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“สมหวงัเงินส่ังได้” โซนภาคเหนือตอนล่าง1 
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บทคัดย่อ 

 การคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์

จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้

บริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โดยมีตวัแปรตน้ ประกอบดวย 2 ตวั

แปร คือ ตวัแปรตน้ (independent variables) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ และตวั

แปรตาม (dependent variables) ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การ

ตัดสินใจใช้บริการ พฤติกรรมหลังการใช้บริการ ทั้ งน้ี ผู ้วิจ ัยได้ทบทวนแนวคิดและทฤษฎี รวมถึง

วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาสู่การสร้างกรอบแนวคิด โดยการวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (survey 

research) กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั 

“สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง จ านวน 23 สาขา ใน 6 จงัหวดั คือ เพชรบูรณ์ พิษณุโลก พิจิตร 

อุตรดิตถ์ สุโขทยั ตาก จ านวน 284 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้

ในการศึกษา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์

เพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ผลการวิจยั 

พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

สินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง ในระดบัสูงมากอยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

Abstract 
                                                        
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงั
เงินสัง่ได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 
2 นกัศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโทหลกัสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ                                                           
สาขาวิทยบริการเฉลิมพระเกียรติจงัหวดัเพชรบูรณ์ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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 Independent research on factors affecting the decision making of leasing service from Highway 

Company Limited “Somwang Ngern Sang Dai” Region lower north 6 province. The objective of this 

study was to study the factors affecting the decision making of leasing service from Highway Company 

Limited “Somwang Ngern Sang Dai” Region lower north 6 province. The initial variables consisted of 2 

variables: independent variables consisting of product, price, places, promotion, people, process and 

physical evidence. Dependent variables consisting of problem recognition, the information search, 

evaluation of alternatives, purchase decision and post-purchase evaluation. This research is survey 

research (survey research). The samples used in the study were customer who use leasing service at 

“Somwang Ngern Sang Dai” Region lower north 6 province namely Phetchabun, Phitsanulok, Pichit, 

Uttaradit, Sukhothai and Tak total 284 person. The instrument used for data collection was a 

questionnaire. The statistics used in the study were percentage, mean, standard deviation and Pearson's 

Product Moment Correlation Coefficient analysis at a statistically significant level of 0.05 The results 

revealed that marketing mix (7Ps) The results revealed that marketing mix 7Ps factors aspect physical 

evidence has affected the decision making of leasing service from Highway Company Limited “Somwang 

Ngern Sang Dai” Region lower north 6 province at a high level with statistical significance at level 0.05 

ทีม่าและความส าคัญของปัญหา 

 ปัญหาในการเขา้ถึงแหล่งเงินทุนหรือแหล่งเงินกูข้องบุคคลทัว่ไป แมว้า่จะมีอาชีพการงาน

ท่ีแน่นอนยงัเป็นเร่ืองยาก โดยเฉพาะบุคคลท่ีไม่ไดมี้เงินเดือนประจ า หรือมีเงินเดือนแต่ต ่ากว่าเกณฑ์ของ

ธนาคาร เช่น ไม่ถึงหน่ึงหม่ืนบาท  ชาวนา ชาวสวน ชาวไร่ มีรายไดเ้ป็นรายปี พ่อคา้แม่คา้ในตลาดต่างๆ แม้

จะคา้ขายมาหลายสิบปี ส่วนใหญ่ก็ยงัเขา้ไม่ถึงไม่สามารถเขา้ไปใช้บริการสินเช่ือของธนาคารพาณิชยใ์น

ระบบได ้ 

รูปแบบสินเช่ือรายยอ่ยโดยการจ าน าทะเบียนรถไดเ้กิดข้ึนเม่ือ 10 ปีท่ีผา่นมา โดยถือเป็นส่วนหน่ึงของ

ธนาคารพาณิชย ์และไดรั้บความนิยมมากข้ึนอยา่งแพร่หลาย เพราะผูกู้ไ้ดรั้บความสะดวกกว่ารูปแบบเดิมของ

ธนาคาร แต่ปัญหาท่ีเกิดข้ึนก็คือการแข่งขนัของสถาบนัการเงิน ซ่ึงตอ้งปรับเปล่ียนกลยุทธ์กนัอยู่ตลอดเวลา 

ผูว้ิจยัท างานดา้นน้ีมากกวา่ 10 ปีในธนาคารทิสโก ้จ ากดั (มหาชน) และไดรั้บมอบหมายหนา้ท่ีเพิ่มเติมให้เป็น

ผูบ้ริหารทีมงานสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 6 

จงัหวดั ได้แก่ เพชรบูรณ์ พิษณุโลก พิจิตร อุตรดิตถ์ สุโขทยั ตาก เห็นว่ามีปัจจยัหลายด้านท่ีจะท าให้ลูกคา้

ตัดสินใจในการใช้บริการ และมีความพึงพอใจต่อการให้บริการ ซ่ึงมีรายละเอียดของตัวแปรค่อนข้าง

หลากหลาย จึงสนใจท่ีจะท าการศึกษาถึงปัจจยัต่างๆ เหล่านั้น โดยเสนอเป็นหัวข้อการค้นควา้อิสระตาม
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หลกัสูตรโครงการทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์ และบริหารธุรกิจ  เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ในการใชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 

 จากหลกัการและเหตุผลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัในฐานะท่ีบริหาร บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่ง

ได้” โซนภาคเหนือตอนล่าง จึงสนใจท่ีจะศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทั้ ง 7 ด้าน ได้แก่ ด้าน

ผลิตภณัฑ์ (product) ด้านราคา (price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) ด้านส่งเสริมทางการตลาด 

(promotion) ด้านบุคคล (people) ด้านกระบวนการให้บริการ (process) ด้านลักษณะทางกายภาพ (physical 

evidence)  ตลอดจนการศึกษาดา้นกระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการ มาท าการวิจยัเพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ และน าผลวิจัยท่ีได้เป็นแนวทางไปพฒันาปรับปรุง

กระบวนการท างานในดา้นต่างๆ ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน และสามารถน าไปใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัทางธุรกิจต่อไป 
 

ค าถามการวจัิย 

        ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจในการใช้บริการสินเช่ือจ าน าทะเบียน 
บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง หรือไม่ มีมากนอ้ยเพียงใด และอยา่งไร 
 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

1) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั 
“สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 6 จงัหวดั 

2) เพื่อศึกษาการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่ง
ได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 6 จงัหวดั 

3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดกับการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือจ าน า
ทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 6 จงัหวดั 

 

สมมติฐานการวจัิย 

สมมติฐานท่ี 1  ผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั 

ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 

 สมมติฐานท่ี 2  ราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั 

ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 

 สมมติฐานท่ี 3  ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือจ าน า

ทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 
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 สมมติฐานท่ี 4  การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือจ าน า

ทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 

 สมมติฐานท่ี 5  บุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั 

ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 

 สมมติฐานท่ี 6  กระบวนการให้บริการมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือจ าน า

ทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 

 สมมติฐานท่ี 7  ลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียน

รถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 

 

ขอบเขตการวจัิย 

 ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัมุ่งศึกษาหาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ
ใชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1) เขา้ใจถึงปัจจยัท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจในการใชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ           บริษทั ไฮเวย ์
จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ ในพื้นท่ีรับผิดชอบโซนภาคเหนือตอนล่าง 6 จงัหวดัเพื่อน าความรู้ท่ีไดไ้ปใชป้รับกล
ยทุธ์การตลาดและพฒันาบริการใหดี้ยิง่ข้ึน 

2) ได้รับทราบความเหมือนและความแตกต่างของลูกคา้ในการใช้บริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ 
บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ ในพื้นท่ีรับผิดชอบโซนภาคเหนือตอนล่าง 6 จงัหวดั เพื่อปรับกลยุทธ์
การตลาดในแต่ละจงัหวดัใหส้อดรับกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
 

การทบทวนวรรณกรรม 

 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

 Kotler (1997:92) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง ตวัแปรหรือ

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ และ

ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปร เท่านั้น 

(4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (product) ราคา (price) สถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (place) และการ

ส่งเสริมการตลาด (promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (people) ลกัษณะ

ทางกายภาพ (physical evidence) และกระบวนการ (process) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาด
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สมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่งยิง่กบัธุรกิจทางดา้นการบริการ ดงันั้น จึงรวมเรียกไดว้า่เป็นส่วนประสมทางการตลาด

แบบ 7Ps  

  

แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบักระบวนการตัดสินใจ 

 Kotler (2000:176–178) ไดอ้ธิบายถึงกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ (the buy decision 

process) มีส่วนประกอบท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

1. บทบาทในการซ้ือ (buy roles) นักการตลาดจะตอ้งทราบว่า ใครเป็นผูซ้ื้อท่ีแทจ้ริง ซ่ึงใน
กระบวนการซ้ือนั้นจะมีผูท่ี้เก่ียวขอ้งต่างๆ ดงัน้ี 

1.1 ผูริ้เร่ิม (initiator) เป็นบุคคลซ่ึงเป็นผูเ้ร่ิมค าแนะน า และแนวคิดท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจ  
1.2 ผูมี้อิทธิพล (influencer) เป็นบุคคลผูซ่ึ้งสามารถใหค้ าแนะน า  
1.3 ผูต้ดัสินใจ (decider) เป็นผูซ่ึ้งมีสิทธ์ิในการตดัสินใจวา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ  
1.4 ผูซ้ื้อ (buyer) เป็นผูท่ี้ท  าการซ้ือท่ีแทจ้ริง  
1.5 ผูใ้ชง้าน (user) เป็นผูบ้ริโภคหรือใชสิ้นคา้หรือบริการ 

2.  พฤติกรรมการซ้ือ (buying behavior) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคมกัจะต่างกนัไปตามชนิดของ

การตดัสินใจซ้ือ เช่น ซ้ือคอมพิวเตอร์ ไมเ้ทนนิส ยาสีฟัน หรือรถยนต์คนัใหม่ท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนั ซ่ึง

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมกัจะแตกต่างกนัไปตามระดบัความเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และระดบัความ

แตกต่างกนัของตราสินคา้ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ 

2.1 พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความซบัซ้อน (complex buying behavior) จะมีการซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการใช้

เก่ียวขอ้งของผูบ้ริโภคในการซ้ือมาก และตราสินคา้มีความแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน เน่ืองจากสินคา้ราคาแพง 

มีการซ้ือไม่บ่อย มีความเส่ียงในการซ้ือสูง และเป็นสินคา้ท่ีสามารถแสดงถึงตวัผูซ้ื้อได ้เช่น การซ้ือเคร่ือง

คอมพิวเตอร์ รถยนต ์เป็นตน้  

2.2 พฤติกรรมเพิ่มความมัน่ใจในการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (dissonance reducing buy behavior) เป็น

พฤติกรรมของผูซ้ื้อท่ีตอ้งการความเก่ียวขอ้งในการซ้ือสูง แต่ตราสินคา้มีลกัษณะท่ีแตกต่างกนันอ้ยมาก หรือ

แทบจะไม่ต่างกนัเลย สินคา้หรือบริการจะเป็นประเภทท่ีมีราคาสูง มีการซ้ือไม่บ่อย และมีความเส่ียงในการ

ซ้ือ ผูซ้ื้อจะตอ้งใชเ้วลาในการเดินเลือกซ้ือของเพื่อเปรียบเทียบราคา และคุณภาพของสินคา้ และตดัสินใจซ้ือ

ภายหลงัการซ้ือแลว้ ผูซ้ื้ออาจจะตอ้งการขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้ท่ีซ้ือมา ซ่ึงมีผลท าใหผู้ซ้ื้อมีความเช่ือมัน่ 

และทศันคติต่อตราสินคา้นั้นๆ ในทางท่ีดีข้ึน และมัน่ใจวา่ส่ิงท่ีตนเองตดัสินใจนั้นถูกตอ้ง 

2.3 พฤติกรรมการซ้ือเป็นประจ า (habitual buy behavior) จะเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้ท่ีไม่มีความ

แตกต่างท่ีส าคญั ระหว่างตราสินคา้ และมีระดบัความเก่ียวขอ้งในการซ้ือต ่า เช่น การซ้ือเกลือ หรือน ้ าตาล 
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การตัดสินใจใช้บริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ 

บริษัท ไฮเวย์ จ ากดั “สมหวงัเงนิส่ังได้” โซน

ภาคเหนือตอนล่าง 

1. ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา 

2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล 

3. ดา้นการประเมินทางเลือก 

4. ดา้นการตดัสินใจใชบ้ริการ 
5. ดา้นพฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(product) 

2. ดา้นราคา (price) 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (promotion) 

5. ดา้นบุคคล (people) 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (physical evidence) 
7. ดา้นกระบวนการ (process) 

ซ่ึงตราสินคา้ไม่มีความส าคญัมากนกั และผูซ้ื้อไม่ตอ้งใชค้วามพยายามในการเลือกซ้ือ เน่ืองจากสินคา้มีราคา

ต ่า ดงันั้น กลยทุธ์ทางการตลาดตอ้งเนน้ในดา้นการโฆษณาบ่อยๆ เพื่อสร้างความคุน้เคยในตราสินคา้ให้แกผู้ ้

ซ้ือ  

2.4 พฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีหลากหลาย (variety-seeking buying behavior) เป็นพฤติกรรมการซ้ือท่ี

มีการเก่ียวข้องในการซ้ือต ่า และมีความแตกต่างระหว่างตราสินค้าสูง ผูซ้ื้อมีอัตราการเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมการซ้ือระหว่างตราสินคา้สูง เช่น การเลือกซ้ือขนมจะใช้เวลาซ้ือท่ีรวดเร็ว และสามารถท าการ

ประเมินคุณภาพไดข้ณะบริโภค ซ่ึงผูซ้ื้ออาจเลือกซ้ือตราสินคา้อ่ืนในคร้ังต่อไป เน่ืองจากตอ้งการทดลอง

รสชาติใหม่ๆ  
 

กรอบแนวคิดในการวจัิย 
 

  ตัวแปรต้น (independent variable)                         ตัวแปรตาม (dependent variable) 

 
 

 

 

 

 

 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ  ลูกคา้ท่ีใช้บริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์

จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง จ านวน 23 สาขา จ านวน 253 คน ซ่ึงเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะ

ใชใ้นการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม และน ามาวเิคราะห์ขอ้มูล 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
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 การวจิยัน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง แบง่ออกเป็น 2 ส่วน 

ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาด 7Ps จ านวน 35 ขอ้ 

1. ค าถามเก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑ ์    จ านวน 5 ขอ้ 
2. ค าถามเก่ียวกบัดา้นราคา     จ านวน 5 ขอ้ 
3. ค าถามเก่ียวกบัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ านวน 5 ขอ้ 
4. ค าถามเก่ียวกบัดา้นการส่งเสริมการตลาด จ านวน 5 ขอ้ 
5. ค าถามเก่ียวกบัดา้นบุคคล     จ านวน 5 ขอ้ 
6. ค าถามเก่ียวกบัดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ านวน 5 ขอ้ 
7. ค าถามเก่ียวกบัดา้นกระบวนการ   จ านวน 5 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์

จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง จ านวน 25 ขอ้ 

1. ค าถามเก่ียวกบัการรับรู้ถึงปัญหา   จ านวน 5 ขอ้ 
2. ค าถามเก่ียวกบัการคน้หาขอ้มูล   จ านวน 5 ขอ้ 
3. ค าถามเก่ียวกบัประเมินทางเลือก   จ านวน 5 ขอ้ 
4. ค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจใชบ้ริการ จ านวน 5 ขอ้ 
5. ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการ จ านวน 5 ขอ้ 

โดยขอ้ค าถามท่ีใชใ้นการวิจยั  ท่ีใชค้  าถามเป็นระดบัความคิดเห็นมีลกัษณะเป็นมาตรส่วนประมาณค่า 

(rating scale) 5 ระดบั ดงัน้ี  

ระดบัคะแนนความคิดเห็น  

ระดบั 5  หมายความวา่  เห็นดว้ยมากท่ีสุด  

ระดบั 4  หมายความวา่  เห็นดว้ยมาก 

ระดบั 3  หมายความวา่  เห็นดว้ยปานกลาง 

ระดบั 2  หมายความวา่  เห็นดว้ยนอ้ย  

             ระดบั 1 หมายความวา่       เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

เกณฑก์ารแปลผล แบ่งออกเป็น 5 ระดบั คือ คือ ระดบั มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด 

โดยใหค้่าคะแนนสูงสุด ลบดว้ยคะแนนต ่าสุด แลว้น าไปหารดว้ยระดบัท่ีตอ้งการ 

 

 

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
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ส าหรับการทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัจะด าเนินการทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช้

ในการวจิยั โดยทดสอบความเท่ียงตรง (validity) และความเช่ือถือได ้(reliability) ของแบบสอบถาม ดงัน้ี 

1)  ความเท่ียงตรง (validity) ผูว้จิยัไดส้ร้างแบบสอบถามข้ึนจากการทบทวนวรรณกรรม 

เอกสาร แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้เกิดความถูกตอ้งในเชิงของเน้ือหา (content 

validity) และมีความสอดคลอ้งกบักรอบการวจิยัก่อนน าไปทดลองใช ้

2)  ความเช่ือมัน่ (reliability) ไดน้ าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความถูกตอ้ง

ครบถว้นของเน้ือหาไปทดสอบ (try-out) กบับุคคลท่ีไม่ไดเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งแต่มีลกัษณะใกลเ้คียงกนักบักลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีจะศึกษา จ านวน 30 ราย เพื่อตรวจสอบความเขา้ใจของผูต้อบท่ีมีต่อค าถาม ล าดบัของค าถาม ความ

ถูกตอ้งของค าถาม แลว้น าขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมไดม้าแกไ้ขขอ้บกพร่องให้ถูกตอ้งก่อนท าการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลจริง ซ่ึงได้มีการวิเคราะห์หาความน่าเช่ือถือโดยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาช 

Cronbach’s Coefficient Alpha อา้งถึงบุญเรียง (2543:58-60) เพื่อทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามราย

ดา้นและทั้งฉบบั โดยค าถามท่ีมีค่า Cronbach’s Coefficient Alpha  ท่ีต  ่ากวา่ 0.7 จะถูกตดัทิ้ง จากผลการทดสอบ 

พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาช (Cronbach’s Coefficient Alpha) เท่ากบั 0.971 ท่ีระดบัความ

เช่ือมัน่ 95% ซ่ึงอยูใ่นเกณฑท่ี์เช่ือถือได ้ผูว้จิยัจึงไดน้ าแบบสอบถามไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอยา่งต่อไป  

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ในการวจิยัคร้ังน้ี มีขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี  

 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (primary data)โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

(questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการสินเช่ือจ าน า

ทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได”้ โซนภาคเหนือตอนล่าง จ านวน 6 จงัหวดั จ านวน 23 สาขา 

ลูกคา้ 253 คน การแจกแบบสอบถามเพื่อเก็บขอ้มูลนั้น รวบรวมจนครบจ านวน 253 คน โดยผูว้ิจยัด าเนินการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง และไดรั้บแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์จ านวน 253 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ซ่ึงผูว้ิจยั

ไดน้ าไปประมวลผลการวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 

 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (secondary data) โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัคุณภาพการให้บริการและ

ความพึงพอใจ จากเอกสารรายงาน ตลอดจนรายงานการวิจยัต่างๆท่ีเก่ียวข้อง เอกสาร ต ารา วิทยานิพนธ์ 

รายงานการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตวัเอง และจากวารสารของหน่วยงานต่างๆ เช่น ห้องสมุด หนงัสือพิมพ ์รวมทั้ง

การสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต เพื่อใชเ้ป็นกรอบแนวคิดในการวจิยัและการวิเคราะห์สรุปผล 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
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แบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดจ้ะถูกน ามาวิเคราะห์ผลทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป โดยมีการ

น าเสนอขอ้มูลทั้งเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใช้ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และเชิงอนุมาน (Inferential statistic) อธิบายความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร โดยใช้สูตร

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) ท่ีระดบันยัส าคญั

ทางสถิติท่ี 0.05   

 

ผลการวจัิย 

จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ บริษทั ไฮเวย ์
จ  ากดั “สมหวงัเงินสั่งได้” โซนภาคเหนือตอนล่าง ประกอบด้วย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 ดา้น 
ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ (product ) ด้านราคา (price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (promotion) ด้านบุคคล (people)  ด้านกระบวนการให้บริการ (process) และด้านลักษณะทาง
กายภาพ (physical evidence) สามารถอภิปรายผลเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ (product)  พบวา่ ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ การไม่ตอ้งโอนเล่ม

ทะเบียน เน่ืองจากลูกคา้มีความมัน่ใจว่ารถยงัเป็นช่ือของตนเองอยู่ และไม่เสียค่าใช้จ่ายในการโอนเล่ม

ทะเบียน รองลงมา คือ การไม่ตอ้งใช้ผูค้  ้ าประกนั ท าให้ลูกคา้ไม่ตอ้งกงัวลใจในการติดต่อหาผูค้  ้ าประกนั 

ระยะเวลาผ่อนสูงสุด 72 งวด เป็นระยะเวลาการผ่อนช าระท่ีท าให้ลูกคา้มีความสบายใจ เพราะค่างวดผอ่น

ช าระต่อเดือนไม่สูงเกินไป สามารถก าหนดวนัช าระค่างวดไดต้ามตอ้งการ และลูกคา้ไดรั้บวงเงินสินเช่ือสูง 

ดา้นราคา (price) พบว่า ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ มีการแสดงอตัราดอกเบ้ียท่ี

ชดัเจน ท าให้ลูกคา้รู้สึกพอใจกบัอตัราดอกเบ้ียท่ีบริษทัฯ น าเสนอ รองลงมา คือ จ านวนเงินท่ีผ่อนช าระต่อ

งวดมีความเหมาะสม อตัราค่าธรรมเนียมต่างๆ เช่น ค่าเปล่ียนสัญญา ค่าบริการงานทะเบียนอ่ืนๆ และอตัรา

ดอกเบ้ียมีความเหมาะสม รวมถึงค่าประกนัคุม้ครองสินเช่ือ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) พบว่า ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ มีการท า

สัญญานอกสถานท่ี เพราะลูกคา้ไดรั้บความสะดวกในการใช้บริการ ไม่ตอ้งเสียเวลาไปท่ีส านกังานสาขา

พื้นท่ีนั้นๆ รองลงมา คือ ท าเลท่ีตั้งใกล ้สะดวก และติดต่อง่าย ขนาดพื้นท่ีมีความเหมาะสม จ านวนสาขามาก

พอต่อการเขา้ใชบ้ริการ รวมถึงมีบริเวณท่ีจอดรถเพียงพอส าหรับผูม้าติดต่อ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (promotion) พบว่า ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ การมี

ส่วนลดดอกเบ้ียหากปิดบญัชีก่อนก าหนด เน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการจ่ายอตัราดอกเบ้ียท่ีเกิดข้ึนตามการใชว้งเงิน

จริง ท าให้สามารถลดค่าใชจ่้ายได ้รองลงมา คือ ลูกคา้เก่าท่ีใชบ้ริการซ ้ าจะไดรั้บเง่ือนไขพิเศษ เช่น ไดรั้บ

อตัราดอกเบ้ียพิเศษ หรือไดรั้บการอนุมติัจากระบบโดยอตัโนมติั การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ 
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เช่น โทรทศัน์ วทิยุ อินเตอร์เน็ต facebook ขอ้มูลสารสนเทศทนัสมยัและครบถว้น ตลอดจนการจดักิจกรรม 

event แจกรางวลั และของขวญั 

ดา้นบุคคล (people)  พบวา่ ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ การท่ีพนกังานสามารถตอบ

ขอ้ซกัถามไดอ้ยา่งชดัเจน ท าใหลู้กคา้มีความมัน่ใจวา่ไดรั้บค าปรึกษา และค าแนะน าดา้นการเลือกใชบ้ริการ

อย่างถูกตอ้ง รองลงมา ไดแ้ก่ พนกังานให้ค  าปรึกษาอยา่งถูกตอ้งและใช้ภาษาท่ีเขา้ใจง่าย พนกังานมีความ

ช านาญและเป็นมืออาชีพ รวมถึงพนักงานมีความน่าเช่ือถือ บุคลิกภาพดี  ตลอดจนพนักงานมีจ านวน

เพียงพอต่อการใหบ้ริการ 

ดา้นกระบวนการให้บริการ (process) พบวา่ ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ สามารถ

ช าระค่าบริการได้หลายช่องทาง ท าให้ลูกค้ามีความสะดวกในการเลือกช าระค่าบริการได้หลากหลาย

ช่องทาง และไม่เสียค่าธรรมเนียม รวมถึงการใชเ้ทคโนโลยี และระบบสารสนเทศร่วมในการบริการ มีความ

สะดวกรวดเร็วในการอนุมติั และเง่ือนไข และขั้นตอนไม่ยุ่งยากซับซ้อน รวมถึงเอกสารประกอบค าขอ

สินเช่ือเหมาะสมกบัการขอใชบ้ริการ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (physical Evidence) พบว่า ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ 

สถานประกอบการตกแต่งสวยงาม ทนัสมยั มีระดบั และความมีช่ือเสียงและภาพพจน์ขององค์กร ท าให้

ลูกคา้มีความเช่ือมัน่ในคุณภาพและมาตรฐานของการใหบ้ริการ รองลงมา คือ สถานประกอบการตั้งข้ึนอยา่ง

ถาวร สถานประกอบการใช้อุปกรณ์และเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั รวมถึงสถานประกอบการมีความสะอาด 

ภายในมีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น ชา กาแฟ น ้าด่ืม เกา้อ้ีนัง่พกั และหอ้งน ้า  

ด้านการรับรู้ถึงปัญหา พบว่า ลูกค้ามีระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ มีความพึงพอใจใน

พนกังานสาขา เน่ืองจากพนกังานสามารถให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ และค าแนะน าท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการ

ของลูกคา้ รองลงมา คือ มีความพึงพอใจในบริการสินเช่ือ มีความพึงพอใจในสถานท่ีให้บริการ มีความพึง

พอใจในเง่ือนไขสินเช่ือ และมีความพึงพอใจในกระบวนการขอสินเช่ือ ตามล าดบั 

ด้านค้นหาข้อมูล พบว่า ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ มีความพึงพอใจท่ีสามารถ

โทรศพัท์สอบถามขอ้มูลพนักงานสาขาได้โดยตรง รองลงมา คือ สามารถคน้หาข้อมูลผ่านทางเว็บไซด ์

สามารถคน้หาขอ้มูลไดจ้ากส่ือออนไลน์ การคน้หาขอ้มูลผา่นทางบุคคลในพื้นท่ี รวมถึงการคน้หาผา่นทางผู ้

มีประสบการณ์การใชบ้ริการ ตามล าดบั 

ดา้นการประเมินทางเลือก พบว่า ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ การมีความน่าเช่ือถือ 

และภาพลกัษณ์ท่ีดีตรงใจลูกคา้ ท าใหลู้กคา้เกิดความมัน่ใจในการใชบ้ริการ รองลงมา คือ เช่ือวา่ไดต้ดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการสินเช่ือ “สมหวงัเงินสั่งได”้ ถูกตอ้งแลว้ และเช่ือว่า “สมหวงัเงินสั่งได”้ สามารถตอบสนอง
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ความตอ้งการของลูกคา้ได ้และ “สมหวงัเงินสั่งได”้ มีผลิตภณัฑท่ี์ตรงใจลูกคา้ รวมถึง “สมหวงัเงินสั่งได”้ มี

ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ ตามล าดบั 

ด้านการตดัสินใจใช้บริการ พบว่า ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ลูกคา้มีความพึง

พอใจในการเลือกใชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ “สมหวงัเงินสั่งได”้ เน่ืองจากมีความเช่ือมัน่ในช่ือเสียง 

และภาพลกัษณ์ของบริษทั รองลงมา คือ สามารถอ่านรีววิการใชบ้ริการสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ “สมหวงัเงิน

สั่งได”้ ผ่านไดห้ลากหลายช่องทาง ความคุม้ค่าในการใช้บริการ “สมหวงัเงินสั่งได”้ สามารถเปรียบเทียบ

เง่ือนไข วงเงินกู้ อตัราดอกเบ้ีย ระยะเวลาผ่อน กบัสถาบนัการเงินอ่ืนได้ รวมถึง “สมหวงัเงินสั่งได้” มี

แคมเปญท่ีดึงดูดความตอ้งการของลูกคา้ได ้ตามล าดบั 

ดา้นพฤติกรรมหลงัการใช้บริการ พบว่า ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ มีความพึง

พอใจในมาตรฐานการใหบ้ริการ ท่ีมีความเป็นมืออาชีพของพนกังาน รวมถึงการให้ขอ้มูล และค าแนะน าท่ีดี

ให้กบัลูกคา้ รองลงมา คือ มีความพึงพอใจในการให้บริการของพนกังาน มีความพึงพอใจในขั้นตอนการ

ท างานของพนกังาน มีความพึงพอใจในการดูแลหลงัการใช้บริการ และมีความพึงพอใจในการเก็บขอ้มูล

ส่วนบุคคล ตามล าดบั 

 

ข้อเสนอแนะ 

 1. ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

1) ควรเสนอให้ส านักงานใหญ่วางมาตรการร่วมกบัหน่วยงานภาครัฐ ช่วยลูกคา้สินเช่ือจ าน า 
ทะเบียนรถ ไม่ใหติ้ดอยูใ่นกบัดกัหน้ีสินแบบซ ้ าซาก 

2) ควรมีการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารทางเศรษฐกิจเชิงวเิคราะห์ถึงสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนั
และท่ีคาดการณ์ว่าจะเกิดข้ึนในอนาคตให้ลูกค้าทุกกลุ่มได้รับรู้อย่างเป็นปัจจุบนั เพื่อประกอบการวาง
แผนการกูเ้งินใหเ้หมาะสม 
 
 2. ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติ 

1) ด้านบุคลากร (people)  คือ พนักงานตอ้งได้รับการฝึกอบรมในเร่ือง ความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ือง รวมถึงฝึกทกัษะการให้บริการท่ีมีประสิทธิภาพ และมีใจรักการ
บริการ 

2) ด้านการส่งเสริมการตลาด (promotion) คือ ควรมีการจัดกลุ่มพนักงานท าการ
ประชาสัมพันธ์เพื่อให้เข้าถึงผู ้ใช้บริการได้โดยตรง ทั้ งท่ีบ้านพกัอาศัย หรือสถานท่ี
ประกอบการของผูใ้ช้บริการ เช่น การออกบูธ แจกใบปลิว รถแห่ วิทยุชุมชน ส่ือสังคม
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ออนไลน์ และควรท าการประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองเพื่อเป็นการรักษาความมีช่ือเสียงให้
มากยิง่ข้ึน เช่น ป้ายฟิวเจอร์บอร์ด ใบปลิว คล่ืนวทิย ุเป็นตน้ 

3) ดา้นกระบวนการการให้บริการ (process)  คือ ควรปรับปรุงลดขั้นตอนในการติดต่อ และการ
อนุมติัสินเช่ือลง เพื่อให้เกิดความรวดเร็วยิ่งข้ึน เช่น การสมคัรขอสินเช่ือทางอินเตอร์เน็ต 
ควรมีนโยบายให้พนกังานช้ีแจงขอ้มูลรายละเอียดต่างๆ ท่ีถูกตอ้งแม่นย  าให้ลูกคา้รับทราบ
ทุกคร้ังท่ีใชบ้ริการ จดัจ านวนพนกังานให้เพียงพอในการใหบ้ริการลูกคา้ 

4) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (physical evidence) คือ ควรพฒันาเคร่ืองมือ-อุปกรณ์ส านกังานให้
มีความทนัสมยัอยู่เสมอ รวมถึงระบบการรักษาความปลอดภยัในแต่ละช่องทางของการ
ใหบ้ริการลูกคา้ เช่น กลอ้งวงจรปิด มีระบบการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการท่ี
ไดม้าตรฐานสากล 

5) ดา้นผลิตภณัฑ์ (product) คือ ควรมีความหลากหลายของประเภทสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถให้
มากยิง่ข้ึน ครอบคลุม และเพียงพอกบัความตอ้งการของลูกคา้ทุกประเภท  

6) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) คือ ควรเพิ่มจ านวนสาขาในการให้บริการให้มีมากข้ึน 
ครอบคลุมทุกพื้นท่ีเพื่อจะไดเ้ป็นการเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง รวมถึงการเลือกท าเลท่ีตั้งให้
อยูใ่นแหล่งชุมชนท่ีเขา้ถึงไดง่้าย 

7) ด้านราคา (price) คือ ควรก าหนดอตัราดอกเบ้ียท่ีสามารถจูงใจลูกคา้ให้มาใช้บริการเพื่อ
กระตุ้นให้ลูกค้าสนใจ และควรปรับปรุงในเร่ืองอตัราค่าธรรมเนียม และค่าปรับลงให้
เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้  

 

 3. ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 

1) ควรท าวิจยัให้ลงลึกถึงปัญหาและความจ าเป็นในการกู้เงินแบบสินเช่ือจ าน าทะเบียนรถ 
ของลูกคา้แต่ละกลุ่ม 

2) ควรท าการวจิยัถึงการน าเงินกูแ้บบจ าน าทะเบียนรถ และศกัยภาพในการผอ่นช าระคืน 
3) ควรท าการวิจยัเร่ืองการส่งเสริมศกัยภาพการด ารงชีวิตดว้ยทุนหมุนเวียนจากสินเช่ือจ าน า

ทะเบียนรถ 
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