
บทท่ี 7
สรุปผลการศึกษา

7.1 สรุปผลการศึกษา

จาก ก ารศ ึก ษ าท ี่ผ ่าน ม าส าม ารถ ส ร ุป ผ ล ได ้ค ังน ี้

7 .1.1 ด ้าน การด ำเน ิน งาน แส ะร ูป แบ บ ด ้าน การให ้,ส ิน เช ื่อท ี่อย ู่อ าศ ัยรายย ่อย

1) ว ัต ถ ุป ระส งค ์ข อ งธ น าค ารแ ห ่งป ระ เท ศ ไท ย แ ต ่แ รก ท ี่ม ีก ารก ่อ ต ั้ง  บ ุ่ง เน ้น ให ้บ ร ิก ารแก ่กล ุ่ม  

ถ ูก ค ้า ชาวม ุส ล ิม  แต ่ปิจจุบ ัน ม ีส ัด ส ่วน ล ูก ค ้เช าวพ ุท ธ เพ ิ่ม ม าก ข ืน ใน ระด ับ ท ี่ใก ล ้เค ีย งท ัน  แ สด งถ ึงว ่า  

ธน าค ารม ีก ารขยายบ ท บ าท ด ้าน ส ิน เช ื่อ ท ี่อ ย ู่อ าศ ัยรายย ่อยจากกล ุ่ม ล ูกค ้าช าวม ุสล ิม ม าย ังช าวพ ุท ธอ ีกด ้วย

2 ) ก ารข ย าย สาขาข อ งธน าค ารม ีผล ต ่อ ค วาม เป ็น ท ี่ร ู้จ ัก ข อ งธน าค ารแล ะสาม ารถก ระต ุ้น  

ให ้ล ูก ค ้า เก ิดค วาม สน ใจใน ต ัวธน าค ารได ้เป ็น อย ่างด ี ซ ึ่งน ำม าซ ึ่งก าร เข ้าม าใช ้บ ร ิก ารขอ งธน าค าร

3) ป ร ิม าณ การให ้ส ิน เช ื่อ เพ ื่อ ท ี่อ ย ู่อ าศ ัยรายย ่อยของธน าคารเพ ิ่มข ึ้น ท ุกป ีตลอดม า แสดงถ ึง  

ค วาม เป ็น ท ี่ร ู้จ ัก ข อ งธน าค ารอ ิส ล าม แ ล ะค วาม ส น ใจข อ งป ระช าช น ท ี่เพ ิ่ม ม าก ข ึ้น

4 ) ข ัน ตอน การคำเน ิน งาน ด ้าน ส ิน เช ื่อ เพ ื่อท ี่อ ย ู่อ าศ ัย รายย ่อย  1 .ล ูกค ้าเข ้ามาต ิดต ่อธนาคาร

ท ี่ส าข าขอ งธน าค าร2 .ส าข ารวบ รวม เอ ก ส ารให ้ค รบ ถ ้วน แ ล ้วส ่ง ไป ฝ ่าย ว ิเค ราะห ้ส ิน เช ื่อ ท ี่ส ำน ัก งาน ให ญ ่

3 .ฝ ่าย ว ิเค ราะห ์ส ิน เช ื่อ พ ิจ ารณ าแ ล ้วฝ ่ายว ิเค ราะห ์จ ะแจ ้งธน าค ารส าข าว ่าอ ท ุม ัต ิห ร ือ ไม ่อ บ ุบ ัต ิ 4 .ส าขาม ี

ห น ้าท ี่ต ิด ต ่อ บ อ ก ท ับ ล ูก ค ้าว ่าผล อ บ ุม ัต ิห ร ือ ไม ่อ น ุม ัต ิ ร -เม ื่อ อ น ุม ัต ิส ิน เช ื่อ แ ล ้วส าข าจะท ำห น ้าท ี่ส ่ง เร ื่อ ง  

ไป ย ังฝ ่ายพ ิธ ีก ารส ิน เช ื่อ เพ ื่อ ร ่า งส ัญ ญ าข ึ้น ม า 6 .ธน าค ารสาขาจะน ัด ว ัน ท ับ ล ูกค ้า เพ ื่อท ำส ัญ ญ า

5) ส ิน เช ื่อ เพ ื่อ ท ี่อ ย ู่อ าศ ัยของธน าคารอ ิสล าม เป ็น แบ บ ส ัญ ญ าช ือข าย ใข ้ห ส ักการช ือ ขาย  บ ัยค ์

บ ิษ ามาน  อาญ ิล ( B A I ’ B IT H A M A N  A J IL )  ธ น าค ารจะช ือ ท ร ัพ ย ์ส ิน ท ี่ล ูก ค ้าต ้อ งก ารใน ราค าช ื้อ  

และธน าค ารจะข ายท ร ัพ ย ์ส ิน  ให ้ล ูก ค ้า ใน ราค าขายท ี่ธน าค ารได ้รวม ก ำไรท ี่ธน าค ารต ้อ งก ารไว ้ด ้วย ว ิธ ี

ก ารผ ่อ น ช ำระ เง ิน งวด ค งท ี่ร ะย ะ เวล าป ร ับ ได ้

6 ) ก ารว ิเค ราะห ้ส ิน เช ื่อ เพ ื่อ ท ี่อ ย ู่อ าศ ัยรายย ่อยจากธน าคารอ ิสล าม แห ่งป ระ เท ศไท ย  ม ีหล ัก  

เก ณ ฑ ์ท ี่แน ่น อ น  การพ ิจ ารณ าภ าระห น ีเง ิน งวด ต ่อ ราย ได ้ขอ งล ูก ค ้าขอ งธน าค ารอ ิสล าม ค ิด ท ี่ร ้อ ยล ะ  

ท ี่ค ่อ น ข ้า งส ูง  ซ ึ่งจ ะ เป ็น ผ ล ด ีต ่อ ผ ู้ท ี่ข อ ส ิน เช ื่อ  เน ื่อ งจ าก จ ะส าม ารถ ขอ ส ิน เช ื่อ ได ้ง ่าย ข ึน แ ล ะวง เง ิน ส ูงข ืน  

แต ่ก ีท ำไห ้ธน าค ารเก ิด ค วาม เท ี่ย ง เพ ิ่ม ข ึ้น ใน ด ้าน ก ารผ ิด น ัด ชำระได ้
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7 ) ข ้อ ค ้น พ บ ท ี่ท ำให ้ธน าค ารอ ิส ล าม ส าม ารถ แ ข ่งข ัน ก ับ ธน าค ารพ าณ ิช ย ์ท ั่ว ไป ค ้าน ส ิน เช ึ๋อ

ท ี่อย ู่อาศ ัยรายย ่อยไค ้ ค ือ ก ารท ี่ธน าค ารอ ิสล าม แ ห ่งป ระ เท ศ ไท ย ม ีร ูป แบ บ ก ารค ิด ส ิน เช ื่อ อ ัต ราก ำไร

แบ บ คงท ี่พ ิเศษ  (R R M  หร ือ  R e b a tin g  R a te  M u ra b a h a frrôม ีก ารพ ัฒ น าและเป ิดคำเน ินการต ั้งแต ่ป ี 2551 
โดยราคาขายท ี่ธน าคารขายให ้แก ่ถ ูกค ้าค ิด จากอ ัต รากำไรคงท ี่ ซ ึ่งคล ้ายก ับ ส ัญ ญ า เช ่าช ื้อท ี่ใข ้ไนการ

ช ื้อ ข าย รถ ย น ต ร ์ โด ยป ก ต ิก ารใช ้อ ัต ราก ำไรค งท ี่ห ร ือ  F ix e d  R a te  ท ี่ใช ้ก ับ รถยน ต ร ์ส าม ารถท ำไค ้เน ื่อ งจาก  

การเช ่าช ือ เป ีน ส ิน เช ื่อ ท ี่ม ีร ะย ะ เวล าไม ่น าน อ ัต ราก ำไรย ัง ไม ่ผ ัน ผวน ม าก  แต ่ก ับส ิน เช ื่อท ี่อย ู่อ าศ ัยจะเก ิด

ค วาม เส ีย งส ูงต ่อต ัวธน าค าร  เน ื่อ งจากส ิน เช ื่อท ี่อ ย ู่อ าศ ัย ใช ้ระยะเวลาน าน  ความผ ัน ผวน ของอ ัต ราดอก เบ ี้ย  

ห ร ือ อ ัต ราก ำไรใน ต ล าด ย ิ่งระย ะ เวล าน าน จะม ีค วาม ผ ัน ผวน ส ูงย าก ท ี่จ ะค าด ค ะ เน ไค ้ แต ่ธน าคารอ ิสลาม  

ส าม ารถกำจ ัด ความ เส ีย งต ังกล ่าวไค ้ โดยให ้อ ัต รากำไร  S P R L  ลอยต ัว เม ื่ออ ัตรากำไรในตลาด เป ล ี่ยนแปลง  

ไป ธ น าค ารอ ิส ล าม จ ะป ร ับ ส ่วน ต ่า งท ี่เก ิด ข ึ้น ใน ร ูป แ บ บ ก าร ให ้“ ส ่ว น ล ด ”  อ ัต รากำไรให ้แก ่ล ูกค ้า

รูปแบบอัตรากำไรแบบคงที่พิเศษของธนาคารอิสลามเปีนข้อค้นพบที่สำคัญ ที่ทำให้ธนาคาร 

อิสลามสามารถแข่งขันกับธนาคารพาณิชย์ทั่วไปไค้ เนื่องจากการใช้อัตรากำไรคงที่ปกติ ความเสี่ยงสูง 

และสัญญาชื้อขายจะไม่เปลี่ยนแปลงตลอดอายูสัญญา แต่ธนาคารอิสลามกำจัดความเสี่ยง ตังกล่าวไค้ 

และทำให้ระบบการเงินแบบปลอดคอกเมีย สามารถให้สินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยไค้คล่องตัว เหมือนระบบ 

อัตราดอกเบี้ยลอยตัวที่ใช้ในธนาคารพาณิชย์ทั่วไป

7 .1 .2  ป ีจจ ัยท ี่ท ำให ้เล ือก ใช ้ส ิน เช ื่อท ี่0 ย ู'อ าศ ัย ธน าคารอ ิสอ าม ของชาวม ุสล ิม  

แผนภูมืที่ 7.1 ป็จจัยที่ทำให้ลูกค้ามุสลิมรู้จักสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารอิสลาม

ปีจจัยที่ทำให้ลูกค้ามุสลิมรู้จักสินเชื่อที่อยู่อาศัย 
ของธนาคารอิสลาม

-  หาข้อมุลด้วยตนเอง 
“ ‘ ญาติพ่ีน้อง 

เพ่ีอนและคนรู้จัก 
การประซาสัมพันธ
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ความเปีนที่รู้จักของธนาคารอิสลามด้านสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัย ในกสุ่มชาวมุสลิมรู้จักในแง่

เป็นธนาคารตามหลักศาสนา แต่ในด้านสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยลูกค้ามักได้รับคำแนะนำ จากการบอกต่อ 

ของผู้ที่มีประสบการณิไนการใช้บริการ เช่นเพื่อนหรือคนรู้จักมากที่สุด ถัดมาจะเป็นการหาข้อมูล

ด้วยตนเอง

แผนภูมิที่ 7.2 ปัจจัยในการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยธนาคารอิสลามของชาวมุสลิม

ชาวมุสลิม
ถูกหลักศาสนา 

— ผ่อนชำระตา 

ได้รับการแนะนำ 

เงินงวดคงที่

เชื่อในหลักการช่วยเหลือกันและกัน 
ขอที่อื่นไม,ผ่าน 

เชื่อว่าที่ที่ขอได้ง่ายกว่าที่อื่น 

ความน่าเชื่อถือของธนาคาร

1) ป ้จจ ัยด ้านศาสนา เป ็น ป ีจจ ัย ส ำค ัญ ท ี่ส ุด ท ี่ท ำให ้ช าวม ุส ล ิม ต ัด ส ิน ใจ เล ือ ก ใช ้ส ิน เช ื่อ จ าก  

ธนาคารอ ิสลาม  ท ังน ี้เน ื่อ งจาก ค วาม เช ื่อ ม ั่น ใน ห ล ัก ศ าสน า เช ื่อ ว ่าช าวม ุส ล ิม เห ม ือ น ค ัน ย ่อ ม ช ่วย เห ล ือ  

ช่ึงค ัน และค ัน  เช ื่อ ใน ก ารด ำเน ิน งาน ขอ งค ณ ะท ี่ป ร ึก ษ าชะร ีอ ะฮ ์ว ่าจ ะท ำให ้ก ารด ำเน ิน งาน ขอ งธน าค าร  

อ ิสลาม เป ็น ไป อ ย ่างไม ่ผ ิด ห ล ักค ำสอ น ขอ งศ าสน า

2 ) ป ิจจ ัยด ้าน อ ัต ราการผ ่อน ชำระ เง ิน งวด ท ี่ต ํ่า  ใน ระด ับ ท ี่ใก ล ้เค ีย งค ับ ธน าค ารพ าณ ิช ย ์ท ั่ว ไป

และต ํ่ากว ่าธนาคารพ าณ ิชย ์หลายแห ่ง  เป ็น ป ัจ จ ัย ท ี่ใช ้ป ระก อ บ ก ารต ัด ส ิน ใจท ี่ส ำค ัญ อ ย ่า งห น ื่งข อ งล ูก ค ้า  

ชาวม ุสล ิม  รอ งม าจากป ัจจ ัยด ้าน ความ ถ ูกต ้อ งต าม ห ล ักศ าสน า เน ื่อ งจากแสดงถ ึงป ระโยชน "’จากการ

เล ือกธน าคารอ ิสล าม ท ี่น อก เห น ือจาก เร ึ๋อ งก าร เป ็น ธน าค ารท ี่ถ ูก ห ล ัก ศ าส น า

3 ) ป ัจจ ัยด ้าน ร ูป แบ บ อ ัต รากำไรคงท ี่แบ บ พ ิเศษ  สาม ารถระบ ุใน ส ัญ ญ าได ้เลยว ่ายอ ด เง ิน ท ั่งห ม ด  

ท ี่ต ้อ งชำระให ้แก ่ธน าค ารเป ็น จำน วน เท ่า ไห ร ่โด ยการค ิด จากอ ัต รากำไร  ณ ว ันท ำส ัญ ญ าเป ็นอ ัต รากำไร  

ค งท ี่แ ต ่อ ัต ราก ำไร ใน แ ต ่ล ะ งวด ผ ่อ น ช ำระส าม ารถ ป ร ับ ข ึ้น ล งด าม ท ี่ธน าค ารป ระก าศ ได ้ ท ำให ้ช าวม ุส ล ิม
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เห็นว่าเป็นหลักการที่ถูกต้องตามศาสนา แม้ว่ารูปแบบการคิดเงินงวดและอัตรากำไรผ่อนชำระจะคล้าย 

อับอัตราดอกเบี้ยลอยตัวฯองธนาคารพาณิชย์ทั่วไป

4) ปิจจัยภายนอก จากการแนะนำ การบอกต่อของคนรอบตัวที่ลูกค้าไว้วางใจ มีผลต่อการ 

ตัดสินใจเลือกใช้สินเชื่อที่อยู่อาศัยของชาวมุสลิม เนื่องจากเป็นเรื่องที่เกี่ยวช้องอับศาสนา ชึ๋งมีความ 

อ่อนไหว ตังนั้นความเห็นของคนรอบตัวที่นับถือศาสนาอิสลามจึงมีผล

5) ปิจจัยต้านอัตราการผ่อนชำระคงที่ โดยระยะเวลาการผ่อนชำระสามารถยืดหดไต้

โดยอัตโนมัติ แต่ทังนีกรณีของธนาคารอิสลามจะไม่ยืดเวลาออกไป เนื่องจากมีการคิดอัตรากำไรคงที่ ณ 

ตอนทำสัญญา รูปแบบสัญญาชือขายอับธนาคารอิสลามระบุว่ายอดเงินทังหมดที่ต้องชำระให้แก่

ธนาคารเป็นจำนวนเท่าไหร่และจะมีการหักส่วนลดอัตรากำไรให้แก่ลูกค้าในกรณีที่ SPRL ตาม

ประกาศของธนาคารปรับลดลง แต่หากอัตรากำไรผันผวนมากเกินอัตรากำไรที่ธนาคารอิสลามคิดไว้

ในตอนต้นธนาคารจะยังคงตรึงอัตรากำไรที่ลูกค้าต้องชำระตามที่ระบุในสัญญา ซึ่งจะไม่ส่งผลให้ระยะ 

เวลาการผ่อนชำระยืดออกไป

6) ปิจจัยต้านอื่นๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของลูกค้าชาวมุสลิม มีตังนี

1.ขอสินเชื่อที่อยู่อาศัยจากธนาคารอื่นแล้วไม,ผ่าน 2.ไตส้ิทธิสวัสดิการจากหน่วยงานที่ธนาคารอิสลาม

มีโครงการอยู่ 3.ความเป็นรัฐวิสาหกิจของธนาคารอิสลามทำให้น่าเชื่อลือ เป็นต้น

7 .1 .3  ป ีจจ ัยท ี่ท ำให ้เล ือ ก ใช ้ส ิน เช ื่อ ท ี่อ ย ู่อ าศ ัยธน าค ารอ ิส ส าม ขอ งผ ู้น ับ อ ือ ศ าส น าอ ื่น  

แผนภูมิที่ 7.3 ป้จจัยที่ทำให้ลูกค้ารู้จักศาสนาอื่นรู้จักสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารอิสลาม

ปีจจัยที่ทำให้P ค้ารู้จักศาสนาอื่นรู้จักสินเชื่อที่อยู่อาศัยของ 
ธนาคารอิสลาม

~ หาช้อมลด้วยตนเอง 
-  ญาติพ่ีน้อง 

เพ่ีอนและคนรู้จัก 
การประชาสัมพันธ์
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ความเป็นที่รู้จ ัก1ของธนาคารอิสลามต้านสินเชื่อเพี่อที่อยู่อาศัย ลูกค้าศาสนาอื่นรู้จักธนาคาร

อิสลามด้วยตัวเอง ผ่านการเห็นสาขาของธนาคารตามสถานที่ต่างๆ การโฆษณาตามโทรทัศน์

หรือป้ายประกาศโฆษณาของธนาคาร ทังนิเนื่องจากศาสนาพุทธและศาสนาอื่นๆไม่มีข้อจำกัดเรื่อง

อัตราคอกเมียสามารถใช้สถาทันการเงินประเภทใดก็ได้ ธนาคารต้องเป็นผู้ดึงดูดคนกลุ่มนี้ด้วยจุดเด่น

หรือข้อคีที่แตกต่างอย่างรูปแบบอัตรากำไรคงที่แบบพิเศษที่ทำให้ อัตรากำไรของธนาคารอิสลามตํ่า 

แผนภูมิที่ 7.4 มีจจัยในการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยธนาคารอิสลามของผู้นับถือศาสนาอื่น

ผู้นับถือศาสนาอื่น
-  ถ ูก ห ล ัก ศ า ส น า  

“  ผ ่อ น ช ำ ร ะ ต า  

ไ ด ้ร ับ ก า ร แ น ะ น ำ  

เ ง ิน ง ว ด ค ง ท ี่

เช ื่อ ไ น ห ล ัก ก า ร ช ํว ข เห ล ือ ก ้น แ ล ะ ก ้น  

ข อ ท ี่อ ึ๋น ไ ม ่ผ ่า น  

เช ื่อ ว ่าท ี่น ี่ฯ อไ ด ้ง ่า ฮ ก ว ่า ท ี่อ ื่น  

ค ว า ม น ำ เ ช ื่อ ล ือ ข อ ง ! น า ค า ร

1) มีจจัยด้านศาสนา ไม่ได้มีผลต่อชาวพุทธโดยตรง แต่เป็นมีจจัยที่มีผลในทางค้อม

จากการที่ชาวพุทธได้รับข้อมูลและคำแนะนำในการใช้สินเชื่อที่อยู่อาศัยจากชาวมุสลิม ชึ๋งชาวมุสลิม

มีหลักการช่วยเหลือซึ่งกันและกันและหลักความภูติธรรม ไม,เอาเปรียบกัน ทำให้เชื่อว่าการดำเนินการ 

ของธนาคารที่อิงหลักศาสนาน่าจะมีความภูติธรรมมากกว่า แต่ทั้งนี้มีผลต่อการตัดสินใจน้อยมาก

2) มีจจัยด้านอัตราการผ่อนชำระคงที่หรือเงินงวดคงที่ โดยระยะเวลาการผ่อนชำระสามารถ

ยืดหดได้โดยอัตโนมัติ แต่ทั้งนี้กรณีของธนาคารอิสลามจะไม่ยืดเวลาออกไป เนื่องจากมีการคิดอัตรากำไร 

คงที่ ณ ตอนทำสัญญา รูปแบบสัญญาชื้อขายกับธนาคารอิสลามระบุว่ายอดเงินทั้งหมดที่ด้องชำระให้แก่ 

ธนาคารเป็นจำนวนเท่าไหร่และจะมีการทักส่วนลดอัตรากำไรให้แก่ลูกค้าในกรณีที่ SPRL ตาม

ประกาศของธนาคารปรับลดลง แต่หากอัตรากำไรผันผวนมากเกินอัตรากำไรที่ธนาคารอิสลามคิดไว้

ในตอนด้นธนาคารจะยังคงตรึงอัตรากำไรที่ลูกค้าต้องชำระตามที่ระบุในสัญญา ซึ่งจะไม่ส่งผลให้ระยะ

เวลาการผ่อนชำระยืดออกไป
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3) ปัจจัยด้านการผ่อนชำระที่ตํ่า ในระดับที่ใกล้เคียงกับธนาคารพาณิชย์อื่นๆ และตํ่ากว่า

ธนาคารพาณิชย์บางแห่ง เป็นปัจจัยทีส่ำคัญที่สุคใน การดัดสินใจของผู้นับถือศาสนาอื่นให้เลือก

ใช้สินเชื่อที่อยู่อาศัยจากธนาคารอิสลาม เนื่องจากถูกล้ากลุ่มนี้มีทางเถือกในการใช้สินเชื่อที่อยู่อาศัย

หลายทางเถือก การแข่งขันของสถาบันการเงินในการให้สินเชื่อที่อยู่อาศัยแก่ถูกล้ากลุ่มนี้กึมีมาก

การที่ธนาคารใหม่อย่างธนาคารอิสลามแห่งประเทศไทยจะสามารถ แข่งขันในปัจจัยด้านนี้ได้ควรพัฒนา 

ให้ได้เปรียบธนาคารอื่นๆ หรืออย่างน้อยด้องเท่าๆกับธนาคารอื่น

4) ป้จจัยด้านการอนุมัติสินเชื่อ ดังที่ลูกล้าหลายรายได้ไห้ความเห็นว่ไที่ธนาคารอิสลาม

ขอสินเชื่อได้ง่ายกว่า จากการที่ตนเองขอสินเชื่อที่อื่นแล้วไม่ผ่าน หรือจากการบอกต่อของผู้มี

ประสบการณ์ อีกทังเมื่อศึกษาเกณฑ์การพิจารณาการให้สินเชื่อในส่วนของธนาคาอิสลามเองก็พบว่า

มีหลักเกณฑ์ที่ผ่อนปรฌกว่าธนาคารอื่นๆในบางประการ

5) ปัจจัยภายนอก จากการแนะนำ การบอกต่อของผู้ที่มีประสบการณ์ในการใช้บริการกับ 

ธนาคารอิสลาม มีส่วนในการตัดสินใจใช้บริการ เพราะคนที่นับถือศาสนาอื่นไม่ได้รู้จักธนาคารอิสลาม 

มาก่อนมีจำนวนมาก และมีทางเถือกที่หลากหลายอยู่แล้ว การได้รับคำแนะนำจากผู้ที่เคยใช้บริการจึงมี 

ผลในการดัดสินใจของลูกกลุ่มนี้

6 )  ปัจจัยด้านอื่นๆที่ม ีผลต่อการดัดสินใจเถือกใช้บริการของลูกล้าศาสนาอื่นเช่นเป็นธนาคาร 

ของรัฐลูมีความมั่นคง น่าเชื่อถือ

7.1.4 สาเหตุที่ทำให้ชาวมุสอมไม่เถือกใช้สนเชื่อที่อยู่อาศัยธนาคารรสอาม

1) ระดับรายได้ ชาวมุสลิมที่มีระดับรายได้สูง เถือกที่จะใช้เงินเก็บในการ1ชี้อที่อยู่อาศัย 

เป็นส่วนใหญ่ ในขณะที่ชาวมุสลิมที่มีระดับรายได้ 15,000-50,000 บาท เถือกใช้บริการสินเชื่อจาก 

ธนาคารพาณิชย์อื่นๆ ชาวมุสลิมที่เถือกใช้บริการสหกรณ์อิสลามมีจำนวนน้อย และผู้เพื่อสร้างที่อยู่อาศัย 

ในราคาที่ไม,สูงเนื่องจากรายได้ไม,มากและไม่แน่นอน

2) ขาดความรู้ความเช้าใจ ในด้านหลักการคิดคำนวณเงินงวดของธนาคารอิสลาม หลักการเงิน 

อิสลาม ทำให้เกิดความไม่แน่ใจในการเช้ามาใช้บริการ

3) หากมีการบริหารจัดการการเงินและวางแผนอย่างรอบคอบ จะไม่จำเป็นต้องใช้บริการ

สินเชื่อจากสถาบันการเงินเพราะเงินสดที่ใช้สร้างบัานจะถูกเก็บออมให้เพียงพอกับมุลค่าโครงการสร้าง 

บ้าน ที่วางแผนการเงินไว้ล่วงหน้าแล้ว

4 )  ธนาคารอิสลามยังใหม่ในตลาดธนาคารทำให้ผู้ที่จะมาใช้ไม่มั่นใจในตัวธนาคาร
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5) ความทันสมัยของธนาคารพาณิชย์อื่นๆ รความทันสมัยมากกว่า มีการดำเนินงานที่รวดเร็ว 

ทำให้ผู้ใช้บริการสะดวก สบายในการติดต่อและชำระค่างวดค่าบริการต่างๆ

6) ชาวมุสลิมไม่ต้องการที่จะเปีนหนี หากหลีกเลี่ยงไต้จะไม,ใช้สินเชื่อที่อยู่อาศัย

7) ชาวมุสลิมที่ไม่ใช้สินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารอิสลาม จากการสัมภาษณ์พบว่า

มักเลือกสร้างที่อยู่อาศัยเองโดยที่อยู่อาศัยที่นิยมสร้างคือบ้านเดี่ยวต่างจากการสัมภาษณ์ลูกบ้าชาวมุสลิม

ของธนาคารอิสลามที่เลือกชือทาวน์เฮาส์

7.1.5 ข้อจำกัดในการใช้สินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารอิสถาม

1) การดำเนินงานที่ล่าช้า ของระบบธนาคาร เจ้าหบ้าที่ธนาคาร ส่งผลให้เกิดป้ญหา 

และสร้างความไม่พอใจในการบริการแก่ลูกบ้าทั้งชาวพุทธและชาวมุสลิม ส่งผลให้เกิดการบอกต่อ 

ในต้านลบและอาจทำให้ ธนาคารไม่ไต้ลูกบ้ามากเท่าที่ควร

2) สาขาธนาคารมีจำนวนห้อย เมื่อเทียบกับธนาคารอื่นๆ ชึ่งส่งผลให้ลูกบ้าติดต่อหรือชำระ 

ค่างวดให้แก่ธนาคารไต้ลำบาก แด,ทางธนาคารอิสลามไต้มีการเพิ่มสาขาของธนาคารเพื่อแบ้ปีญหา

ในส่วนนีมาอย่างต่อเนื่อง โดยทั้งแต่ปี 2552 เปีนต้นมาธนาคารมีการเพิ่มสาขาเปึนเท่าตัวต่อปี ซึ่งคาดว่า 

อีกไม,นานธนาคารอิสลามจะมีสาขาอย่างเพียงพอต่อความต้องการของประชาชน

3 )  ขาดบุคลากรที่มีความรู้ความเช้าใจต้านระบบการเงินอิสลามของธนาคารธนาคารอิสลาม 

จำเปีนต้องมีการให้ความรู้ต้านการเงินอิสลามแก่เจ้าหน้าที่พุกภาคส่วนอย่างเท่าเทียมกันทั้งเจ้าหน้าที่ 

ชาวมุสลิมและชาวพุทธ เพื่อให้เกิดความเช้าใจที่ตรงกัน และสามารถให้ข้อมูลแก่ผู้สอบถามไต้ถูกต้อง

4) ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ จากการสืกษาพบว่า ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศของธนาคาร 

อิสลามแห่งประเทศไทยยังใหม่ ระบบข้อมูลบางอย่างยังไม่ทั่วถึงซึ่งในส่วนนี้เปีนปิจจัยหนื่งที่ลูกบ้า 

ชาวมุสลิมเลือกที่จะไม่ใช้บริการธนาคารอิสลามแห่งประเทศ แต่เลือกใช้สถาบันการเงินอื่นที่มี

ความสะดวกสบายมากกว่า

7.2 ข้อเสนอแนะ
จากการสืกษาพบว่าธนาคารอิสลามมีข้อจำกัดที่ไม่ส่งเสริมในการให้สินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยรายย่อย 

ซึ่งทำให้ศักยภาพในการให้บริการสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารและการเชิญชวนประชาชนมาใช้บริการ 

สินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารตังนี้

1) ชื่อเสียงของธนาคาร เนื่องจากเปีนธนาคารที่เปิดมาไม,นาน ทำให้ชื่อเสียงความเปีนที่รู้จัก 

ของคนทั่วไปยังมีไม่มากและรู้จักเพียงผิวเผิน จากการสัมภาษณ์ลูกบ้าที่ใช้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคาร
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อิสลาม พบว่าชาวไทยที่นับถือศาสนาอื่นๆที่ไม่ใช่อิสลามบางคนขังคงเข้าใจผิดเกี่ยวกับธนาคๅรคิสลามว่ๅรับ 

เฉพาะชาวมุสลิม ซึ่งธนาคารอาจต้องมีการประชาสัมพันธไน้นยํ้าให้ชัดเจนมากขึ้น

2) ระยะเวลาการอนุมัติ จากการสัมภาษณ์ชาวมุสลิมท่ีมีการช้ือท่ีอยู่อาศัยในช่วงท่ีธนาคารอิสลาม

เปีดดำเนินการตังแต่ปี 2546 จนถึงบีจจุบันพบว่า สาเหตุหน่ึงท่ีลูกค้าชาวมุสลิมท่ีไม่เคร่งศาสนาไม่ไต้เถือกใช้ 
ธนาคารอิสลามเน่ืองจาก ธนาคารอิสลามมีระยะการดำเนินการอนุมัติท่ีล่ๅช้าในขณะท่ีธนาคารอนุมัติให้เร็วกว่า

จึงเถือกธนาคารอ่ืน ซ่ึงบีญหาตังกล่าวน้ีลูกค้าท่ีใช้บริการสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยกับธนาคารอิสลามอยู่ก็ทบบีญบา

นิเช่นเดียวกัน การเกิด!]ญหาเช่นนิจะทำให้ช่ือเสิยงของธนาคารเสืยหายไต้ เพราะลูกค้าธนาคารหลายรายเถือก 
ใช้บริการจากการบอกต่อของผู้มีประสบการณ์ในการใช้ ตังน้ันบีญหาท่ีเกิตก็จะถูกบอกต่อกันไต้และทำให้

ทัศนคติท่ีดีต่อธนาคารลดลง

3) ความสะดวกในการใช้บริการ จากการสัมภาษณ์ลูกค้าสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารอิสลามพบว่า

การติดต่อกับทางธนาคารในการตามเรื่องหรือสอบถามต่างๆมีความไม่สะดวก การประสานงานของเจ้าหน้าที่

ในการดูแลลูกค้าเช่น หากลูกค้าติดต่อเจ้าหน้าที่ท่านใดไว้แล้วเจ้าหนัาที่คนนั้นไม่อยู่ เจ้าหน้าที่คนอื่นจะไม่ตาม 

เรื่องให้ลูกค้า ซึ่งหากมองในแง่หนึ่งเพื่อให้เกิดระเบียบความรับผิดชอบของ เจ้าหน้าที่แต่ละบุคคล

และข้อมูลลูกค้าไม่เกิดการรั่วไหล แต่ในแง'ลูกค้าจะสร้างความไม่พอใจ และเกิดทัศนคติในต้านลบกับ ตัวธนาคาร 

ธนาคารจึงควรมีการจัดการระบบ ดำเนินงานต้านการให้บริการลูกค้าที่จะเกิดผลดี นั้งต่อตัวธนาคารและลูกค้าขึ้น

4) ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ จากการสืกษาพบว่า ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศของธนาคาร

อิสลามแห่งประเทศไทยขังใหม่ หมายความว่าเพิ่งมีการพัฒนาไต้ไม่นานทำให้ระบบข้อมูลบางอย่างขังไม่ทั่วถึง

ซึ่งในส่วนนิเป็นบีจจัยหนึ่งที่ลูกค้าชาวมุสลิมเถือกที่จะไม่ใช้บริการธนาคารอิสลามแห่งประเทศ แต่เถือกใช้

สถาบันการเงินอื่นที่มีความสะดวกสบายมากกว่า ยกตัวอย่างเช่น ลูกค้าสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารอิสลาม

ที่ใช้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัย จากธนาคารสาขาตั้งแต่ปีพ.ศ.2551 ไม่มีข้อมูลของตนเองในฐานข้อมูลออนไลน้ 

ทำให้เกิดความล่าช้าในการติดต่อ เพื่อที่จะปิดบัญชีสินเชื่อ

5) การให้ความรู้แก่ประชาชนเรื่องการคิดอัตรากำไรเพื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารอิสลามเป็นสิ่งสำคัญ

ที่ธนาคารอิสลามความควรเผยแพร่ เพื่อให้ประชาชนโดยทั่วไปเข้าใจรูปแบบการดำเนินการต้านสินเชื่อที่อยู่อาศัย 

ของธนาคารอย่างถูกต้อง เนื่องจากรูปแบบที่เกิดขึ้นมีประโยชน์ต่อตัวลูกค้า โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้ที่มีราย'ใต้

ประจำแน่นอนจะสามารถวางแผนการเก็บออมไต้อย่างสะดวก ในขณะที่ชาวมุสลิมหากเข้าใจหลักการธนาคาร

จะทำให้เกิดความเชื่อมั่นในการใช้บริการ ซึ่งนำไปสู่การบอกต่อและเกิดการขยายกลุ่มลูกค้าออกไปไต้มากยิ่งขืน
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