คิดเป็นร้อยละ 22.4 ตามลำดับ 
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ตารางที่ 24 : ช่วงวันใดที่สะดวกสำหรับการเข้าใช้บริการจากสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) (ตอบ

ได้มากกว่า 1 ข้อ) 

ช่วงวันท่ีสะดวก จำนวน ร้อยละ 
วันจันทร ์ 450 100.0 
วันอังคาร 385 85.5 
วันพุธ 312 69.3 
วันพฤหัสบด ี 288 64.0 
วันศุกร์ 450 100.0 

จากตารางที่ 24 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ เคยใช้บรกิารตามช่วงวันจันทร์ และวันศุกร์ คิดเป็น

ร้อยละ 100 

ตารางที่ 25 : ช่วงท่านเคยมาซื้อทรัพยห์ลุดจำนำจากสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) หรือไม่ 

ซื้อทรัพย์หลุดจำนำ จำนวน ร้อยละ 
เคย 155 34.3 
ไม่เคย 295 65.7 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 25 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ ไม่เคยเคยใช้บริการ คิดเป็นร้อยละ 65.7 

ตารางที่ 26 : ราคาของการประมูลราคาทรพัย์หลุดจำนำของสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.)   

ราคาของการประมูลราคาทรัพย์
หลุดจำนำ 

จำนวน ร้อยละ 

ราคาถูก 55 35.4 
ราคาเหมาะสม 100 64.6 

รวม 155 100.0 

จากตารางที่ 26 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ คิดว่าราคาของการประมูลราคาทรพัย์หลุดจำนำ

ราคาเหมาะสม คิดเป็นรอ้ยละ 64.6 
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ตารางที่ 27 : ท่านนำทรัพยส์ินใดมาจำนำที่สำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) มากทีสุ่ด 

ทรัพย์สินจำนำ จำนวน ร้อยละ 
ทองคำ นาค เงิน 420 93.3 
ทรัพยส์ินเบ็ดเตล็ด 10 2.2 
อุปกรณ์เครื่องมือช่าง 15 3.3 
โน้ตบุ๊ค มือถือ 5 1.2 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 27 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ นำทรัพยส์ินทองคำ นาค เงิน มาจำนำ คิดเป็นร้อย

ละ 93.2 

ตารางที่ 28 : ท่านมกัมาไถ่ถอนทรพัย์ทีจ่ำนำกับสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) 

ไถ่ถอนทรัพย์ จำนวน ร้อยละ 
เมื่อเงินเดอืนหรือโบนสัออก 7 1.5 
วันครบกำหนดอายุไถ่ถอน 401 89.1 
ไม่ได้ไถ่ถอน 42 9.4 

รวม 450 100.0 

จากตารางที่ 28 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ มักมาไถ่ถอนทรัพยท์ี่จำนำเมื่อวันครบกำหนดอายุ

ไถ่ถอน คิดเป็นร้อยละ 89.1 รองลงมา คือ ไม่ได้ไถ่ถอน คิดเป็นร้อยละ 9.4 ตามลำดับ 

ตารางที่ 29 : ทราบหรือรู้จกัสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) จากช่องทางใดบ้าง (ตอบมากกว่า 1 

ข้อ) 

ท่านทราบหรือรู้จักสำนักงานหรือสถานธนานุ
เคราะห์ (สธค.) จากช่องทาง 

จำนวน 
(450 ตัวอย่าง) 

ร้อยละ (%) 

เห็นสถานที่ตั้ง/ทำเล 450 100.0 
สื่ออินเตอรเ์น็ต/เฟสบุ๊ค  125 27.7 
สื่อบุคคล เช่น เพื่อน ญาติ คนรู้จัก 188 41.7 
ป้ายโฆษณาจากรถประจำทาง 188 41.7 

จากตารางที่ 29 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ มักเห็นสถานที่ตั้ง/ทำเล คิดเป็นร้อยละ 100.0 

รองลงมา คือ สื่ออินเตอร์เน็ต/เฟสบุ๊ค และป้ายโฆษณาจากรถประจำทาง คิดเป็นร้อยละ 41.7 
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ส่วนท่ี 3 ความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจในการมาใชบ้รกิารท่ีสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) 

- ค่าสถิติท่ีผลต่อปัจจัยดา้นตลากบริการ (7P’s) ความพึงพอใจต่อ สธค. 
ตารางที่ 30 : แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของปัจจัยด้านตลากบรกิาร (7P’s) ความ
พึงพอใจตอ่ สธค. 

ปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ความพึงพอใจต่อ สธค. 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

Product สินค้าและบริการของ สธค. 4.521 0.782 มากที่สุด 

Price ราคาสินค้าหรือบริการของ สธค. *4.811 0.658 มากที่สุด 

Place ช่องทางในการให้ขายและให้บริการ 4.511 0.824 มากที่สุด 

Promotion วิธีการส่งเสริมการตลาดของ สธค. 4.520 0.458 มากที่สุด 

People การจัดการเก่ียวกับพนักงานหรือทรัพยากรด้านบุคคล ***4.802 0.365 มากที่สุด 

Process กระบวนการในการทำงานของ สธค. 4.550 0.445 มากที่สุด 

Physical Evidence สิ่งแวดล้อมทางกายภาพที่ลูกค้าที่มาใช้บริการต้องพบเจอ **4.810 0.587 มากที่สุด 

รวม 4.76 0.489 มากท่ีสุด 

*ค่าการคำนวณความพึงพอใจรายสาขา เฉพาะปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ยังไม่ได้รวมปัจจัยสนับสนุนอ่ืน 
**ที่ระดับความเชื่อม่ัน 99% / มีนัยทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
จากตารางที่ 30 พบว่า ปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ความพึงพอใจต่อ สธค. ด้าน Price ราคาสินค้าหรือ

บริการของ สธค. โดยรวมในระดบั มากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเทา่กับ 4.811 รองลงมา คือ Physical Evidence 
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพที่ลกูค้าที่มาใช้บรกิารต้องพบเจอ และ People การจัดการเกี่ยวกบัพนักงานหรือ
ทรัพยากรด้านบุคคล มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.810 และ 4.802 ตามลำดับ โดยมีความพึงพอใจปจัจัยด้านตลาด
บริการ (7P’s) มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.76 
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- ค่าสถิติท่ีผลต่อปัจจัยดา้นตลาดบริการ (7P’s) ความพึงพอใจต่อรายสาขา 
ตารางที่ 31 : แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของปัจจัยด้านตลากบรกิาร (7P’s) 
ความพึงพอใจรายสาขา 

ปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ความพึงพอใจรายสาขา 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 
สถานธนานุเคราะห์ เขตป้อมปราบ กทม. 4.81 0.578 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตพระนคร กทม. 4.90 0.568 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตธนบุรี กทม. **4.91 0.872 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตราชเทวี กทม. 4.81 0.458 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ สี่มุมเมือง จังหวัดปทุมธานี *4.92 0.568 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตบางกอกน้อย กทม. 4.80 0.871 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตลาดพร้าว กทม. 4.81 0.824 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ เขตประเวศ กทม. 4.76 0.752 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ ตลาดใหม่ดอนเมือง กทม. 4.85 0.687 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตหนองจอก กทม. 4.81 0.554 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตบางซ่ือ กทม. 4.78 0.687 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ เขตภาษีเจริญ กทม. 4.81 0.654 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตยานนาวา 4.88 0.754 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตจอมทอง กทม.  4.82 0.874 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตบางเขน กทม. 4.88 0.866 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ เขตจตุจักร กทม.  4.80 0.745 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตธนบุรีปากท่อ กทม. 4.79 0.742 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตดินแดง กทม. 4.80 0.841 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ เขตบางกะปิ กทม. ***4.90 0.811 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตบางนา กทม. 4.80 0.784 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตดอนเมือง กทม. 4.79 0.841 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตมีนบุรี กทม. 4.51 0.901 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ ปากเกร็ด จังหวัดนนทบุรี 4.81 0.857 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตบางบอน กทม. 4.78 0.562 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตหนองค้างพลู 4.75 0.523 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตหลักสี่ กทม. 4.83 0.712 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ เขตคันนายาว กทม. 4.78 0.744 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ ถนนจันทอุดม จังหวัดระยอง 4.75 0.855 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตสวนหลวง กทม. 4.83 0.801 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ เขตลาดกระบัง กทม. 4.85 0.745 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ เขตสายไหม กทม. 4.79 0.732 มากที่สุด 
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ปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ความพึงพอใจรายสาขา 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

สถานธนานุเคราะห์ เขตทุ่งครุ กทม. 4.79 0.665 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดสมุทรปราการ 4.79 0.825 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ รัตนาธิเบศร์ จังหวัดนนทบุรี 4.78 0.745 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ ปลวกแดง จังหวัดระยอง 4.78 0.664 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดลำพูน 4.83 0.882 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดสุราษฎร์ธานี 4.78 0.714 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดอุดรธานี 4.79 0.712 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดพิษณุโลก 4.88 0.736 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดอยุธยา 4.73 0.845 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดชลบุรี 4.81 0.652 มากที่สุด 
สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดสุพรรณบุรี 4.79 0.489 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดราชบุรี 4.78 0.568 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ จังหวัดลพบุรี 4.83 0.662 มากที่สุด 

สถานธนานุเคราะห์ ตลาดไท จังหวัดปทุมธานี 4.73 0.574 มากที่สุด 
รวม 4.76 0.489 มากท่ีสุด 

*ค่าการคำนวณความพึงพอใจรายสาขา เฉพาะปัจจัยด้านตลากบริการ (7P’s) ยังไม่ได้รวมปัจจัยสนับสนุนอ่ืน 
**ที่ระดับความเชื่อม่ัน 99% / มีนัยทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

ตารางที่ 31 พบว่า ปัจจัยด้านตลากบรกิาร (7P’s) ความพึงพอใจรายสาขา ของ สธค. โดยรวมมากทีสุ่ด คือ 
สถานธนานุเคราะห์ สีมุ่มเมือง จังหวัดปทุมธานี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.92 รองลงมา คือ สถานธนานุเคราะห์ เขต
ธนบุรี กทม. มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.91 และสถานธนานุเคราะห ์เขตบางกะปิ กทม. มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.90 
 

ตารางที่ 32 : หากมีโอกาส ท่านจะกลับมาใช้บริการ สธค. 

การกลับมาใช้บริการ สธค. 
จำนวน 

(450 ตัวอย่าง) 
ร้อยละ (%) 

มา 431 95.7 
ไม่แน่ใจ 19 4.3 

จากตารางที่ 32 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ จะกลับมาใช้บริการ คิดเป็นร้อยละ 95.7  
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ตารางที่ 33 : จะแนะนำเพื่อน/ญาติ/คนที่รูจ้ักมาใช้บริการที่ สธค. 

การแนะนำ 
จำนวน 

(450 ตัวอย่าง) 
ร้อยละ (%) 

แนะนำ 422 93.7 
ไม่แน่ใจ  28  6.3 

จากตารางที่ 33 พบว่า ลูกค้าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ จะแนะนำให้มาใช้บริการ คิดเป็นร้อยละ 93.7 

 

ส่วนท่ี 4 การรับรู้ด้านความเป็นโรงรับจำนำเพ่ือสังคม (Perception) 

ตารางที่ 34 : การรบัรู้ด้านความเป็นโรงรบัจำนำเพื่อสังคม (Perception) 

การรับรู้ดา้นความเป็นโรงรบัจำนำเพ่ือสังคม (Perception) 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

เหตุแหง่การรบัรู ้ 4.65 0.854 มากที่สุด 

เป้าหมายการรับรู ้ *4.84 0.811 มากที่สุด 

สถานการณ์การรบัรู ้ **4.82 0.785 มากที่สุด 

นโยบายด้านผู้มสี่วนได้ส่วนเลีย ***4.78 0.822 มากที่สุด 

รวม 4.79 0.874 มากท่ีสุด 

 

ตารางที่ 34 พบว่า การรับรู้ด้านความเป็นโรงรบัจำนำเพื่อสงัคม (Perception) ของ สธค. โดยรวมมากที่สุด 
คือ เป้าหมายการรบัรู้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.84 รองลงมา คือ สถานการณ์การรับรู้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.82 และ
นโยบายด้านผู้มสี่วนได้ส่วนเลีย มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.78 โดยมีการรบัรู้ด้านความเป็นโรงรบัจำนำเพื่อสังคม 
(Perception) มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.79 
 

ส่วนท่ี 5 การจัดกลุ่มเปา้หมายสำหรับลูกค้าท่ีเขา้มาใชบ้รกิารท่ีสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) 

- การจัดกลุ่มดา้นลูกคา้เปา้หมาย 

สธค. เลือกใช้ในการจัดกลุ่มลูกค้านั้น ดำเนินการโดยใช้ข้อมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพ ที่พิจารณาจาก

พฤติกรรมความต้องการในการใช้บริการของแต่ละกลุ่ม ร่วมกับงานวิจัยเชิงปริมาณ คือ การดำเนินการแบบ 

“Factor and Cluster Analysis” ในปัจจัยการเข้าใช้บริการ ของ สธค. จนสามารถแบ่งแยกกลุ่มลูกค้าได้
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ทั้งสิ้น 5 กลุ่มลูกค้าหลัก ซึ่ง สธค. ได้ดำเนินการอธิบายเชิงพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ และความสัมพันธ์

ทางการตลาด ที่ต้องดำเนินการในกลุ่มต่างๆ ดังต่อไปนี้



ภาพ : การจำแนกลูกคา้ สธค. :  แสดงการจัดกลุ่มลูกค้าท้ัง 5 กลุ่มหลัก  

(การจำแนกลูกคา้ - Customer Insight) 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

ลูกค้ากลุ่ม “เน็ค” 

(ลูกค้าท่ีมาใช้บริการรับจำนำ) 

ลูกค้ากลุ่ม “ธุรกิจ”  

(ผู้ประมูลและซื้อทรัพย์ หลุดจำนำ) 

ลูกค้ากลุ่ม “รัฐสวัสดิการ” 

(ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการตามนโยบายของภาครัฐ) 
ลูกค้ากลุ่ม “พรีเมียม” 

(ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการเป็นจำเป็น สม่ำเสมอ) 

 

 

 

ลูกค้ากลุ่ม “นิว”  

(ผู้ท่ีมีโอกาสเข้ามาใช้บริการรับจำนำ) 
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ตารางกลุ่มลูกค้า สธค. : แสดงการแยกกลุม่ลกูค้า สธค. ตามพฤติกรรมการใช้บรกิาร และการระบุความสัมพันธ์ต่อกจิกรรมทางการตลาดในเบื้องต้น 
กลุ่มลูกค้า พฤติกรรมการใช้บริการ ความสัมพันธ์ 

ลูกค้ากลุ่ม “พรีเมียม” 

(ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการเป็นจำเป็น สม่ำเสมอ) 

- เป็นลูกค้าที่ใช้บริการเป็นประจำมีความถี่ในการใช้บริการ มากกว่า 3 
ครั้งต่อปี ภายใต้ยอดวงเงินการจำนำ 50,000 บาท ขึ้นไป ต่อตั๋วจำนำ 
1 ใบ 

- การจัดกิจกรรมเฉพาะที่เก่ียวข้องกับการรับจำนำ เป็นการส่งเสริม
การตลาดแบบเฉพาะเจาะจง 

- สร้างรูปแบบการบริการ/ผลิตภัณฑ์พิเศษเฉพาะกลุ่มพรีเมียม 

ลูกค้ากลุ่ม “เน็ค” 

(ลูกค้าท่ีมาใช้บริการรับจำนำ) 

- เป็นลูกค้าที่ใช้บริการเป็นประจำความถี่ในการใช้บริการ มากกว่า 1 ครั้ง
ต่อปี ภายใต้ยอดวงเงินการจำนำมากกว่า 15,000 - 50,000 บาท ขึ้น
ไป ต่อตั๋วจำนำ 1 ใบ 

- การสร้างการรับรู้ในการรับจำนำ และสร้างความเข้าใจในการรับจำนำ เพื่อ
ประโยชน์ต่อลูกค้า 

- มุ่งเน้นการส่งเสริมการบริการที่ทำให้ลูกค้ากลุ่ม “เน็ค” มีความพึงพอใจ 
จนเป็นลูกค้ากลุ่ม “พรีเมียม” 

ลูกค้ากลุ่ม “รัฐสวัสดิการ”  

(ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการตามนโยบายของภาครัฐ) 

- เป็นลูกค้าที่ใช้บริการ มีบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ บัตรเกษตรกร หรือ อยู่
ภายใต้นโยบายที่ภาครัฐสนับสนุน มีการใช้บริการเป็นครั้งคราวขึ้นกับ
การส่งเสริมของภาครัฐ ภายใต้ยอดวงเงินการจำนำไม่เกิน 15,000 
บาท ต่อตั๋วจำนำ 1 ใบ 

- การรับรู้ในสิทธิประโยชน์ผู้ทม่ีบัตรฯ ให้มีความเข้าใจในการรับจำนำ 
ตามสิทธิต่างๆ น้ัน 

- สร้างรูปแบบการบริการ/ผลิตภัณฑ์พิเศษ เพื่อการลดปัญหาในมิติที่
เก่ียวข้องกับการเงินและชีวิตความเป็นอยู่ 

ลูกค้ากลุ่ม “ธุรกิจ” 

(ผู้ประมูลและซื้อทรัพย์ หลุดจำนำ) 

- ลูกค้า หรือ ร้านค้า ที่เข้ามาประมูลและซ้ือทรัพย์ หลุดจำนำ 
- การรับข้อมูลประมูลและซ้ือทรัพย์ หลุดจำนำ โดยตรงจาก สธค. ผ่าน

การลงทะเบียนล่วงหน้า 

- ประชาสัมพันธ์แบบตรง ในข้อบังคับ ในการประมูลทรัพย์ หรือจำหน่าย
ทรัพย์ และประโยชน์ที่คาดว่าได้รับในลูกค้ากลุ่มน้ี 

- สร้างช่องทางการสื่อสารเฉพาะสำหรับกิจกรรมเฉพาะลูกค้ากลุ่ม 
“ธุรกิจ”  

ลูกค้ากลุ่ม “นิว” 

(ผู้ท่ีมีโอกาสเข้ามาใช้บริการรับจำนำ) 

- ผู้ที่อาศัยอยู่ในพื้นที่ใกล้เคียงของ สธค. ที่เป็นบุคคล หรือผู้ที่ประสบ
ปัญหาการเงินเฉพาะหน้า ที่ต้องการจำนำทรัพย์สิน เพื่อนำเงินไปใช้
ประโยชน์ในการดำรงชีวิต และต่อยอดอาชีพ 

- ประชาสัมพันธ์แบบกว้าง เพื่อให้เกิดการรับรู้ในการรับจำนำของ สธค. 
และให้เข้ามารับบริการต่างๆ ของ สธค. 

- ดำเนินกิจกรรมกระตุ้นการรับรู้ และการทดสอบใช้บริการให้เกิดขึ้นใน
ลูกค้ากลุ่ม “นิว” 

 

  



ส่วนท่ี 6 การทดสอบสมมตฐิาน 

- สมมติฐานการวิจัย 
การรบัรู้ด้านกลยุทธ์การตลาด (ตลาดบริการ :7P’s) ของลูกค้า (ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ) ที่แตกต่าง

กันมีผลต่อความพึงพอใจสำหรับใช้บริการของ สธค. ที่แตกต่างกัน 
ตารางที่ 35 : แสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างระหว่างการรบัรู้ด้านกลยุทธ์การตลาด (ตลาดบริการ 
:7P’s) ของลกูค้า (ลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิาร) ที่แตกต่างกันมผีลต่อความพงึพอใจสำหรบัใช้บริการของ สธค. ที่
แตกต่างกันโดยใช้สถิติทดสอบ ANOVA F-test 
 

ตัวแปร 
แหล่งความ 
แปรปรวน 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

การรับรู้ด้านกลยุทธ์การตลาด (ตลาดบริการ 
:7P’s) ของลูกค้า (ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ) ที่
แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจสำหรับใช้
บริการของ สธค. 

ระหว่างกลุ่ม 12.66 25 1.909 78.44 0.00* 

ภายในกลุ่ม 76.792 435 0.524   

รวม 89.452 449    

 
จากตารางที่ 35 แสดงลักษณะการรับรู้ด้านกลยุทธ์การตลาด (ตลาดบริการ :7P’s) ของลูกค้า (ลูกค้าที่เข้า

มาใช้บริการ) มีค่า Sig. เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบั

สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การรับรู้ด้านกลยุทธ์การตลาด (ตลาดบริการ :7P’s) ของลูกค้า (ลูกค้าทีเ่ข้า

มาใช้บริการ) ที่แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจสำหรับใช้บริการ สธค. ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ที่ระดับ 0.05 

การรบัรู้ด้านความเป็นโรงรับจำนำเพื่อสังคม (Perception) ของลูกค้า (ลูกค้าท่ีเข้ามาใชบ้ริการ) ที่
แตกต่างกันมผีลต่อความพงึพอใจสำหรบัใช้บริการของ สธค. ที่แตกต่างกัน 
ตารางที่ 36 : แสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างระหว่างการรับรู้ด้านความเป็นโรงรบัจำนำเพื่อสงัคม 
(Perception) ของลูกค้า (ลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้บริการ) ที่แตกต่างกันมีผลต่อความพงึพอใจสำหรบัใช้บริการของ 
สธค. ที่แตกต่างกันโดยใช้สถิติทดสอบ ANOVA F-test 
 

ตัวแปร 
แหล่งความ 
แปรปรวน 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

การรับรู้ด้านความเป็นโรงรับจำนำเพื่อสังคม 
(Perception) 

ระหว่างกลุ่ม 21.484 62 2.552 88.21 0.00* 

ภายในกลุ่ม 67.770 387 0.822   

รวม 89.254 449    



41 
 

จากตารางที่ 36 แสดงการรับรู้ด้านความเป็นโรงรับจำนำเพือ่สังคม (Perception ของลกูค้า (ลูกค้าทีเ่ข้ามา

ใช้บริการ) มีค่า Sig. เท่ากับ 0.00 ซึง่มีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า การรบัรู้ด้านความเป็นโรงรบัจำนำเพื่อสงัคม (Perception ของลูกค้า (ลกูค้าที่เข้า

มาใช้บริการ) ที่แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจสำหรับใช้บริการ สธค. ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ที่ระดับ 0.05 

ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

สำหรับการวิจัย โครงการสำรวจความพงึพอใจ ความไม่พึงพอใจ ความต้องการ ความคาดหวัง และ

ความผูกพันของลูกค้าและผู้มสี่วนได้ส่วนเสียทีส่ำคัญของสำนักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) ปีงบประมาณ 2566 

เฉพาะรายงานการผลสรุปการสำรวจความพึงพอใจ “ลูกค้าที่ใช้บริการของ สธค.” สำหรับการสำรวจความพึง

พอใจของผู้ทีเ่คยใช้บริการเชิงคุณภาพ จากการสัมภาษณ์กึง่โครงสร้าง และเอกสารทีเ่กี่ยวข้อง รวมถึงกจิกรร 

Focus Group และ In-Depth Interviews  สำหรับผู้มสี่วนได้ส่วนเสียทั้งภายใน และภายนอก ของ สธค. 

ในช่วงเดือนกันยายน พ.ศ. 2567 จำนวน 45 ท่าน ที่ปรึกษาได้ดำเนินตามดำเนินการดงัต่อไปนี้ ซึง่ประกอบไป

ด้วยประเด็นดงัต่อไปนี ้

ตารางที่ 37 : แสดงประเด็นงานวิจัยความพึงพอใจ ความไมพ่ึงพอใจ ความต้องการ ความคาดหวัง กลุม่ลูกค้าที่
ใช้บริการของ สธค. 

งานวิจัยเชิงคณุภาพ 
- คำถามนำวิจัย 

- การพัฒนา สธค. แนวทางใดมีแนวทางสำคัญที่สุด 
- กลยุทธ์สำหรับการขับเคลื่อน สธค. โรงรบัจำนำเพื่อสังคม คือ อะไร 
- แผนแม่บทใดมีความสำคัญต่อสธค. โรงรับจำนำเพือ่สงัคม 

- การสมัภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) 
- ประเด็นด้านลูกค้าและการตลาด 
- ประเด็นด้านนวัตกรรม 
- ประเด็นด้านผู้มสี่วนได้เสีย 
- ประเด็นด้าน สธค. โรงจำนำเพื่อสังคม 
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ตารางที่ 38 : แสดงการประมวลและวิเคราะห์ข้อมลูจากการสำรวจงานวิจัยเชิงคุณภาพ In-Depth Interviews 
กลุ่มตัวอย่าง ประเด็นสำคัญ ข้อความการสัมภาษณ์ แนวทางการดำเนินการ 

ผู้ดูแลกำกับ ประชาชนเข้าถึงโอกาส มีความม่ันคงในชีวิต 

“สธค. ควรมีการจัดทาฐานข้อมูลกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายอย่างเป็นระบบ โดยเฉพาะกลุ่มผู้มี
รายได้น้อยและผู้ถือบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ ทั้งน้ี 
เพื่อให้มีฐานข้อมูลลูกค้าที่ถูกต้อง ครบถ้วน 
และสามารถนาไปวิเคราะห์พฤติกรรมต่าง ๆ 
ของลูกค้า หรือพัฒนาผลิตภัณฑ์บริการให้
สอดคล้องกับความต้องการ รวมทั้งนาไปกาหน
ดกลยุทธ์ในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่าง
เหมาะสมและสามารถตอบสนองความต้องการ
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้” - สธค.1 
“เน่ืองจากปริมาณตั๋วทรัพย์จานาและส่วนแบ่ง
การตลาดของ สธค. ที่มีแนวโน้มลดลงจากการ
ที่ Commercial และ Non-bank เข้ามามาก
ขึ้น สธค. ควรมีการทบทวนรูปแบบการดาเนิน
ธุรกิจขององค์กร (Business Model) เพื่อกา
หนดกลยุทธ์ให้สามารถรองรับตลาดที่มีสภาพ
การแข่งขันสูง รวมทั้งสนับสนุนการแก้ไข
พระราชบัญญัติโรงรับจานา พ.ศ. 2505 ให้
สอดคล้องกับภาวะการแข่งขันและรูปแบบ การ
ดาเนินธุรกิจในปัจจุบัน ตลอดจนการให้
ความสำคัญกับกระบวนการภายใน อัตรากาลัง

- การมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่ม อาทิ บัตรสวัสดิการ
แห่งรัฐ บัตรเกษตร เพื่อการช่วยเหลือ
ประชาชนอย่างแท้จริง 

- การพัฒนาความสามารถนาฐานข้อมูลกลุ่ม
ลูกค้ามาวิเคราะห์ เพื่อกาหนดกลยุทธ์หรือ
รูปแบบการดาเนินธุรกิจขององค์กรที่
เหมาะสมในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

- การพยากรณ์ความผันผวนของราคาทองคา 
เป็นปัจจัยสำคัญที่ส่งผลกระทบต่อผล
ประกอบการ 
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แสะสมรรถนะของบุคลากรที่สอดรับกับทิศ
ทางการนา Digital มาใช้ ซ่ึงหมายรวมถึงการ
สร้างความร่วมมือกับหน่วยงานอ่ืนทั้งภาครัฐ
และภาคเอกชน อาทิเช่น การพัฒนา Digital 
เพื่อขยายช่องทางการเข้าถึงการให้บริการมาก
ขึ้น และอาจพิจารณาทบทวนการเพิ่มสาขาซ่ึง
อาจเป็นการเพิ่มภาระให้แก่องค์กรในระยะ
ยาว” - สธค.1 
“สธค. ต้องมุ่งเน้นและให้ความสำคัญในการ
บริหารความเสี่ยงเก่ียวกับความผันผวนของ
ราคาทองคา และการคาดการณ์ราคาทองคาใน
อนาคต โดยมีแผนหรือมาตรการที่ชัดเจนและ
สามารถนามากาหนดนโยบายในการบริหาร
ความเสี่ยง เพื่อรองรับกรณีที่ราคาทองคาเกิด
ความผันผวน รวมทั้งการตั้งสารองที่เหมาะสม 
เพื่อความม่ันคงทางการเงินและความยั่งยืนของ
องค์กร” - สธค.1 

ผู้ถือหุ้น ระบบสวัสดิการยกระดับคุณภาพชีวิต 

“การที่จะให้คนมีคุณภาพชีวิตที่หรืออยู่ดีมีสุข 
ต้องพิจารณาหลายด้าน เพราะการดำรงชีวิตอยู่
เป็นองค์รวมต้องเก่ียวข้องกับทุกด้าน เริ่มจาก
สุขภาพอนามัย ความรู้ ชีวิตการทำงาน รายได้
และการกระจายรายได้ ชีวิตครอบครัวและ
สภาพแวดล้อม และยังขึ้นอยู่กับการบริหาร

- การขับเคลื่อนกรมพัฒนาสังคมและ
สวัสดิการสู่องค์กรคุณธรรม 

- การสร้างเครือข่ายการพัฒนาสังคม
และความม่ันคงของมนุษย์ ร่วมถึง
บูรณาการทุกภาคส่วนในการพัฒนา
คุณภาพชีวิตประชาชน 
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จัดการที่ดีของภาครัฐอีกด้วย” - สธค.1,2 และ
3 
“ความยากจนยังครอบคลุมมีติ 
เชิงโครงสร้างที่เกิดจากความขัดสนในหลาย
ด้านที่ทำให้ขาดศักยภาพในการดำรงชีวิต 
ส่งผลให้เกิดความเหลื่อมล้ำในสังคมที่สูง และ
ขาดความเป็นธรรมในด้านอ่ืนอันก่อให้เกิด
ความแตกแยกในสังคมไทย เช่น ขาดโอกาส
ทางการศึกษา ขาดข้อมูลข่าวสารและความรู้ใน
การประกอบอาชีพการรวมกลุ่ม การมีส่วนร่วม 
รวมถึงภาระพึ่งพิงต่อวัยแรงงาน โครงสร้าง
เศรษฐกิจที่เอ้ือประโยชน์ต่อเจ้าของทุน
มากกว่ากำลังแรงงาน การกระจายบริการของ
รัฐมีความเหสื่อมล้ำทั้งในเชิงปริมาณและ
คุณภาพ ทำให้ประชาชนขาดโอกาสในการ
เข้าถึงทรัพยากรและบริการของรัฐอย่างเท่า
เทียมโครงสร้างภาษีที่ไม่เป็นธรรมเป็นอุปสรรค
ไม่เอ้ือต่อการสนับสนุนให้เกิดการกระจาย
ผลประโยชน์” - สธค.1 และ 2 
“จากนโยบายการลดความเหลื่อมล้ำทางสังคม 
ปัจจุบันนโยบายเศรษฐกิจในหลายประเทศ
ไม่ได้มุ่งเน้นเฉพาะการขยายตัวเพียงอย่างเดียว 
แต่ยังให้ความสำคัญกับการเติบโตอย่างทั่วถึง
ด้วย ปัญหาความเหลื่อมล้ำจึงได้รับความสนใจ

- การพัฒนาคุณภาพชีวิตประชาชนใน
ทุกระดับ อย่างเป็นระบบและมี
ประสิทธิภาพ  

- การลดความเหลื่อมล้ำทางสังคม ด้วย
กระบวนการทำงานของ สธค. 

- การสร้างโอกาสอย่างเท่าเทียมตด้าน
อาชีพ การศึกษา การทำงาน การทำ
ธุรกิจ และการเข้าถึงเงินทุนสำหรับ
การประกอบอาชีพ 

- การเสริมสร้างพลังทางสังคม ด้วยการ
สร้างความสนับสนุนการรวมตัว ของ
ภาคส่วนต่างๆ การสนับสนุนะหว่าง
ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาควิชาการ ภาค
ประชาชนและภาคประชาสังคม 
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มากขึ้น เพราะเป็นกระจกสะท้อนว่าครัวเรือน
แต่ละกลุ่มจะได้รับผลดีจากการขยายตัวของ
เศรษฐกิจทั่วถึงมากน้อยเพียงใด” - สธค.1,2 
และ3 
“สำคัญที่อธิบายความเหลื่อมล้ำในอดีตและ
ความท้าทายในอนาคตของไทย คือ (1) 
ประชากรถึง 1 ใน 3 ทำงานในภาคเกษตรและ
เจอปัญหาราคาสินค้าเกษตรตกต่ำ (2) 
ประชาชนได้รับโอกาสอย่างไม่เท่าเทียมตั้งแต่
การศึกษา การทำงาน การทำธุรกิจ และ
สวัสดิการพื้นฐาน (3) โควิด-19 จะยิ่งทำให้
ความเหลื่อมล้ำแย่ลงเพราะกระทบกับกลุ่มคน
เปราะบาง (4) ปัญหาสังคมสูงวัยจะมีความท้า
ทายเพิ่มขึ้นในครัวเรือนที่ยังมีสถานะทาง
การเงินไม่พร้อม” - สธค.1,2 และ 6 
“การเสริมสร้างพลังทางสังคม (Social Energy 
and Synergy Mobilization) ด้วยการสร้าง
สังคมเข้มแข็งที่แบ่งปัน ไม่ทอดทิ้งกัน และมี
คุณธรรม โดยสนับสนุนการรวมตัวและดึงพลัง
ของภาคส่วนต่างๆ การสนับสนุนะหว่างภาครัฐ 
ภาคเอกชน ภาควิชาการ ภาคประชาชนและ
ภาคประชาสังคม การเตรียมการรองรับสังคม
สูงวัย การส่งเสริมความเสมอภาคทางเพศและ
บทบาทของสตรีในการสร้างสรรค์สังคม และ
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การสนับสนุนการพัฒนาบนฐานทุนทางสังคม
และวัฒนธรรมของกลุ่มชน” - สธค.1 และ2 

กรรมการและผู้บริหารระดับสูง กิจการยั่งยืน และผลกำไรเพื่อสังคม 

“กิจการเพื่อสังคม” หรือ Social Enterprise 
เริ่มเข้ามาเป็นที่แพร่หลายในหมู่ของ
ผู้ประกอบการธุรกิจและผู้บริหารหลายคน 
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง สธค. ต้องการตอบสนอง
ความตั้งใจที่จะช่วยเหลือสังคมโดยใช้ ธุรกิจโรง
รับจำนำ เป็นตัวกลางในการส่งต่อสิ่งดีๆ ให้กับ
สังคม การทำธุรกิจเพื่อสังคมน้ีมีเป้าหมายก็เพื่อ
ประชาชนเป็นสำคัญ” - สธค.1 และ 3 
“กิจการที่มีจุดมุ่งหมายหลักในการแก้ไขปัญหา
สังคมและสิ่งแวดล้อม โดยใช้กลไกการบริหาร
จัดการที่ดีของภาคธุรกิจมาบวกกับความรู้และ
นวัตกรรมสังคม มีความยั่งยืนทางการเงินจาก
รายได้หลักที่มาจากสินค้าหรือบริการโดยไม่
ต้องพึ่งพาเงินบริจาค และมีการนำผลกำไรที่
เกิดขึ้นไปลงทุนซ้ำเพื่อขยายผลกระทบทาง
สังคมที่เกิดขึ้น” - สธค.1,2 และ3 

- ดำเนินการในรูปแบบธุรกิจ มีรายได้
จากการขาย การผลิตสินค้า หรือการ
ให้บริการที่หลากหลาย ถึงเป็นสัดส่วน
สำคัญ (ควรที่จะมากกว่าส่วนที่ได้รับ
จากการบริจาค ระดมทุน หรือการรับ
ทุนสนับสนุน) เพื่อสะท้อนถึงโอกาสใน
การเกิดความยั่งยืนทางการเงินของ
กิจการ 

- ผลกำไรส่วนใหญ่จากการดำเนินงาน
ถูกนำไปขยายเพื่อการบรรลุ
วัตถุประสงค์ที่ได้กำหนดไว้  หรือคืน
ผลประโยชน์น้ันให้แก่สังคม และ
ชุมชน โดยการมีสัดส่วนที่มากกกว่าที่
นำมาปันผลให้กับผู้ถือหุ้น ยกเว้นใน
กรณีผู้ถือหุ้นส่วนใหญ่เป็น
กลุ่มเป้าหมายของวัตถุประสงค์ของ
กิจการ 

- มีการกำหนดวัตถุประสงค์ชัดเจน
ตั้งแต่เริ่มต้น และมีกระบวนการผลิต 
และการดำเนินกิจการที่ไม่ก่อให้เกิด
ผลกระทบต่อสุขภาวะ สังคม และ
สิ่งแวดล้อมในระยะยาว 
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คู่ค้า และ 
คู่ความร่วมมือ 

การสนับสนุนกิจการเพื่อสังคม 

“เชื่อว่า ธุรกิจที่สร้างคุณค่าร่วมกับสังคม และ 
สิ่งแวดล้อมจะเติบโตไปด้วยกันอย่างยั่งยืน 
ธุรกิจสร่วมสร้างผลกระทบเชิงบวก ต่อสังคม
และสิ่งแวดล้อม ขยายการเติบโตทางธุรกิจไป
ด้วยกัน” -สธค.4 และ5 
“การคำนึงถึงทุกภาคส่วนทั้งด้านของผู้บริโภค
และตัวของเป้าหมายที่กิจการเพื่อสังคมจะ
แก้ปัญหาเป็นสองสิ่งที่ต้องทำควบคู่กันไปตลอด 
ซ่ึงขั้นแรกสามารถทำได้โดยวางรากฐานความ
ยั่งยืน โดยกำหนดเป้าหมายที่ยั่งยืนไม่เพียง
เฉพาะการทำธุรกิจระยะยาวแต่ยังรวมถึงการ
ส่งมอบผลกระทบเชิงบวกต่อสังคมและ
สิ่งแวดล้อมควบคู่กันไป การกำหนดเป้าหมายที่
เป็นรูปธรรม” - สธค.3, 4 และ 5 

- มีปรัชญาการจัดการ ซ่ึงแนวคิดที่เป็น
ปรัชญาทางการจัดการสร้างให้องค์กร
วิสาหกิจเพื่อสังคมพัฒนาสู่การพัฒนา
ตนเองอย่างยั่งยืนประกอบด้วย 
ปรัชญาหลักสำคัญ 4 ประการ คือ  

- ใช้แนวคิดอนุรักษ์นิยมทาง
การเงิน  

- มีความระวังระไวกับ
สิ่งแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลง  

- มีความสามัคคี  
- ให้ความสำคัญกับการสร้าง

เอกลักษณ์ มีความอดทนสูง
ต่อไอเดียใหม่ ๆ และ  

- มีกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
เน่ืองจากกระบวนการจัดการเชิงกล
ยุทธ์เก่ียวข้องกับการกาหนดวิสัยทัศน์ 
ภารกิจ วัตถุประสงค์ กลยุทธ์ นโยบาย 
รวมไปถึงการติดตามและประเมินผล
ขององค์กรวิสาหกิจเพื่อสังคมอย่าง
เป็นระบบ 

พนักงาน การส่งเสริมความเป็นอยู่ของประชาชน 

“แต่สิ่งที่เราต้องไม่มองข้ามก็คือ ศักยภาพของ
ประชาชนที่มีอยู่ และเคยได้รับการยอมรับจาก
คนภายนอก ซ่ึงเป็นกระจกที่สะท้อนให้เห็นว่า
ศักยภาพและความเข้มแข็งของประชาชนใน

- การแก้ปัญหาหน้ีสินภาคประชาชน 
ปัญหาหน้ีสินของประชาชนเป็นปัจจัย
ที่ส่งผลกระทบต่อความม่ันคงและการ
เติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ โดย
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ประเทศไทย และคนไทยอย่างไร ตลอดจน
ข้อเท็จจริงที่แสดงออกถึงสิ่งที่ประเทศไทย
สามารถเป็นได้” - สธค.6 
“ทั้งหมดน้ีไม่อาจเกิดขึ้นได้เลยหากไม่มีการ
สร้างเวทีให้คนไทยทุกกลุ่มได้มีโอกาสแสวงหา
ฉันทามติในการขับเคลื่อนประเทศ เพื่อนำไปสู่
การมีสัญญาประชาคมใหม่ว่า รูปแบบของรัฐ 
บทบาทของรัฐ ตลอดจนความสัมพันธ์กับ
ประชาชนควรเป็นเช่นไร” -สธค.3 และ6 
“หนทางที่นำไปสู่การเปลี่ยนแปลงที่มีความ
ราบรื่นและดึงพลังของคนรุ่นใหม่เข้ามามีส่วน
ร่วมในการสร้างสรรค์เศรษฐกิจ แต่หากจะ
ปล่อยไปตามสภาพอย่างที่ปรากฏอยู่ ก็มีความ
สุ่มเสี่ยงสูงที่ประเทศไทยจะมีความล้าหลังมาก
ขึ้น ประชาชนเสียโอกาส” - สธค.3 และ 6 

ปัจจุบันลูกหน้ีทั้งในระบบและนอก
ระบบยังคงเผชิญปัญหาหน้ีเรื้อรัง 
โดยเฉพาะลูกหน้ีรายย่อยและลูกหน้ี
ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม (Small and 
Medium Enterprises: SMEs) ซ่ึง
ประสบปัญหาขาดสภาพคล่องทาง
การเงิน และมีรายได้ไม่เพียงพอที่จะ
ชำระหน้ีได้ตามกำหนด 

- ผลักดันการสร้างรายได้เป็นกุญแจดอก
แรกในการสร้างรายได้ที่สามารถ
กระตุ้นเศรษฐกิจได้ในระยะสั้น และ
สร้างงานให้กับประชาชน 

ชุมชน การสนับสนุน และเข้าถึงแหล่งเงินในการประกอบอาชีพ 

“ปัญหาในการเข้าถึงแหล่งเงินทุน คือ การขาด
ความรู้และความเข้าใจในเงื่อนไขของการให้กู้
จากสถาบันการเงิน การทำระบบบัญชีไม่
ชัดเจน มีการกำหนดวัตถุประสงค์ของ 
การขอกู้ ไม่ชัดเจน แนวทางในการแก้ไขปัญหา
คือ การสร้างความเข้าใจในเงื่อนไขการให้กู้การ
เพิ่มทักษะในการบริหารจัดการ การเขียนแผน
ธุรกิจ เพื่อให้สามารถเข้าเงื่อนไขการขอสินเชื่อ
จากแหล่งเงินทุน”- สธค.7 

- ด้านผู้ประกอบการจะต้องปรับปรุง
การจัดการภายในองค์กรชุมชนอย่าง
จริงจัง รวมถึงการปรับปรุงด้านระบบ
บัญชีและการเงิน อีกทั้งจะต้องเริ่มต้น
ติดต่อกับสถาบันการเงิน/หน่วยงานรัฐ
เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือของ
ผู้ประกอบการในอนาคต และจะต้อง
รักษาวินัยทางด้านการเงิน 
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“อยากให้ ผู้ประกอบการที่เตรียมตัวจะเป็นหน้ี 
เพื่อนำเงินมาขยายธุรกิจ หรือ เสริมสภาพ
คล่อง ต้องทำความเข้าใจ และให้ความสำคัญ
กับ คำว่า “วินัยทางการเงิน” ให้มาก เรียกว่า
ต้องเข้มงวดและเคร่งครัดเลย การสร้างวินัย
ทางการเงิน ต้องฝึกฝนและอดทน” - สธค.7 

- ให้ผู้ประกอบการมีความรู้ในระบบ
การเงินและบัญชีที่ถูกต้อง จะทำให้
ผู้ประกอบการ เข้าถึงแหล่งเงินทุน
ได้มากขึ้น ด้านภาครัฐ หน่วยงานของ
รัฐ เป็นหน่วยงานที่ต้องให้การ
สนับสนุนเงินทุนกับผู้ประกอบการ
โดยตรง 

ลูกค้า เส้นทางของโอกาส และการสนับสนุนความเป็นอยู่ 

“ชาวบ้านและเกษตรกรไม่สามารถเข้าถึงและ
ได้รับข้อมูลในโครงการได้อย่างทั่วถึง ในขณะที่
ชาวบ้านและเกษตรกรมองว่า โครงการ
ช่วยเหลือต่างๆ ยังไม่ตอบสนองความต้องการ
ของเกษตรกร เกษตรกรบางส่วนยังเข้าไม่ถึง
ข้อมูลข่าวสารในบางกรณีเน่ืองจากความ
ซับซ้อนในคุณสมบัติของผู้รับความช่วยเหลือ” 
- สธค.8 
“การแก้ไขปัญหา หรือ การส่งเสริมด้านอาชีพ
ของประชาชนให้สามารถสร้างรายได้อย่าง
ต่อเน่ือง และมีความสามารถในการชำระฟหน้ี
ต่างๆ เป็นสิ่งมที่ต้องสนับสนุน” - สธค.8 

- การมีส่วนสำคัญต่อระดับการเข้าถึง 
(หรือไม่ถึง) การให้บริการของ
ประชาชน ดังน้ันควรจะคำนึงถึงระดับ
การเข้าถึงข้อมูลของประชาชน ลด
ความซับซ้อนในการเข้าถึงโครงการ
และบทบาทขององค์กรใน
กระบวนการนำโครงการไปปฏิบัติ 

- กระบวนการช่วยเหลือในเรื่อง การ
สร้างรายได้ และแหล่งเงินทุน ที่
ต้องการสำหรับความเป็นอยู่ และการ
สร้างอาชีพในครอบครัว 

 

คู่เปรียบเทียบ/คู่แข่งขัน 
การแปรียบเทียบด้านราคาและดอกเบี้ย และการส่งเสริม

การตลาด 

“ส่วนใหญ่ลูกค้าจะมาถามว่า ให้ราคาทอง
เท่าไร และตามมาด้วยราคาของดอกเบี้ย จาก
การขายทอง” - สธค.9 
“ลูกค้าใหม่ๆ จะเข้ามาใช้บริการเม่ือมีของแถม 
หรือ มีบริการพิเศษที่ช่วยทำให้ได้อะไรมากกว่า

- สธค. ต้องดำเนินการประชาสัมพันธ์ให้
ลูกค้าเก่า และลูกค้าใหม่ มีข้อมูล
พื้นฐานในเรื่องราคารับจำนำ และ
อัตราดอกเบี้ยการรับจำนำ เพื่อการ
ตัดสินใจเข้ามาใช้บริการ 
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ปกติ ถึงจะกล้าที่จะเข้ามาทดสอบใช้บริการ” - 
สธค.9 

- สธค. ต้องสร้างกิจกรรมทางการตลาด
อย่างต่อเน่ือง โดยพิจารณาจาก
จำนวนการใช้บริการของลูกค้า เพื่อ
เป็นการกระตุ้นการเข้าถึงการบริการ
ของ สธค. 

*ผู้ดูแลกำกับ และ ผู้ถือหุ้น กำหนการโดยการเข้าประชุมร่วมกับวาระการประชุมของ สธค. 
**กรรมการและผู้บริหารระดบัสงู พนักงาน กำหนการโดยการจัดประชุมกลุ่มยอ่ย 
***ลูกค้า กำหนการโดยการลงพื้นที่ ณ สาขาของสธค. และกิจกรรมการสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ 
****คู่ค้า และคู่ความร่วมมือ กำหนการโดยกจิกรรมการสัมภาษณ์ทางโทรศัพทร์ายบุคคล 
*****คู่เปรียบเทียบ/คู่แข่งขัน คือ ร้านทอง โรงรับจำนำ CASH EXPRESS โรงรับจำนำ อีซี มันนี ่
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ตารางที่ 39 : แสดงการประมวลและวิเคราะห์ข้อมลูจากการสำรวจงานวิจัยเชิงคุณภาพ Focus Group 
กลุ่มตัวอย่าง ประเด็น ข้อความการสัมภาษณ์ แนวทางการดำเนินการ 

กรรมการและผู้บริหารระดับสูง และ
พนักงาน 

ช่วยเหลือประชาชน 

“ความเหลื่อมล้ำมักจะเป็นการกลาวถึงความไม่
เทาเทียมกันระหว่างู้ที่มีโอกาสกับผู้ที่ขาด
โอกาส ซ่ึงโอกาสในที่น้ีคือ โอกาสในการเขาถึง 
ตอรองและจัดการทรัพยากรตางๆ ในสังคม 
ความเหลื่อมล้ำาบางครั้งก็เป็นเหตุ บางครั้งก็
เป็นผลในตัวเอง ที่เนเหตุเพราะความเหลื่อม
ล้ำาจึงทำใหเกิดความไม่เป็นธรรม” - สธค 3 
และ 4 
“จากขอมูลที่บงชี้สภาพปญหาในภาพรวมของ
ประเทศ และสถานการณความเหลื่อมล้ำที่
กล่าว เป็นปญหาความเหลื่อมล้ำมีหลากหลาย
รูปแบบ และมีความเก่ียวเน่ือง เชื่อมโยง
ระหว่างกัน” - สธค 3 และ 4 

- หากพิจารณาจากแนวโนมการแกไขป
ญหาความเหลื่อมล้ำในนานาประเทศ
จะพบวา เนน “การเพิ่มความเท่า
เทียมกันของโอกาส (Equality of 
Opportunity)” มากกวาแกไขที่ 
“ความเทาเทียมกันของรายได้โดยตรง 
(Equity)” เพราะ การกระจายรายได้
โดยตรงเป็นการโอนเงินจากคนหน่ึง
ไปใหอีกคนหน่ึง จึงทำใหผลรวมของ
สังคมเป็นศูนย์ หรือที่ เรียกวา Zero-
sum game 

- ระบบสวัสดิการพื้นฐานควรเปิดให
ภาคสวนอ่ืนๆ ทั้งภาคธุรกิจ ภาค
ชุมชน และประชาชนมีสวนร่วมในการ
จัดสวัสดิการ หรือ ผลประโยชน์ 
เพราะนอกจากการลดภาระของ
ภาครัฐแลว ยังช่วยเพิ่มความเขมแข็ง
ของประชาชน สำหรับสวัสดิการ
สำหรับกลุมผู้ใชแรงงาน 

คู่ค้า การสนับสนุนกิจการเพื่อสังคม 
“กิจการเพื่อสังคมไม่ใช่เรื่องใหม่ ที่ผ่านมามี
องค์กรพัฒนาเอกชนและมูลนิธิต่างๆ ทำงาน

- การสนับสนุนช่วยเหลือ SE เล็กให้
สามารถสร้างผลิตภัณฑ์ที่สามารถ
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เพื่อมุ่งแก้ปัญหาสังคมอยู่แล้ว แต่องค์กรเหล่าน้ี
อยู่ได้โดยพึ่งเงินสนับสนุน และอาจไม่สามารถ
ดำเนินงานต่อเน่ืองได้ ขณะที่ภาคธุรกิจหันมา
ทำกิจกรรมตอบแทนคืนสังคมมากขึ้น ผู้บริโภค
ก็มีความตระหนักว่าต้องร่วมกันแก้ปัญหาสังคม
และสิ่งแวดล้อม จึงให้ความสำคัญต่อ
กระบวนการผลิตและผลกระทบที่เกิดขึ้น จาก
การดำเนินการของธุรกิจที่นับวันจะส่งผลต่อ
สังคมมีมากขึ้นเรื่อยๆ” - สธค. 3 และ 4 
“การสร้างวัฒนธรรมและปลูกฝังความเข้าใจ
เรื่องความแตกต่างระหว่างธุรกิจที่ดี และธุรกิจ
ที่ไม่ดีนัก ของภาคประชาชน จะเป็นแรงกดดัน
ที่สำคัญมากในการผลักดันให้ภาคส่วนต่างๆ 
หันมาร่วมพัฒนาสังคมอย่างจริงจัง” - สธค.4 

แข่งขันในตลาดได้ ภาครัฐช่วย
สนับสนุน SE เช่น การรับซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ต่างๆ 

- สำหรับการประเมินผลลัพธ์ทางสังคม 
มองจากคาร์บอนฟุตพรินท์ ว่า 
กิจกรรมที่ทำช่วยลดปริมาณการปล่อย
ก๊าซเรือนกระจกได้เท่าไหร่ อีกตัวชี้วัด
คือจำนวนรายได้ที่ช่วยชุมชนผ่านการ
นำสินค้ามาจัดจำหน่าย 

ชุมชน การส่งเสริมการประกอบอาชีพในชุมชน 

“SE ต้องเป็นกิจการที่มีพันธกิจในการก่อตั้ง
เพื่อแก้ปัญหาบางอย่างของสังคม หรือ ชุมชน 
แล้วใช้องค์ความรู้ทางธุรกิจบริหารจัดการให้มี
ความยั่งยืนมากขึ้น โดยไม่จำกัดว่าเป็นนิติ
บุคคลประเภทไหน และไม่ใช่โครงการระยะสั้น 
จากน้ันต้องมีรายงานติดตามผลลัพธ์ โดย
ประกาศอย่างชัดเจนว่าบรรลุเป้าหมายทาง
สังคมไปเพียงใด” - สธค. 4 และ 7 
“SE มีความแตกต่างจาก CSR เม่ือ SE ตั้งขึ้น
มาด้วยเจตจำนงที่ต้องการแก้ปัญหาบางอย่าง

- การส่งเสริมเครือข่ายวิสาหกิจชุมชน 
การสนับสนุนการจัดตั้งการ
ประกอบการ การตลาด ความสัมพันธ์
และความร่วมมือกันระหว่างเครือข่าย 
หรือภาคธุรกิจหรืออุตสาหกรรมอ่ืน 
เพื่อขยายและสร้างความม่ันคงให้แก่
กิจการวิสาหกิจชุมชน 

- การส่งเสริมการจัดตั้ง การให้ความรู้ 
การศึกษาวิจัย ในการนำทุนชุมชนมา
ใช้เหมาะสม การร่วมมือกันในชุมชน 
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ของสังคม ขณะที่ CSR เป็นการประกอบธุรกิจ
ทั่วไปที่มีการรับผิดชอบต่อสังคมในหลายระดับ 
เช่น การคืนกำไรสู่สังคม การรับผิดชอบดูแลผู้มี
ส่วนได้ส่วนเสียในการทำธุรกิจ ด้วยเหตุน้ี SE 
กับ CSR จึงไม่ได้อยู่ในระนาบเดียวกัน และมี
ความแตกต่างตั้งแต่จุดเริ่มต้น” - สธค.7 

เพื่อให้ชุมชนมีความเข้มแข็งและ
พึ่งตนเองได้ 

*กรรมการและผู้บริหารระดบัสงู พนักงาน กำหนการโดยการจัดประชุมกลุ่มยอ่ย 
**ชุมชน กำหนการโดยกจิกรรมการสัมภาษณ์ทางโทรศัพทก์ลุ่มวิสาหกจิชุมชน 
***คู่ค้า กำหนการโดยกจิกรรมการสัมภาษณ์ทางโทรศัพท ์
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- รายงานปัญหาและอุปสรรค รวมถึงแนวทางการปรบัปรุงการให้บริการ 

เพื่อตอบสนองความต้องการของภูมทิัศน์ดิจิทลัทีร่วดเร็ว ในปัจจุบัน สธค. คาดว่าจะเป็นสิง่ทีลู่กค้าต้องการ

สูงสุด ลูกค้ามกัต้องการการแสดงตนในช่องทางการส่งข้อความโต้ตอบแบบทันทีที่หลากหลาย แม้ว่าจะสร้างได้

ง่าย แต่การส่งมอบคุณภาพการบรกิารลูกค้าทีส่ม่ำเสมอในทุกช่องทางก็ไม่ใช่เรือ่งเล็ก ความต้องการการมีส่วน

ร่วมที่ราบรื่นการตอบสนองอย่างรวดเร็ว และการโต้ตอบส่วนบุคคในทันที ฉะนั้นการจัดการด้าน Online 

Marketing จงึเป็นสิ่งที่มีความสำคัญยิ่ง โดยประกอบไปด้วย 

ภาพ :  แสดงแนวทางแก้ไของค์ประกอบการบริการอย่างเปน็เลิศ 

 
 

การดำเนนิการเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้า 

การบริการลูกค้าที่ดีข้ึนมีผลกระทบโดยตรงต่อ ความพงึพอใจของลูกค้า เมื่อลูกค้าได้รับการสนับสนุน

ที่รวดเร็วปรบัแต่ง และมปีระสทิธิภาพความพึงพอใจโดยรวมของพวกเขากบั สธค. จะเพิ่มข้ึน ความพึงพอใจ

ของลูกค้าทีสู่งข้ึนมักจะแปลเป็นบทวิจารณ์ที่ยอดเยี่ยม และการเพิม่ขึ้นของตัวเลขทางธุรกิจ ซึ่งแสดงใหเ้ห็นถึง

การเช่ือมโยงโดยตรงระหว่างบรกิารที่ยอดเยี่ยม และฐานลกูค้าที่พึงพอใจ 

การดำเนนิการเพ่ือเพ่ิมการรักษาลูกคา้ 

การบริการลูกค้าที่ยอดเยี่ยมเป็นพื้นฐานในการรักษาลกูค้า การรักษาลูกค้าเดิมนั้นคุ้มค่ากว่าการหา

ลูกค้าใหมอ่ย่างต่อเนื่อง หาก สธค. ปรับปรงุการบรกิารลูกค้าด้วยการมอบประสบการณ์ที่ดี และมีคุณค่าพวก

เขามีแนวโน้มทีจ่ะภักดีต่อ สธค. โรงรบัจำนำเพื่อสังคม ความภักดีนี้ส่งเสรมิความสัมพันธ์ที่มั่นคง และยั่งยืน 

และสร้างกระแสรายได้ทีส่ม่ำเสมอ ซึ่งมีความสำคัญต่อความยั่งยืนในระยะยาวของ สธค. 
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การดำเนนิการส่งเสริมความภักดีของลูกคา้ 

การบริการลูกค้าที่ยอดเยี่ยมเป็นมากกว่าแค่การสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้าของ สธค. มันเกี่ยวกบั

การสร้างผู้สนบัสนุนต่อ สธค. เมื่อ สธค. ปรับปรงุการบรกิารลูกค้าอย่างต่อเนือ่ง โดยใช้กลยุทธ์ในการปรับปรงุ

การบริการลูกค้าลูกค้าของคุณไม่เพียงแต่กลับมาอีก แต่ยังแนะนําธุรกิจให้กับผู้อื่นอย่างกระตือรอืร้น สิง่นี้ทำให้

ความภักดีของลูกค้าเป็นหนึง่ในสินทรัพย์ทางการตลาดทีท่รงพลงัทีสุ่ด ในการจัดการการขับเคลื่อนการเตบิโต

แบบออร์แกนิกในขณะเดียวกันกล็ดต้นทุนการได้มาซึง่ลกูค้า 

การดำเนนิการเสริมสร้างชื่อเสียงของแบรนด ์

ช่ือเสียงของ สธค. ถือเป็นทรัพยส์ินทีม่ีค่าที่สุด ช่ือเสียงของ สธค. ที่แข็งแกร่งไมเ่พียงแต่ส่งเสริมความ

ไว้วางใจ และความภักดีของลูกค้า แต่ยังทำให้ สธค. แตกต่างจากคู่แข่ง ซึ่งส่งผลโดยตรงต่อประสิทธิภาพทาง

การเงิน และผลลัพธ์ทางธุรกิจโดยรวมของ สธค. ซึ่งหมายความว่า เมื่อ สธค. ปรับปรงุการบรกิารลูกค้า จะช่วย

เพิ่มภาพลกัษณ์ และช่ือเสียงโดยรวม เมื่อลูกค้าของจะมปีฏิสัมพันธ์เชิงบวก และประสบการณ์การสนบัสนุน

อย่างสม่ำเสมอ ก็จะสร้างความไว้วางใจ และความน่าเช่ือถือให้กับ สธค. ช่ือเสียงที่แข็งแกร่งดงึดูดลกูค้าใหม่

รักษาลูกค้าที่มีอยู่ และเสริมความแข็งแกร่งให้กับตำแหน่งทางการตลาดนั่นเอง 

การดำเนนิการการสรา้งความได้เปรียบในการแข่งขัน 

ในตลาดที่มีการแข่งขันสงู การให้บริการลกูค้าที่ยอดเยี่ยมทำให้ สธค. แตกต่างจากคู่แข่ง เมื่อ สธค. ใช้

กลยุทธ์ในการปรับปรุงการบริการลูกค้า การนําเสนอคุณค่าที่ไม่เหมือนใครซึ่งสามารถดึงดูด และรกัษาลูกค้าไว้

ไดม้ันเป็นความแตกต่างทีส่ำคัญ ทีส่ามารถให้ความได้เปรียบทีส่ำคัญช่วยให้สามารถชนะส่วนแบ่งการตลาด

และเตบิโตในสภาพแวดล้อมการแข่งขัน 

ข้อเสนอแนะ 

แนวคิดการพัฒนากลยุทธ์การเข้าสู่ตลาด แผนสำหรับการนำการบริการเข้าสู่ตลาดทลีะข้ันตอน ซึ่ง

รวมถึงการวิจัยทางการตลาด ลูกค้า รวมถึงคู่แข่ง และการแข่งขันในตลาด ทีเ่ปิดเผยปญัหาที่การบรกิารของ 

สธค. สามารถแก้ไขได้ การสร้างการจำลองกลุ่มลูกค้าสมมุติ (buyer persona) จะช่วยให้สามารถกำหนด

เป้าหมายกลุ่มผู้ซื้อได้ด้วยการส่งข้อความหลักที่สำคัญที่เน้นคุณค่าในการแก้ปัญหาเฉพาะเจาะจงของผลิตภัณฑ์

ของ สธค. ได้เป็นอย่างด ี
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ภาพ :  แสดงแนวทางการสร้างการบริการเข้าสูก่ารแข่งขันในตลาด 

 

วิธีสร้างกรอบโครงสร้างกลยุทธ์การบริการการเขา้สู่ตลาด 

กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดทีป่ระสบความสำเร็จต้องอาศัยความเข้าใจทางการตลาด จัดลำดับความสำคัญ
กับปญัหา หรือ จุดออ่นของผู้ซื้อ และระบุความได้เปรียบทางการแข่งขันของคุณ และการสร้าง Framework 
การทำงานรอบองค์ประกอบนี้ สามารถช่วยส่งมอบการบริการของ สธค. ในลักษณะทีท่ำให้ "พร้อมสำหรับการ
ซื้อ" มาดูวิธีการทำใน 6 แนวทาง 

1. สร้างเเบบจำลองลักษณะผู้ซื้อ/ผู้ขายของ สธค. 

การขายเป็นเรือ่งเกี่ยวกับการส่งมอบคุณค่าให้กับกลุม่ผูซ้ื้อเป้าหมายของ สธค. และนั่นมักต้องใช้
รูปแบบของวิธีแก้ปญัหาเฉพาะตัว เพื่อให้แน่ใจว่าการตั้งเปา้หมายไปยังปัญหาอย่างถูกต้อง และการสร้างเเบบ
จำลองลกัษณะผู้ซือ้ที่เช่ือมโยงตรงประเด็นปญัหากบัการเเกป้ัญหาของ สธค.ได้ หากต้องการแสดงรายละเอียด
นี ้ ต้องเริ่มจากลูกค้าปจัจบุัน เจาะลึกข้อมูลลูกค้าใน CRM ทำการสัมภาษณ์ผู้ซื้อที่คุณแก้ไขปัญหาได้แล้ว และ
เป็นผู้นำการวิจัยตลาด เพื่อดูว่าความต้องการเหล่าน้ีปรากฏที่ใดอีกในอุตสาหกรรม หากคุณขายธุรกจิเเบบ 
B2C ต้องประสานงานการซื้อขายกับบุคคลหลายคนว กลุ่มผู้ซื้ออาจรวมถงึผู้ใช้ปลายทาง ควรตรวจสอบให้
แน่ใจว่า สธค. ได้รวมปัญหา และความต้องการสำหรับบทบาทเหล่าน้ี ไว้ในโครงสร้างเเบบจำลองลกัษณะผู้ซือ้ 

2. จัดทำการวิจัยเชิงการแข่งขันด้านการบริการ 

การนำบริการใหมเ่ข้าสู่ตลาดไม่ใช่แค่การทำให้แน่ใจว่า สธค. สามารถแกป้ัญหาที่มองเห็นได้เท่านั้น เพราะ
ยังต้องสามารถแยกการบริการของคุณออกจากการบริการของคู่แข่งที่มีอยู่ในท้องตลาดได้ด้วย เพื่อให้แน่ใจว่า
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กำลังส่งมอบคุณค่าที่มเีอกลักษณ์พิเศษ การดำเนินงานวิจัยเกี่ยวกับคู่แข่งที่มีการบริการที่คล้ายคลึงกัน เพื่อดู
ว่าพวกเขาอยู่ในจุดน้ันได้อย่างไร ใช้คำถามเหล่าน้ีในการหาคำตอบ 

• มีการบริการใดบ้างที่คล้ายคลึงกันที่มีอยู่ในตลาดแล้ว? 
• สธค. เสนออะไร (ฟีเจอร์ต่างๆ ราคา ฟังก์ชันการบริการ) ทีคู่่แข่งของ สธค. ไม่มี? 
• หากการบริการของคู่แข่งได้รับความนิยม ทำไมจึงโดนใจลกูค้า? และ สธค. จะใช้ข้อมลูเหล่าน้ัน

เพื่อกำหนดกรอบกลยุทธ์ของ สธค. เองได้อย่างไร? 

หาก สธค. ขับเคลื่อนด้วย CRM ที่ขบัเคลือ่นด้วย AI สธค. จะลดภาระการวิจัยบางส่วนลงได้ 
ใช้ เครื่องมือ AI เพื่อค้นหาบันทึกการขาย/รบัซื้อสินค้าการจำนำ เพื่อดูหาข้อมลูเกี่ยวกับคู่แข่ง และราคา จับคู่
สิ่งนี้กบัการวิจัยออนไลนอ์ัตโนมัติ โดยใช้คำสำคัญทีเ่กี่ยวข้องกับอุตสาหกรรม คู่แข่ง และผลิตภัณฑ์ 
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แบบสอบถามเรื่องความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ ความต้องการ ความคาดหวังและความผูกพันของ

ลูกค้าและผู้มสี่วนได้ส่วนเสยีท่ีสำคัญ ของสำนักงานธนานเุคราะห์ (สธค.) กรมพัฒนาสังคมและ
สวัสดิการ 

กระทรวงการพัฒนาสังคมและความมั่นคงของมนุษย์ปีงบประมาณ 2566 
 

ส่วนท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

 (1) ชาย    (2) หญงิ 

2. อายุ 

  (1) ต่ำกว่า 19 ปี (Gen Z)  (2) 19 - 38 ปี(Gen Y) 

  (3) 39 – 54 ปี (Gen X)  (4) 55 - 60 ปี (Baby Boomers)  (5) 61 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษาสูงสุด 

       (1) ต่ำกว่า/ ประถมศึกษา (ป.6)   (2) มัธยมศึกษาตอนต้น (ม.3)   

 (3) มัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)   (4) ปรญิญาตร ี           

 (5) ปรญิญาโท     (6) สูงกว่าปรญิญาโท 

4. อาชีพ 

  (1) รับจ้างทั่วไป     (2) เกษตรกร 

  (3) รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ โปรดระบสุถานที่ทำงาน     

  (4) พนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง   (5) ผู้ประกอบการธุรกจิส่วนตัว/ค้าขาย 

  (6) นกัเรียน/นักศึกษา    (7) แม่บ้าน/พ่อบ้าน/ว่างงาน   

 (8) องค์กรชุมชน/เครือข่ายองค์กรชุมชน  (9) อื่นๆ (ระบุ)…………………. 

5. ท่านอยู่ในกลุ่มใด 

 (1) กลุม่ผู้ถือหุ้นและผู้ดูแลกำกับ (กระทรวงการคลงั/กระทรวงพฒันาสงัคมฯ) 

 (2) กลุม่คู่ค้า คู่ความร่วมมือ   

 (3) กลุม่ผู้นำชุมชน 

 (4) กลุม่ลูกค้า/ผู้มาใช้บริการรับจำนำทั่วไป (ในรอบ 1 ปีที่ผ่านมา) 

 (5) กลุม่ผู้ใช้บริการรับจำนำ ที่ถือบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ 

 (6) กลุม่ลูกค้าผู้ใช้บรกิารรับจำนำใหม่ ในปี 2564 

 (7) กลุม่ผูป้ระมูล และซื้อทรัพยห์ลุดจำนำ 
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 (8) กลุม่ผูท้ี่ไม่ใช้บริการรบัจำนำ 

 (9) กลุม่อื่น ๆ (โปรดระบุ)………………………………………… 

6. รายได้ต่อเดอืน 

  (1) ต่ำกว่า 5,000 บาท   (2) 5,000 – 10,000 บาท 

  (3) 10,001 – 20,000 บาท   (4) 20,001 – 25,000 บาท 

  (5) 25,001 – 35,000 บาท   (6) 35,001 – 45,000 บาท 

  (7) 45,001 – 55,000 บาท   (8) 55,001 บาทข้ึนไป 

7. สถานภาพ 

  (1) โสด   (2) สมรส   (3) หย่าร้าง/หม้าย 

8. จำนวนบุตร 

  (1) ไม่มีบุตร     (2) 1 - 2 คน   

 (3) 3 - 4 คน     (4) 4 คนข้ึนไป 

9. เขตที่อยูอ่าศัยในปัจจุบัน 

  (1) ในกรุงเทพมหานคร   (2) จังหวัดปรมิณฑลของกรุงเทพมหานคร 

  (3) ต่างจงัหวัดระบุช่ือจงัหวัด……………………………………………..อยู่ใน 

   (3.1) ในเขตเทศบาล 

   (3.2) นอกเขตเทศบาล 

10. ที่พักอาศัยของท่าน 

  (1) บ้านของตนเอง    (2) อาศัยบ้านญาติหรือบ้านของพอ่แม ่

  (3) บ้านเช่า     (4) อื่นๆ (ระบุ)…………………………….…… 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการใช้บริการโรงรับจำนำของสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.)   

11. เมือ่ท่านมีความจำเป็นทางการเงิน ท่านแก้ปญัหาอย่างไร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  (1) นำทรัพยส์ินเข้าโรงรับจำนำ   (2) นำทรัพยส์ินขายฝากร้านทอง 

  (3) ขายทรัพยส์ินต่าง ๆ เช่น รถ/ของมีค่า  (4) รูดบัตรกดเงินสด/บัตรเครดิต 

  (5) ยมืจากคนในครอบครัวหรือญาติ   (6) ยมืจากเพื่อน ๆ/คนรู้จัก 

  (7) กู้เงินนอกระบบ     (8) กู้จากที่ทำงาน/บริษัท 

  (9) กู้เงินจากกรมธรรมป์ระกันชีวิต   (10) อื่นๆ โปรดระบุ........................ 
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12. ท่านเคยใช้บริการรับจำนำใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 (1) โรงรบัจำนำของรัฐ (สถานธนานุเคราะห)์  (2) โรงรบัจำนำเอกชน 

 (3) สถานธนานุบาลกรงุเทพมหานคร   (4) ร้านทอง 

 (5) สถานธนานุบาลขององค์กรการปกครองส่วนท้องถ่ิน 

 (6) อีซี มันนี่         (7) อื่นๆ โปรดระบุ........................... 

13. เวลาต้องการใช้บริการรบัจำนำ ท่านจะเลือกใช้บริการของโรงรบัจำนำน้ัน ๆ อย่างไร 

 (1) เลอืกทีเ่ดินทางสะดวก    (2) ที่ไหนก็ได้ทีส่ะดวก ณ เวลาน้ัน 

 (3) เลอืกจากที่ดอกเบี้ยต่ำ    (4) เลอืกทีม่ีคนรู้จกัแนะนำ 

 (5) เลอืกจากที่ใหร้าคาทรพัย์สงู   (6) อื่นๆ โปรดระบุ........................... 

14. ในรอบ 1 ปี ท่านใช้บริการของสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) บ่อยแค่ไหน 

  (1) ไมเ่คย/ ป ี   (2) ต่ำกว่า 3 ครั้ง /ป ี   (3) 5 – 10 ครัง้/

ป ี

  (4) มากกว่า 10 ครั้ง/ป ี  (5) อื่นๆ ระบุ............................... 

15. ท่านคิดว่าภาพลักษณ์ของสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) เป็นอย่างไร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 (1) เป็นแหลง่เงินทุนหมุนเวียนสำหรับธุรกิจ 

 (2) ช่วยบรรเทาปญัหาเงินกู้นอกระบบ 

 (3) ช่วยสนบัสนุนการลดภาระค่าครองชีพของประชาชน 

 (4) มีความน่าเช่ือถือเพราะเป็นโรงรับจำนำของรัฐบาล 

 (5) รับจำนำทรัพย์สินประเภทเบ็ดเตล็ด เช่น กล้องถ่ายรูป นาฬิกา แว่นตา เครื่องเขียน 

 (6) เป็นแหลง่เงินกู้ยามเดือดร้อนของประชาชนที่ต้องการดอกเบี้ยต่ำ 

 (7) เป็นสถานที่ทีม่ีความทันสมัย มีเทคโนโลยีและอปุกรณ์สแกนลายนิ้วมือ  

16. เหตุผลที่ท่านเลอืกใช้บรกิารรับจำนำที่สำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 (1) ข้ันตอนไม่ซับซ้อน     (2) บรกิารสะดวกรวดเร็ว 

 (3) ได้ดอกเบี้ยต่ำ     (4) ประเมินทรัพยส์ินใหร้าคาสงู 

 (5) การบริการที่ดีมอีัธยาศัย ยิ้มแย้มแจ่มใส  (6) สถานทีส่ะอาด ตกแต่งสวยงาม 

 (7) มีทีจ่อดรถสะดวก     (8) มีเทคโนโลยกีารใหบ้รกิารที่ทันสมัย 
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17. จำนวนเงินโดยเฉลี่ยต่อครัง้ที่ท่านเคยได้รบัจากการจำนำทรัพยส์ินของท่าน 

 (1) ต่ำกว่า 5,000 บาท   (2) 5,001 - 10,000 บาท 

 (3) 10,001 - 20,000    (4) มากกว่า 20,000 บาท 

18. เมือ่ท่านมาใช้บริการที่สำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) จำนวนเงินทีท่่านได้ตรงกับความ

ต้องการหรอืไม ่

 (1) ตรงกับความต้องการ     (2) ไม่ตรงกับความต้องการ 

19. ท่านคิดว่าสำนักงานหรอืสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) ประเมินราคาทรัพย์ต่อครั้งเป็นอย่างไร เมื่อเทียบ

กับโรงจำนำ/ร้านทองอ่ืน ๆ 

  (1) ต่ำกว่าทีอ่ื่น    (2) สูงกว่าที่อื่น 

  (3) พอ ๆ กับทีอ่ื่น    (4) ไมท่ราบ 

20. วัตถุประสงคท์ี่ท่านมาใช้บริการจำนำทีส่ำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) (ตอบได้มากกว่า 1 

ข้อ) 

 (1) เพื่อนำไปใช้จ่ายในชีวิตประจำวัน  (2) เพื่อชำระหนีส้ิน 

 (3) การศึกษาเล่าเรียนของบุตร  (4) การศึกษาเล่าเรียนของตนเอง 

 (5) เพื่อการศึกษาเล่าเรียน   (6) เพื่อค่ารักษาพยาบาล 

 (7) เพื่อการลงทุน/ทำธุรกจิการค้า  (8) เพื่อซื้อทรัพยส์ิน 

 (9) อื่น ๆ ระบ.ุ............................... 

21. ท่านเคยใช้บริการที่สำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) ในข้ันตอนใดมาแล้วบ้าง (ตอบได้มากกว่า 

1 ข้อ) 

  (1) การจำนำ    (2) การต่อดอกเบี้ย 

  (3) การไถ่ถอน    (4) การซื้อทรัพย์หลุดจำนำ 

22. ช่วงเวลาใดที่ท่านมักใช้บริการที่สำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) 

 (1) กลางเดือน    (2) สิ้นเดอืน 

 (3) เมื่อมีความจำเป็นในแต่ละเดือน  (4) เทศกาลต่าง ๆ 

 (5) เมื่อมีเหตุฉุกเฉินในสถานการณ์ต่าง ๆ เช่น เลิกจ้างงาน, โรคระบาด   
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23.ช่วงเวลา-วันใดที่สะดวกต่อท่าน สำหรบัการเข้าใช้บริการจากสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค. 

ช่วงเวลา 

 (1) 08.00 - 09.00 น.           (2) 10.00 - 11.00 น.   (3) 12.00 - 13.00 น.   

 (4) 14.00 - 15.00 น.     (5) 16.00 - 17.00 น.    (6) 18.00 - 19.00 น.   

วัน 

 (1) วันจันทร ์          (2) วันอังคาร   (3) วันพุธ  

 (4) วันพฤหัสบดี     (5) วันศุกร์      (6) วันเสาร ์

 (6) วันอาทิตย ์

24. ท่านเคยมาซื้อทรัพยห์ลุดจำนำจากสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) หรอืไม ่

 (1) เคย     (2) ไม่เคย 

25. ท่านคิดว่าราคาของการประมลูราคาทรัพยห์ลุดจำนำของสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.)   

เป็นอย่างไร 

  (1) ราคาถูก     (2) ราคาเหมาะสม 

  (3) ราคาสงู     (4) ไม่เคยประมลู 

26. ท่านนำทรัพย์สินใดมาจำนำทีส่ำนักงานหรือสถานธนานเุคราะห์ (สธค.) มากที่สุด 

 (1) ทองคำ นาค เงิน    (2) เพชรพลอย 

 (3) ทรัพยส์ินเบ็ดเตล็ด   (4) อุปกรณ์เครือ่งมอืช่าง 

 (5) โน้ตบุ๊ค มือถือ    (6) อื่น ๆ ระบุ……………........ 

27. ท่านมักมาไถ่ถอนทรัพยท์ี่จำนำกบัสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) เมื่อไหร ่

  (1) เร็วกว่าถึงกำหนดไถ่ถอน   (2) เมื่อเงินเดือนหรือโบนัสออก 

  (3) วันครบกำหนดอายุไถ่ถอน   (4) อื่น ๆ ระบ.ุ....................... 

28. ท่านทราบหรือรู้จกัสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์ (สธค.) จากช่องทางใดบ้าง (ตอบมากกว่า 1 ข้อ) 

  (1) เห็นสถานที่ตัง้/ทำเล   (2) สื่อมวลชน 

  (3) สื่ออินเตอร์เน็ต/เฟสบุ๊ค   (4) สื่อประชาสัมพันธ์แผ่นพับ/โบรชัวร์ 

  (5) สื่อบุคคล เช่น เพื่อน ญาติ คนรูจ้ัก  (6) ป้ายโฆษณาจากรถประจำทาง 

 (7) อื่นๆ .............................................  
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29. ถ้ามีโอกาสท่านจะใช้บรกิารโรงรับจำนำ สธค. (โรงรบัจำนำของรัฐ) หรือไม่ 

  (1) ใช้   (2) ไม่แน่ใจ   (3) ไม่ใช้ 

เหตผุลประกอบ……………………………………………………………………... 

30. เหตุผลที่ท่านไมเ่ลอืกใช้บรกิารโรงรับจำนำของรัฐ (สธค.) (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 (1) ไกลบ้าน/ไกลทีท่ำงาน   (2) ดอกเบี้ยยังไมจู่งใจ 

 (3) จำนำที่ไหนก็เหมือนกัน   (4) ราคาประเมินทรพัย์ต่ำกว่าที่อื่น 

 (5) ระบบบริการล่าช้า   (6) สถานที่ไม่ทันสมัย ไมส่ะดวก 

 (7) อื่น ๆ (โปรดระบุ)......................... 

 

ส่วนท่ี 3 ความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจในการมาใชบ้รกิารท่ีสำนักงานหรือสถานธนานุเคราะห์(สธค.) 

สาขาท่ี................................................ (ถา้มี โปรดระบุ) 

คำชี้แจง ระดับความความพึงพอใจต่อการใชบ้ริการ >> 5 ระดับ “โดยแยกชุดคำถามออกจากกัน” 

พึงพอใจมากท่ีสุด --------------- ไม่พึงพอใจมากท่ีสุด 

คำถาม 

ระดับความพึงพอใจและความไม่พึงพอใจ 
พึงพอใจมากท่ีสุด --------------- ไม่พึงพอใจมากท่ีสุด 

พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 

 

พึง
พอใจ
มาก 

 

พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

พึง
พอใจ
น้อย 

พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

ไม่พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 

 

ไม่พึง
พอใจ
มาก 

 

ไม่พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 -5 -4 -3 -2 -1 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
1.1 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีการรบัจำนำทรัพยส์ินที่
หลากหลาย 

          

1.2 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีระยะเวลาไถ่ถอนทรัพย์
จำนำเหมาะสม 

          

1.3 วันและเวลาที่เปิดของ
สำนักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) 
มีให้บริการมีความเหมาะสม 
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1.4 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) ได้วงเงินสูงสุดทีส่ามารถ
จำนำได้ในแต่ละครั้งต่อคน 
เพียงพอตอ่ความต้องการท่าน
เป็นอย่างด ี

          

1.5 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) เปิดโอกาสให้ซือ้ทรัพย์ที่
หลุดจำนำคืนได้ 

          

1.6 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีการเปิดประมลูทรัพย์
หลุดจำนำที่ราคาถูก 

          

1.7 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) ได้นำทรัพยห์ลุดจำนำที่
นำมาประมูล อยู่ในสภาพดีและ
คุณภาพดี (กรณีเคยใช้บริการ) 

          

1.8 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.)  เป็น (โรงรับจำนำ) ที่
น่าเช่ือถือในการใช้บรกิาร 

          

 

คำถาม 

ระดับความพึงพอใจและความไม่พึงพอใจ 
พึงพอใจมากท่ีสุด --------------- ไม่พึงพอใจมากท่ีสุด 

พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 

 

พึง
พอใจ
มาก 

 

พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

พึง
พอใจ
น้อย 

พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

ไม่พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 

 

ไม่พึง
พอใจ
มาก 

 

ไม่พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 -5 -4 -3 -2 -1 

2. ด้านราคา (Price) 
2.1 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) ได้ให้ราคาประเมินทรัพย์
จำนำที่มีความยุติธรรมและ
เหมาะสมตามสภาพและ
สถานการณ์ 
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2.2 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) ได้ให้ราคาทรัพย์ทีเ่ปิด
ประมูลมีความยุติธรรม
เหมาะสมตามสภาพ 

          

2.3 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) ได้ให้ราคาซื้อคืนทรัพยท์ี่
หลุดจำนำมีความยุติธรรมและ
เหมาะสม 

          

2.4  สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีอัตราดอกเบี้ยในการ
จำนำอยู่ในระดบัที่เหมาะสม
เทียบกับแหล่งอื่น 

          

 

คำถาม 

ระดับความพึงพอใจและความไม่พึงพอใจ 
พึงพอใจมากท่ีสุด --------------- ไม่พึงพอใจมากท่ีสุด 

พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 
 

พึง
พอใจ
มาก 

 

พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

พึง
พอใจ
น้อย 

พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

ไม่พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 
 

ไม่พึง
พอใจ
มาก 

 

ไม่พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 -5 -4 -3 -2 -1 

3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place)) 
3.1 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีจำนวนสาขามาก
เพียงพอตอ่การให้บริการใน
ท้องที่ของท่าน 

          

3.2 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีที่ตัง้สาขาสะดวกต่อ
การเดินทางมาใช้บริการ 

          

3.3 ท่านสามารถติดต่อสอบถาม
สำนักงานสาขาของสำนักงานธ
นานุเคราะห์ (สธค.) ได้สะดวก
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หลายช่องทาง (อาทิ โทรศัพท์ 
เว็บไซต์ ไลน์ เฟสบุ๊ค) 
3.4 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีช่องทางด่วนที่ติดต่อได้
เสมอกรณีฉุกเฉิน (อาทิ ตั๋วจำนำ
หาย) 

          

 

คำถาม 

ระดับความพึงพอใจและความไม่พึงพอใจ 
พึงพอใจมากท่ีสุด --------------- ไม่พึงพอใจมากท่ีสุด 

พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 

 

พึง
พอใจ
มาก 

 

พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

พึง
พอใจ
น้อย 

พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

ไม่พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 

 

ไม่พึง
พอใจ
มาก 

 

ไม่พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 -5 -4 -3 -2 -1 

4. ด้านสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
4.1 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีการประชาสัมพันธ์
ข่าวสารผ่านช่องทางต่าง ๆ ให้
ติดตามความเคลื่อนไหวอยูเ่สมอ 

          

4.2 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีช่องทางในการสื่อสาร
ข่าวสารหลากหลายช่องทาง
เพียงพอ 

          

4.3 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีการจัดส่วนลดพเิศษ
ตามเทศกาลเพียงพออาทิ อัตรา
ดอกเบี้ยพิเศษช่วงใกลเ้ปิดเทอม 

          

4.4 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีการจัดกจิกรรม
การตลาดเพื่อประชาสมัพันธ์
ข่าวสารอย่างเพียงพอ อาทิ การ
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จัดบูธให้ความรู้ ความเข้าใจ 
เชิญชวนมาใช้บริการ 

 

 คำถาม 

ระดับความพึงพอใจและความไม่พึงพอใจ 
พึงพอใจมากท่ีสุด --------------- ไม่พึงพอใจมากท่ีสุด 

พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 

 

พึง
พอใจ
มาก 

 

พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

พึง
พอใจ
น้อย 

พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

ไม่พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 

 

ไม่พึง
พอใจ
มาก 

 

ไม่พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 -5 -4 -3 -2 -1 

5. ด้านบุคคล (People) 
5.1 เจ้าหน้าที่ของสำนักงานธนา
นุเคราะห์ (สธค.) มีความรู้ความ
ชำนาญในการให้บริการที่ด ี

          

5.2 เจ้าหน้าที่ของสำนักงานธนา
นุเคราะห์ (สธค.)แสดงออกถึง
ความกระตือรอืร้นเต็มใจในการ
ให้บรกิารแกลู่กค้า 

          

5.3 เจ้าหน้าที่ของสำนักงานธนา
นุเคราะห์ (สธค.)ใหก้ารบริการ
ด้วยอัธยาศัยดีสุภาพย้ิมแย้ม
แจ่มใส 

          

5.4 เจ้าหน้าที่ของสำนักงานธนา
นุเคราะห์ (สธค.)เข้าใจความ
ต้องการของลกูค้าและแก้ไข
ปัญหาให้ลกูค้าโดยไม่เลือก
ปฏิบัติและเท่าเทียมกัน 

          

5.5 เจ้าหน้าที่ของสำนักงานธนา
นุเคราะห์ (สธค.)มกีารอธิบาย
ข้ันตอนและให้ข้อมลูต่อลูกค้า
เพียงพอตอ่การตัดสินใจ 
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5.6 เจ้าหน้าที่ของสำนักงานธนา
นุเคราะห์ (สธค.)มกีารอำนวย
ความสะดวกและให้บริการอย่าง
รวดเร็ว 

          

5.7 เจ้าหน้าทีส่ามารถให้บริการ
ได้อย่างถูกต้องเช่น การประเมิน
ทรัพย์และการคำนวณดอกเบี้ย 

          

 

คำถาม 

ระดับความพึงพอใจและความไม่พึงพอใจ 
พึงพอใจมากท่ีสุด --------------- ไม่พึงพอใจมากท่ีสุด 

พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 

 

พึง
พอใจ
มาก 

 

พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

พึง
พอใจ
น้อย 

พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

ไม่พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 

 

ไม่พึง
พอใจ
มาก 

 

ไม่พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 -5 -4 -3 -2 -1 

6. ด้านการสร้างและนำเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
6.1 ตัวอาคารสำนักงานของ
สำนักงานธนานุเคราะห์ (สธค.)
อยู่ในทำเลที่ดีมปี้ายเห็นได้
ชัดเจน 

          

6.2 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.)มสีถานทีจ่อดรถสะดวก
และพอเพียงไว้บริการกับลูกค้าที่
ใช้บริการ 

          

6.3 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.)มีพืน้ที่ใหบ้รกิาร
กว้างขวางเพียงพอไม่แออัดใน
การเข้าใช้บริการ 

          

6.4 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.)มหี้องนริภัยที่เหมาะสมไว้
เก็บทรัพย์ ทำให้ผู้ใช้บริการเกิด
ความมั่นใจ 
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6.5 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.)มีอปุกรณ์และเครื่องมือ
สแกนนิ้วที่ทันสมัยและพรอ้ม
ให้บรกิาร 

          

6.6 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.)มปี้ายบอกขั้นตอน หรือ
ช่องให้บริการแตล่ะหน้าที่อย่าง
ชัดเจน (เช่น จำนำ ต่อดอกเบี้ย 
ไถ่ถอน) 

          

6.7 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.)มกีารบริการน้ำดื่ม 
ห้องน้ำสะอาด ผ้าเช็ดมือและที่
นั่งพักเพียงพอระหว่างการรับ
การบริการ รวมทั้ง แอลกอฮอล์
ล้างมือ 

          

6.8 เจ้าหน้าที่ของสำนักงานธนา
นุเคราะห์ (สธค.) มีการแต่งกาย
สุภาพที่สะท้อนความเป็น
เอกลักษณ์ของสถานธนานุ
เคราะห ์

          

6.9 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีการจัดระบบรกัษา
ความปลอดภัยสร้างความมั่นใจ
ให้กับผู้ใช้บรกิาร 
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คำถาม 

ระดับความพึงพอใจและความไม่พึงพอใจ 
พึงพอใจมากท่ีสุด --------------- ไม่พึงพอใจมากท่ีสุด 

พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 
 

พึง
พอใจ
มาก 

 

พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

พึง
พอใจ
น้อย 

พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

ไม่พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 
 

ไม่พึง
พอใจ
มาก 

 

ไม่พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 -5 -4 -3 -2 -1 

7. ด้านกระบวนการ (Process) 
7.1 ท่านรู้สึกพงึพอใจ เจ้าหน้าที่
ของสำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) ในการอธิบายข้ันตอน
การใหบ้ริการ ตามลำดบั ก่อน 
– หลัง 

          

7.2 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีระบบการจัดลำดับคิว
ผู้ใช้บริการในแต่ละข้ันตอนอย่าง
เหมาะสม 

          

7.3 เจ้าหน้าที่ของสำนักงานธนา
นุเคราะห์ (สธค.) มีการขาน
เรียกช่ือผู้ใช้บรกิารตามลำดับให้
ได้ยินชัดเจน 

          

7.4 ท่านรู้สึกพงึพอใจ ในการที่
เจ้าหน้าที่ของสำนักงานธนานุ
เคราะห์ (สธค.) ตรวจสอบตัวตน
ในการใช้บริการโดยใช้บัตร
ประชาชนซึ่งสะดวกไม่ยุ่งยาก 

          

7.5 ท่านพึงพอใจต่อการ
ให้บรกิารในด้านต่างๆ ของ
สำนักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) 
อยู่ในระดับใด 

          

7.5.1 การจำนำ           

7.5.2 การไถ่ถอน           

7.5.3 การต่อดอกเบี้ย           
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7.5.4 การซื้อคืนทรัพย์หลุด
จำนำ 

          

7.5.5 การประมลูทรพัย์หลุด
จำนำ 

          

7.6 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีการแจ้งราคาทรัพย์
และเงื่อนไข อาทิ ระยะเวลาไถ่
ถอน และอัตราดอกเบี้ยเพื่อการ
ตัดสินใจ 

          

7.7 สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีการแจ้งถึงสภาพความ
สมบรูณ์และข้อบกพร่องของ
ทรัพย์ใหท้ราบก่อนรับจำนำ 

          

7.8 เจ้าหน้าที่ของสำนักงานธนา
นุเคราะห์ (สธค.) มีการแสดง
การเกบ็รกัษาทรพัย์สินต่อหน้า
ผู้ใช้บริการ 

          

7.9 ท่านพึงพอใจในระดับใดต่อ 
ความรวดเร็ว ในการใช้บรกิาร
ด้านต่างๆ ต่อไปนี้ของ
สำนักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) 
ในแต่ละข้ันตอน 

          

7.9.1 การจำนำ           

7.9.2 การไถ่ถอน           

7.9.3 การต่อดอกเบี้ย           

7.9.4 การซื้อคืนทรัพย์หลุด
จำนำ 

          

7.9.5 การประมลูทรพัย์หลุด
จำนำ 
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8. หากมีโอกาส ท่านจะกลับมาใชบ้ริการอีก 
หรือไม่? (ความผูกพัน) 

 (1) มา        (2) ไมม่า        (3) ไม่แน่ใจ 
เพราะ……………………………………………………………….. 

9. ท่านจะแนะนำเพ่ือน/ญาติ/คนท่ีรู้จักมาใช้
บริการท่ีสธค.หรือไม่ (ความผูกพัน) 

 (1) แนะนำ         (2) ไม่แน่ใจ        
เพราะ……………………………………………………………….. 

 

 

ส่วนท่ี 4 การรับรู้ด้านความเป็นโรงรับจำนำเพ่ือสังคม (Perception) 

คำชี้แจง ระดับความความพึงพอใจต่อการใชบ้ริการ >> 5 ระดับ “โดยแยกชุดคำถามออกจากกัน” 

พึงพอใจมากท่ีสุด --------------- ไม่พึงพอใจมากท่ีสุด 

การรับรู้ดา้นความเป็นโรงรบั
จำนำเพ่ือสังคม (Perception) 

ระดับความพึงพอใจและความไม่พึงพอใจ 
พึงพอใจมากท่ีสุด --------------- ไม่พึงพอใจมากท่ีสุด 

พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 

 

พึง
พอใจ
มาก 

 

พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

พึง
พอใจ
น้อย 

พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

ไม่พึง
พอใจ
มาก
ท่ีสุด 

 

ไม่พึง
พอใจ
มาก 

 

ไม่พึง
พอใจ
ปาน
กลาง 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย 

ไม่พึง
พอใจ
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 -5 -4 -3 -2 -1 

เหตุแห่งการรับรู้ 
1.ท่านมักได้ยินการ
ประชาสมัพันธ์จากสำนักงานธ
นานุเคราะห์ (สธค.) ถึงโครงการ
ช่วงเหลอืลูกค้าในเรื่องต่างๆ 

          

2.ท่านมักเข้าร่วมโครงการช่วง
เหลือลกูค้าในเรือ่งต่างๆ 

          

3.ท่านยินดี และให้การสนบัสนุน
โครงการช่วงเหลือลูกค้าในเรื่อง
ต่างๆ 

          

เป้าหมายการรับรู ้
1.ท่านได้รับประโยชนจ์าก
โครงการช่วงเหลือลูกค้าในเรื่อง
ต่างๆ 
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2.ท่านพยายามติดตามข่าวสาร
จากจากสำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) เพราะรู้ว่าจะมปีระโยชน์
ต่อท่านเอง 

          

3.ท่านคิดว่าโครงการที่เกิดข้ึน
จากจากสำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) จะมีส่วนช่วยทำให้ท่าน 
มีเงินหมุนเวียน และมีรายได ้

          

สถานการณ์การรับรู ้
1.เมื่อท่านเข้ามาใช้บรกิารทีจ่าก
สำนักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) 
ท่านได้รับคำแนะนำโครงการที่
จะช่วยหลือท่านเป็นอย่างด ี

          

2.ท่านมักเห็นโครงการทีจ่าก
สำนักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) 
ดำเนินการอยู่ ณ บรเิวณสาขา 
หรือ ในรปูแบบ Online 

          

3.เมื่อท่านอยากมาใช้บริการ 
ท่านจะรู้สทิธิต่างๆ ที่ท่านจะ
ได้รับประโยชน์มากอ่นล่วงหน้า 

          

นโยบายด้านผู้มสี่วนได้ส่วนเสยี : การพัฒนาระบบการบรหิารจัดการผู้มีส่วนไดส้่วนเสีย 

1.ท่านมักเห็นวิธีการ หรือ 
รูปแบบการให้บริการทีป่รบัปรุง
ใหม่อยู่เสมอ 

          

2.วิธีการให้บริการจาก
สำนักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) 
เกิดข้ึนอย่างต่อเนื่องตลอดทัง้ป ี

          

3.ท่านมักเห็นการใหบ้ริการที่
จากสำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) เปลี่ยนแปลงไปที่ดีข้ึน
กว่าแต่ก่อน 
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นโยบายด้านผู้มสี่วนได้ส่วนเสยี : การสรา้งความสัมพันธก์ับลูกค้าและผู้มสี่วนได้ส่วนเสีย สู่การพัฒนา
อย่างยั่งยืน 

1.สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีการสง่กิจกรรม/
โครงการให้ท่านเข้าร่วมอยูเ่สมอ 

          

2.สำนักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) มีการพูดคุยกับท่านเมือ่
มาใช้บริการ ถึงความต้องการที่
ท่านคาดหวัง 

          

3.กิจกรรม/โครงการจาก
สำนักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) 
ที่ท่านร่วมนั้น ไม่ได้มีเฉพาะการ
รับจำนำเพียงอย่างเดียว 

          

 
ส่วนท่ี 5 ความต้องการ ความคาดหวังในการมาใชบ้ริการ สธค. (หรือความคิดเห็นจากการมองภายนอก) 

(อ่านรายละเอียดตามหัวข้อในส่วนท่ี 3 แต่ละด้าน) 

คำชี้แจง โปรดเขียน
เติมในช่องว่าง

คำถาม 
ความต้องการ 

ความคาดหวัง (คือสิ่งท่ีใฝ่ฝันให้เกิดขึ้น 

นอกเหนือจากความต้องการ หรือสิ่งท่ีไม่ใช่
ปัจจัยพื้นฐาน) 

1. ด้านผลิตภัณฑ ์
 (Product) 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 
2. ด้านราคา 
(Price) 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 
3. ด้านช่องทาง 
การจัดจำหนา่ย 
(Place) 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 
4. ด้านส่งเสริม 
การตลาด 
(Promotion) 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 
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5. ด้านบุคคล  
 (People) 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 
6. ด้านกายภาพ 
 (Physical) 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 
7. ด้านกระบวนการ 
 (Process) 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 

……………………………………………………….. 
 

ส่วนท่ี 5 (ขอความกรุณา) ใส่ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม (เฉพาะลูกคา้ผูม้าใช้บริการรับจำนำ) 

ช่ือ-นามสกุล...................................................................................................................... ......... 

เบอร์โทร/อีเมล (ถ้าม)ี.............................................................................................. ................. 

 

ขอขอบคุณทุกท่านทีส่ละเวลาตอบแบบสอบถามในครัง้นี้ 
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ภาคผนวก 

แบบสมัภาษณ์กึ่งโครงสร้าง 
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ส่วนท่ี 1 ประเด็นคำถามเกีย่วกับการดำเนินงานด้านลูกคา้และการตลาด 
 

ส่วนท่ี 1.1 : ภาพรวมความคิดเห็นเกี่ยวกับการดำเนนิงานของ สธค. ในอดีต ปัจจุบัน และอนาคต 

1. ท่านคิดว่าการดำเนินงานด้านการตลาดและลกูค้าของ สธค. ที่โดดเด่นหรือเป็นไฮไลท์ในปี 2568 คือ

อะไรเพราะเหตุใด 

2. ที่ผ่านมา สถานการณ์แพรร่ะบาดของโรคโควิด-19 (next normal) มผีลกระทบอย่างไรต่อธุรกจิ 

สธค. และท่านมีความเห็นในด้านกลยุทธ์การตลาดและลูกคา้ที่ต้องรบัมือกับสถานการณ์ในอนาคต

อย่างไร 

3. ปัจจุบัน สธค. เผชิญกับปัญหา อุปสรรค หรือข้อจำกัดในการดำเนินงานด้านการตลาดและลูกค้า

อย่างไร และ สธค. มีแนวทางการแก้ไขปัญหา อุปสรรค หรอืข้อจำกัดดังกล่าวอย่างไร 

ส่วนท่ี 1.2 : ความคิดเห็นเกี่ยวกับแผนหรือแนวทางการดำเนินงานด้านการตลาดและลูกค้า ภายใต้การ

ประเมินผลใหม่ของรัฐวิสาหกิจ (Enablers) 

ด้านการจำแนกลูกคา้ 

4. ปัจจุบัน สธค. มีแนวทางในการจําแนกกลุม่ลูกค้าเป้าหมายอย่างไร ท่านคิดว่าการจําแนกกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายดังกล่าวมีความเหมาะสมสำหรับ สธค. ในการดำเนินงานด้านการตลาดและลูกค้าหรือไม่ 

อย่างไร 

5. จากแนวทางในการจําแนกกลุ่มลูกค้าเป้าหมายข้างต้น ท่านคิดว่าการดำเนินงานด้านการตลาดและ

ลูกค้า ในปี 2571 สธค. ควรให้ลำดับความสำคัญกบักลุ่มเปา้หมายอย่างไร 

6. จากแนวทางในการจําแนกกลุ่มลูกค้าเป้าหมายข้างต้น ท่านคิดว่าคู่แข่งที่สำคัญของ สธค. ในแต่ละ

กลุ่มเป้าหมาย คือ ใคร และ สธค. สามารถสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งได้อย่างไร 

7. ในอนาคต สธค. มีแผนหรือแนวทางอย่างไร ในการนำเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ เข้ามาใช้ในการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์และบรกิาร ให้เหมาะสมกับแตล่ะกลุ่มลูกคา้ และแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด 

ด้านการรบัฟังลูกคา้ 

8. ในปี 2567 ที่ผ่านมา สธค. มีการกำหนดช่องทางและแนวทางปฏิบัติในการรบัฟังลูกค้าอย่างไร (เช่น 

เครื่องให้คะแนนความพึงพอใจ/การสง่แบบสำรวจผ่าน SMS/ระบบตอบรบัอัตโนมัติ/ช่องทางการรับ

ฟัง และการประมวลผลข้อมลูและนำมาใช้ในการดําเนินงาน เป็นต้น) 

9. ในอนาคต สธค. มีแผนหรือแนวทางในการนำเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ  เข้ามาใช้ในกระบวนการ

รับฟงัลูกค้าอย่างไรในด้านการพัฒนาและนวัตกรรมผลิตภัณฑ์และบริการ 
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10. ในปี 2567 ที่ผ่านมา สธค. มีแนวทางการประเมินความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์และบริการ

อย่างไร 

11. ในอนาคต สธค. มีแผนหรือแนวทางในการนำเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ  เข้ามาใช้ในการประเมิน

ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์และบริการอย่างไร  

12. ในอนาคต สธค. มีแผนหรือแนวทางอย่างไร ในการนำเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ เข้ามาใช้ในการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์และบรกิาร ให้เหมาะสมกับแตล่ะกลุ่มลูกคา้ และแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด 

ด้านการจัดการความสัมพันธ์กบัลูกคา้ 

13. สธค. มีการกำหนดช่องทางและแนวทางปฏิบัติในการสนบัสนุนลูกค้าอย่างไร และได้รับผลจากการ

ดำเนินการอย่างไร 

14. สธค. มีการจัดการความสัมพันธ์กบัลูกค้าอย่างไร และได้รบัผลจากการดำเนินการอย่างไร 

15. ในอนาคต สธค. มีแผนหรือแนวทางอย่างไรในการจัดการความสัมพันธ์กบัลกูค้า (เช่น การสร้าง

พันธมิตรและความร่วมมือ การใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ) 

16. สธค. มีการกำหนดช่องทางในการรับข้อร้องเรียนและกำหนดนโยบายและระเบียบวิธีปฏิบัติในการ

จัดการข้อร้องเรียนอย่างไร และไดร้ับผลจากการดำเนินการอย่างไร 

ความคิดเห็นเพ่ิมเติม 

17. ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมสำหรับการปรับปรงุแผนการตลาดและลูกค้า สธค. ปี 2571 (ถ้ามี) 
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ส่วนท่ี 2 ประเด็นคำถามเกีย่วกับการดำเนินงานด้านการมุง่เน้นผู้มีส่วนไดส้่วนเสีย 
 

ส่วนท่ี 2.1 : ภาพรวมความคิดเห็นเกี่ยวกับการดำเนนิงานของ สธค. ในอดีต ปัจจุบัน และอนาคต 

1) ท่านคิดว่าการดำเนินงานด้านการมุ่งเน้นผู้มีส่วนได้ส่วนเสียของ สธค. ที่โดดเด่นหรือเป็นไฮไลท์ในปี 

2567 คืออะไร เพราะเหตุใด 

2) ที่ผ่านมา สถานการณ์ด้านการเมืองและ/หรอืนโยบายรัฐ มผีลกระทบอย่างไรต่อธุรกิจ สธค. และท่าน

มีความเห็นในด้านกลยุทธ์การมุ่งเน้นผูม้ีส่วนได้ส่วนเสียที่ต้องรับมือกบัสถานการณ์ในอนาคตอย่างไร 

3) ปัจจุบัน สธค. เผชิญกับปัญหา อุปสรรค หรือข้อจำกัดในการดำเนินงานด้านการมุง่เน้นผู้มสี่วนได้ส่วน

เสีย อย่างไร และ สธค. มีแนวทางการแก้ไขปัญหา อุปสรรค หรือข้อจำกัดดังกล่าวอย่างไร 

ส่วนท่ี 2.2 : ความคิดเห็นเกี่ยวกับแผนหรือแนวทางการดำเนินงานด้านการมุ่งเน้นผู้มีส่วนไดส้่วนเสยี 

ภายใต้การประเมินผลใหมข่องรัฐวิสาหกิจ (Enablers) 

ด้านวัตถุประสงค์ ขอบเขต และผู้มสี่วนได้ส่วนเสีย 

4) สธค. มีแนวทางในการกำหนดวัตถุประสงค์และขอบเขตของการมุ่งเน้นหรือบรหิารจัดการ 

Stakeholder ในระดับองค์กรอย่างไร ท่านคิดว่าแนวทางดงักล่าวมีความเหมาะสมสำหรับ สธค. ใน

การดำเนินงานด้านการมุง่เน้นผู้มสี่วนได้ส่วนเสียหรือไม่ อยา่งไร 

5) สธค. มีแนวทางในการระบุ Stakeholder ขององค์กรอย่างไร ท่านคิดว่าแนวทางดังกล่าวมีความ

เหมาะสมสำหรบั สธค. ในการดำเนินงานด้านการมุง่เน้นผู้มสี่วนได้ส่วนเสียหรอืไม่ อย่างไร 

6) สธค. มีแนวทางในการมกีารระบปุระเด็น/ความต้องการ ของผู้มสี่วนได้ส่วนเสียที่มีต่อองค์กรอย่างไร 

ท่านคิดว่าแนวทางดังกล่าวมีความเหมาะสมสำหรับ สธค. ในการดำเนินงานด้านการมุง่เน้นผู้มสี่วนได้

ส่วนเสียหรอืไม่ อย่างไร 

ด้านกระบวนการของการสร้างความสมัพันธ์กับผูม้ีส่วนไดส้่วนเสีย 

7) สธค. มีการจัดลำดับความสำคัญและกำหนดผู้มสี่วนได้ส่วนเสีย และประเด็น/ความต้องการ ของผูม้ี

ส่วนได้ส่วนเสียที่มีต่อ สายงาน/ฝ่ายอย่างไร ท่านคิดว่าแนวทางดังกล่าวมีความเหมาะสมสำหรับ สธค. 

ในการดำเนินงานด้านการมุง่เน้นผู้มสี่วนได้ส่วนเสียหรอืไม่ อย่างไร 

8) สธค. มีการกำหนดวัตถุประสงค์ ขอบเขต ระดับ (Levels) ที่คาดหวัง และวิธีการรูปแบบ (Methods) 

ของการสร้างความสัมพันธ์/บรหิารจัดการกับผู้มสี่วนได้ส่วนเสียเพื่อตอบสนองระดับที่คาดหวังอย่างไร 

ท่านคิดว่าแนวทางดังกล่าวมีความเหมาะสมสำหรับ สธค. ในการดำเนินงานด้านการมุง่เน้นผู้มสี่วนได้

ส่วนเสียหรอืไม่ อย่างไร 
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9) สธค. มีการจัดทำแผนการสร้างความสัมพันธ์/บรหิารจัดการ ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียประจำปีอย่างไร ท่าน

คิดว่าแนวทางดังกล่าวมีความเหมาะสมสำหรับ สธค. ในการดำเนินงานด้านการมุ่งเน้นผู้มสี่วนได้ส่วน

เสียหรือไม่ อย่างไร 

10) สธค. มีการระบทุรัพยากร (Resources) และความสามารถ (Capacity) ขององค์กร (ครอบคลุมทกุ

สายงาน/ฝ่าย) ที่ต้องการสร้างความสัมพันธ์/บรหิารจัดการกับผูม้ีส่วนได้ส่วนเสียอย่างไร ท่านคิดว่า

แนวทางดังกล่าวมีความเหมาะสมสำหรบั สธค. ในการดำเนนิงานด้านการมุง่เน้นผู้มสี่วนได้ส่วนเสีย

หรือไม่ อย่างไร 

11) สธค. มีการระบุความเสี่ยงของการสร้างความสมัพันธ์/บริหารจัดการผูม้ีส่วนได้ส่วนเสียอย่างไร ท่าน

คิดว่าแนวทางดังกล่าวมีความเหมาะสมสำหรับ สธค. ในการดำเนินงานด้านการมุ่งเน้นผู้มสี่วนได้ส่วน

เสียหรือไม่ อย่างไร 

12) สธค. มีการติดตามและประเมินผลตามแผนการสร้างความสมัพันธ์/บรหิารจัดการผู้มสี่วนได้ส่วนเสีย

อย่างไร ท่านคิดว่าแนวทางดังกล่าวมีความเหมาะสมสำหรบั สธค. ในการดำเนินงานด้านการมุ่งเน้นผู้

มีส่วนได้ส่วนเสียหรือไม่ อย่างไร 

13) สธค. มีการรายงานผลการดำเนินงานการสร้างความสัมพันธ์/บรหิารจัดการผู้มสี่วนได้ส่วนเสยีต่อ

สาธารณชนอย่างไร ท่านคิดว่าแนวทางดังกล่าวมีความเหมาะสมสำหรับ สธค. ในการดำเนินงานด้าน

การมุ่งเน้นผู้มสี่วนได้ส่วนเสียหรือไม่ อย่างไร 

14) สธค. มีกระบวนการในการเรียนรู้และปรับปรงุการบริหารจดัการผูม้ีส่วนได้ส่วนเสียอย่างไร ท่านคิด

ว่าแนวทางดังกล่าวมีความเหมาะสมสำหรับ สธค. ในการดำเนินงานด้านการมุ่งเน้นผูม้ีส่วนได้ส่วนเสีย

หรือไม่ อย่างไร 

ความคิดเห็นเพ่ิมเติม 

15) ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมสำหรับการปรับปรงุแผนการมุง่เน้นผู้มสี่วนได้ส่วนเสีย สธค. ปี 2571 (ถ้ามี) 
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ส่วนท่ี 3 ประเด็นคำถามเกีย่วกับการดำเนินงานด้านการจดัการนวัตกรรม 
 

ส่วนท่ี 3.1 : ภาพรวมความคิดเห็นเกี่ยวกับการดำเนนิงานของ สธค. ในอดีต ปัจจุบัน และอนาคต 

1) ท่านคิดว่าการดำเนินงานด้านการจัดการนวัตกรรมของ สธค. ที่โดดเด่นหรือเป็นไฮไลท์ในปี 2567

คืออะไร เพราะเหตุใด 

2) ที่ผ่านมา สถานการณ์ด้านการเมืองและ/หรอืนโยบายรัฐ มผีลกระทบอย่างไรต่อธุรกิจ สธค. และ

ท่านมีความเห็นในด้านกลยุทธ์การจัดการนวัตกรรมที่ต้องรบัมือกบัสถานการณ์ในอนาคตอย่างไร 

3) ปัจจุบัน สธค. เผชิญกับปัญหา อุปสรรค หรือข้อจำกัดในการดำเนินงานด้านการจัดการนวัตกรรม

อย่างไร และ สธค. มีแนวทางการแก้ไขปัญหา อุปสรรค หรอืข้อจำกัดดังกล่าวอย่างไร 

ส่วนท่ี 3.2 : ความคิดเห็นเกี่ยวกับแผนหรือแนวทางการดำเนินงานการจัดการนวัตกรรม ภายใต้การ

ประเมินผลใหม่ของรัฐวิสาหกิจ (Enablers) 

ด้านการนำองค์กรสู่การจัดการนวัตกรรมท่ียั่งยืน 

4) ผู้บริหารของ สธค. มีบทบาทในการกำหนด และสื่อสารวิสัยทัศน์ ทิศทางการดำเนินงาน นโยบาย

รวมถึงเป้าหมายการดำเนินงานขององค์กรเกี่ยวกบัการมุ่งเนน้ความคิดสร้างสรรค์และนวัตกรรม

ให้บุคลากรเกิดความเข้าใจเพื่อให้นำไปปฏิบัติในทิศทางเดียวกันอย่างไร และมกีารสื่อสารไปยงัผู้

มีส่วนได้ส่วนเสียทีส่ำคัญภายนอกได้รบัรู้อย่างไรบ้าง 

5) สธค. มีแนวทางในการกำหนดบทบาทคณะกรรมการและคณะทำงานด้านนวัตกรรมขององค์กร

อย่างไร  

ด้านยุทธศาสตร์ด้านนวัตกรรม 

6) สธค. มีแนวทางในการวางแผนยุทธศาสตร์ด้านนวัตกรรมขององค์กรและนำไปสู่การปฏิบัตอิย่างไ 

7) สธค. มีแนวทางในการกำหนดหลักเกณฑ์การจัดสรรทรัพยากรด้านนวัตกรรม เพื่อนำไปสู่การ

จัดสรรทรัพยากรทางการเงิน และไม่ใช่การเงินอย่างไร 

ด้านนวัตกรรมเพ่ือมุ่งเน้นลูกค้าและตลาด 

8) สธค. มีแนวทางหรือแผนงานในการรวบรวมข้อมูลและสารสนเทศของกลุ่มลูกค้าและตลาด

อย่างไร 
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ด้านความรูสู้่การสรา้งนวัตกรรม 

9) สธค. มีแผนงานในการกำหนดแนวทางการเรียนรู้ การจัดการความรู้ เพือ่นำไปสูก่ารปรับปรุงและ

นวัตกรรมผลิตภัณฑ์และบริการ การปรับปรงุกระบวนการทำงานที่สำคัญ การตลาด และรูปแบบ

ธุรกิจใหม่ เพื่อสร้างมลูค่าเพิ่มให้กบัองค์กรอย่างไร 

ด้านวัฒนธรรมเพ่ือมุ่งเน้นการสร้างนวัตกรรม 

10) สธค. มีแนวทางหรือแผนงานในการปลูกฝังค่านิยมที่สะท้อนถึงการใช้ความคิดสร้างสรรค์และการ

จัดการนวัตกรรม และสือ่สารค่านิยมดังกล่าวแก่ผูท้ี่เกี่ยวข้องอย่างไร 

11) สธค. มีแนวทางหรือแผนงานในการวิเคราะห์และประเมินช่องว่างความรู้ ความสามารถ และ

ศักยภาพการใช้ความคิดสร้างสรรค์ และมุง่เน้นนวัตกรรมของบุคลากรภายในองค์กร (Gap 

Analysis) อย่างไร 

ด้านกระบวนการนวัตกรรม 

12) สธค. มีแนวทางหรือแผนงานในการวิเคราะห์และออกแบบโครงสร้างในการขับเคลื่อนการจัดการ

นวัตกรรมขององค์กร เพื่อให้รองรับทิศทางการดำเนินงานดา้นการนวัตกรรมขององค์กรอย่างไร 

13) สธค. มีแนวทางหรือแผนงานในการกำหนดการดำเนินการสร้างสรรค์ความคิด (Idea 

Generation) การกลั่นกรองและประเมินความคิด (Idea Screening and Evaluation) ที่

นำไปสู่การวิเคราะห์คัดเลอืกความคิดสร้างสรรค์ที่เป็นประโยชน์ เพื่อให้สามารถตอบสนองความ

ต้องการของลกูค้า/ผู้มสี่วนได้ส่วนเสียกลุม่เป้าหมายอย่างไร 

14) สธค. มีแนวทางหรือแผนงานในการกำหนดและดำเนินการตามกระบวนการพฒันานวัตกรรมใน

รูปแบบต่าง ๆ ตามแผนงานด้านการจัดการนวัตกรรมอย่างไร 

ด้านผลลัพธ์ดา้นนวัตกรรม 

15) สธค. มีแนวทางหรือแผนงานในการกำหนดตัวช้ีวัดและเป้าหมายผลลัพธ์ด้านนวัตกรรมทัง้การเงิน

และไม่ใช่ทางการเงินขององค์กรให้มีความท้าทายอย่างไร 

ความคิดเห็นเพ่ิมเติม 

16) ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมสำหรับการปรับปรงุแผนการจัดการนวัตกรรม สธค. ปี 2571 (ถ้ามี) 
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ส่วนท่ี 4 ประเด็นคำถามเกีย่วกับการดำเนินงานด้าน สธค. โรงจำนำเพ่ือสังคม 
 

ส่วนท่ี 3.1 : ภาพรวมความคิดเห็นเกี่ยวกับการดำเนนิงานของ สธค. โรงจำนำเพ่ือสังคม ในอดีต ปัจจุบัน 

และอนาคต 

1) ท่านคิดว่าการดำเนินงานด้าน สธค. โรงจำนำเพื่อสงัคม ของ สธค. ที่โดดเด่นหรอืเป็นไฮไลท์ในปี 

2567 คืออะไร เพราะเหตุใด 

2) ที่ผ่านมา สถานการณ์ด้านการเมืองและ/หรอืนโยบายรัฐ มผีลกระทบอย่างไรต่อธุรกิจ สธค. และ

ท่านมีความเห็นในด้านกลยุทธ์ สธค. โรงจำนำเพื่อสังคม ที่ตอ้งรบัมือกบัสถานการณ์ในอนาคต

อย่างไร 

3) ปัจจุบัน สธค. เผชิญกับปัญหา อุปสรรค หรือข้อจำกัดในการดำเนินงานด้านสธค. โรงจำนำเพื่อ

สังคม อย่างไร และ สธค. มีแนวทางการแก้ไขปัญหา อุปสรรค หรือข้อจำกัดดังกล่าวอย่างไร 

ส่วนท่ี 3.2 : ความคิดเห็นเกี่ยวกับแผนหรือแนวทางการดำเนินงานการจัดการ สธค. โรงจำนำเพ่ือสังคม 

ภายใต้การประเมินผลใหมข่องรัฐวิสาหกิจ (Enablers) 

ด้านวัตถุประสงค์ ขอบเขต ของ สธค. โรงจำนำเพ่ือสังคม 

4) สธค. มีแนวทางในการกำหนดวัตถุประสงค์และขอบเขตของ สธค. โรงจำนำเพื่อสังคม ในระดบั

องค์กรอย่างไร ท่านคิดว่าแนวทางดังกล่าวมีความเหมาะสมสำหรับ สธค. ในการดำเนินงานด้าน

เพื่อสงัคม อย่างไร 

5) สธค. มีแนวทางในการระบุ Stakeholder ขององค์กรอย่างไร ท่านคิดว่าแนวทางดังกล่าวมีความ

เหมาะสมสำหรบั สธค. ในการดำเนินงานด้าน สธค. โรงจำนำเพื่อสงัคม หรือไม่ อย่างไร 

6) สธค. มีแนวทางในการมกีารระบปุระเด็น/ความต้องการ ของ สธค. โรงจำนำเพื่อสังคมที่มีต่อ

องค์กรอย่างไร ท่านคิดว่าแนวทางดังกล่าวมีความเหมาะสมสำหรับ สธค. ในการดำเนินงานด้าน

เพื่อสงัคหรือไม่ อย่างไร 

ด้านกระบวนการเพ่ือสังคม 

7) สธค. มีแนวทางหรือแผนงานในการวิเคราะห์และออกแบบโครงสร้างในการขับเคลื่อนการจัดการ

เพื่อสงัคมเพื่อใหร้องรับทิศทางการดำเนินงานด้านต่างๆ ขององค์กรอย่างไร 

8) สธค. มีแนวทางหรือแผนงานในการกำหนดการดำเนินการสร้างสรรค์ความคิด (Idea 

Generation) การกลั่นกรองและประเมินความคิด (Idea Screening and Evaluation) ที่
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นำไปสู่การวิเคราะห์คัดเลอืกความคิดสร้างสรรค์ที่เป็นประโยชน์ เพื่อให้สามารถตอบสนองความ

ต้องการของสงัคมอย่างไร 

9) สธค. มีแนวทางหรือแผนงานในการกำหนดและดำเนินการตามกระบวนการพฒันานเพื่อสงัคมใน

รูปแบบต่าง ๆ ตามแผนงานอย่างไร 

ความคิดเห็นเพ่ิมเติม 

10) ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมสำหรับการปรับปรงุด้าน สธค. โรงจำนำเพื่อสงัคม ปี 2571 (ถ้ามี) 


