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อทิธิพลของส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจของลูกค้าทีใ่ช้บริการสินเช่ือทะเบียนรถ

ของบริษทั เมืองไทย แคปปิตอล จ ากดั (มหาชน)ในจังหวดั กรุงเทพมหานคร1 

THE INFLUENCE OF THE MARKETING MIX ON THE DECISION OF CUSTOMERS   

USEING  THE   COMPANY' S   VEHICLE TITLE  LOAN SERVICE. MUANGTHAI CAPITAL 

PUBLICE COMPANY LIMITED IN  BANGKOK 

เฉลมิ อนิหอม2 

 
บทคัดย่อ 

  การคน้ควา้อิสระ  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา อิทธิพลของส่วนประสมต่อการตดัสินใจบริการ

สินเช่ือทะเบียนรถของ บริษทั เมืองไทย แคปปิตอล จ ากดั  (มหาชน)  การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 

กลุ่มตวัอยา่ง  คือ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถของ บริษทั เมืองไทย แคปปิตอล จ ากดั  (มหาชน) ใน

จงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 405 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ี

ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ถดถอยเชิง

พหุ 

 ผลการวิจยั พบวา่ อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเช่ือ

ทะเบียนรถ บริษทั เมืองไทย แคปปิตอล จ ากดั  (มหาชน) ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่ภาพรวมอยูใ่น

ระดับมาก ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ด้านราคา และด้านบุคลากร  และมี

ความสัมพนัธ์เชิงบวกอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า อิทธิพลของส่วน

ประสมทางการตลาด 4 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะกายภาพ  ดา้นการะบวนการให้บริการ  ดา้นบุคลากร   ดา้น

ส่งเสริมการตลาด มีส่วนต่อการตดัสินใจการใชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถ  

 

ค าส าคญั : การตดัสินใจ ส่วนประสมทางการตลาด สินเช่ือทะเบียนรถ  
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ABSTRACT 

 Independent research aims to study Influence on decision maketing  mix for the vehicle title loan 

service of Muang Thai Capital Public Company Limited. This research in a quantitative research. The 

sample group was 405 customers who came to use the vehicle title loan service of Muang Thai Capital 

Public Company Limited in Bangkok. The instrument used for data collection was a questionnaire. Standard 

Deviation and Multiple Regression Analysis  

 The research results showed that the influence of marketing mix per decision Choose to use the 

vehicle title loan service that the overall picture was at a high level. The aspect with the highest average 

value returned was the product, followed by the price aspect and the personnel aspect. and had a positive 

relationship Statistical significance at the 0.05 level. When considering each aspect, it was found that The 

influence of marketing mix in 4 aspects were physical aspect, service process, personnel, marketing 

promotion Contributes to decision to use the car loan service. 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

การตดัสินใจ  (Decision Making) เป็นกระบวนการของการเลือกโดยการระบุการตดัสินใจรวบรวม

ขอ้มูลและประเมินผลการตดัสินใจทางเลือก การใชก้ระบวนการตดัสินใจทีละขั้นตอนสามารถช่วยให้คุณท า

การตดัสินใจอยา่งรอบคอบและรอบคอบมากข้ึนโดยการจดัระเบียบขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งและก าหนดทางเลือก 

และเป็นการก าหนดขั้นตอนของการตดัสินใจ ตั้งแต่ขั้นตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดทา้ย โดยมีล าดบัขั้น

ของกระบวนการตดัสินใจดงักล่าว มีกฎเกณฑแ์ละใชห้ลกัการและเหตุผลในการตดัสินใจ โดยใชร้ะเบียบวิธี

ทางวิทยาศาสตร์เป็นเคร่ืองมือช่วยในการหาข้อสรุปเพื่อใช้ในการตดัสินใจ ขั้นตอนของกระบวนการ

ตดัสินใจมีอยูห่ลายรูปแบบ 

ส่วนประสมการตลาดจดัเป็นหัวใจส าคญั และเป็นเคร่ืองมือในการบริหารการตลาด นับว่าเป็น

ปัจจยัท่ีสามารถควบคุม เปล่ียนแปลง ปรับปรุงให้เหมาะสมได ้ซ่ึงมีความส าคญัมากต่อหลาย ๆ ดา้น ไดแ้ก่ 

ต่อบุคคล ต่อเศรษฐกิจ และสังคม เน่ืองจากหน่วยงานหรือองคก์ารทางการตลาด เป็นผูส้ร้างงาน สร้างรายได้

ใหก้บับุคคล และผลท่ีไดต่้อมาก็คือบุคคลท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการจนไดรั้บความ

สะดวกสบาย และเกิดความพึงพอใจสูงสุดต่อองค์การธุรกิจ เม่ือมีการผลิต การลงทุน การจา้งงานดีข้ึน 

เพิ่มข้ึน ประชาชนมีรายไดแ้ละมีอ านาจในการซ้ือเพิ่มข้ึน ประเทศ เศรษฐกิจ และสังคมจะยกระดบัมาตรฐาน
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ครองชีพเพิ่มข้ึน โดยส่วนประสมการตลาด (7P’s) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ 

รูปแบบสินเช่ือรายยอ่ยโดยการน าทะเบียนรถไดเ้กิดข้ึนเม่ือประมาณปี 2544 ซ่ึงด าเนินการท่ีเป็น 

สถานการเงินท่ีไม่ใช่ในรูปแบบธนาคาร (Non-blank) โดยใชช่ื้อในนามช่ือ บริษทั เมืองไทย ลิสซ่ิง จ  ากดั  ซ่ึง

ไดรั้บความนิยมมากอยา่งแพร่หลาย ซ่ึงท าใหผู้กู้ไ้ดรั้บความสะดวกสบายกวา่การไปใชบ้ริการของธนาคารของ

ภาครัฐและธนาคารพาณิชย ์ แต่ก็ปัญหาท่ีเกิดข้ึนก็คือการแข่งขนักนัสูงของสถาบนัการเงินท่ีไม่ใช่รูปแบบ

ธนาคาร (Non-blank)  ซ่ึงตอ้งมีการปรับเปล่ียนกลยุทธ์กนัอยูต่ลอดเวลา และมีโอกาสท่ีจะเลือกใชบ้ริการต่าง ๆ 

ของสถาบนัการเงินท่ีไม่ใช่รูปแบบธนาคาร (Non-blank)   วา่จะมีปัจจยัหลายดา้นท่ีจะท าให้ลูกคา้ตดัสินใจใน

การใชบ้ริการ และมีความพึงพอใจต่อการให้บริการ ซ่ึงมีรายละเอียดของตวัแปรค่อนขา้งหลากหลาย จึงสนใจท่ี

จะท าการศึกษาถึงอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ เหล่านั้น  

การท่ีไม่สามารถเขา้ถึงแหล่งเงินทุนหรือแหล่งเงินกูข้องบุคคลทัว่ไปหรือ ประชาชนท่ีมีรายไดต้  ่า  

ถึงแมว้า่จะมีอาชีพการงานท่ีแน่นอน โดยเฉพาะบุคคลท่ีไม่ไดมี้รายไดป้ระจ า และมีรายไดไ้ม่แน่นอน หรือมี

รายไดแ้ต่ไม่ผ่านเกณฑ์ท่ีก าหนดของธนาคารของภาครัฐและธนาคารพาณิชย ์เช่น รายไดไ้ม่ถึงหน่ึงหม่ืน

บาทถว้น  อาชีพเกษตรกรประกอบดว้ย ชาวสวน ชาวไร่  ชาวนา  มีรายไดท่ี้เป็นรายปี  รวมถึง แม่คา้ พ่อคา้

ในตลาดต่าง ๆ  ไม่วา่จะเป็น ตลาดสด หรือขายของตามตลาดนดั ตามสถานท่ีต่าง ๆ รวมถึงแม่คา้ พอ่คา้ท่ีท า

ธุรกิจทางออนไลน์  และถึงแมจ้ะมีการคา้ขายมานานหลายปี ส่วนใหญ่ก็ยงัเขา้ไม่ถึงในแหล่งเงินทุนหรือ

แหล่งเงินกู ้และไม่สามารถเขา้ไปใชบ้ริการสินเช่ือของธนาคารของภาครัฐและธนาคารพาณิชยท่ี์อยูใ่นระบบ

ได้ตามความตอ้งการ หรือถึงแมว้่าภาครัฐจะมี ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) 

ธนาคารกรุงไทย  ธนาคารออมสิน  ซ่ึงเป็นธนาคารของภาครัฐท่ีพยายามประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางต่าง ๆ 

ท่ีท าใหป้ระชาชนไดเ้ขา้ถึงแหล่งเงินทุนหรือเงินกูต้ามท่ีก าหนดไว ้แต่ก็มีเง่ือนไขเหมือนกบัธนาคารพาณิชย์

ทัว่ไป  จึงท าให้เกิดวงจรการกูเ้งินนอกระบบท่ีคิดดอกเบ้ียเงินกูสู้งกวา่ท่ีรัฐบาลก าหนด ซ่ึงทุก ๆ รัฐบาลได้

รับทราบปัญหาดงักล่าวมาโดยตลอด และพยายามหาวิธีการท่ีจะน าเสนอแนวทางแกไ้ข โดยผ่านธนาคาร

ของรัฐ เช่น ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.)  ธนาคารกรุงไทย ธนาคารออมสิน  ซ่ึง

การเขา้ไม่ถึงแหล่งเงินทุนหรือแหล่งเงินกูใ้นระบบก่อให้เกิดการกูย้มืเงินนอกระบบ โดยทั้งท่ีมีหลกัประกนั 

และไม่มีหลกัประกนั ซ่ึงท าให้เกิดการคิดอตัราดอกเบ้ียสูงร้อยละ 3  บาทถึง 30 บาท ต่อคร้ัง  ซ่ึงการส่งค่า

งวดนั้นจะท าการส่งเฉพาะดอกเบ้ียเป็นรายวนั ท าให้เงินตน้(ยอดท่ีกูไ้ป) ไม่ลด จึงมีการเกิดปัญหาระหว่าง

การส่งค่างวดหรือดอกเบ้ียไม่ไหว ท าให้เกิดปัญหาต่าง ๆ กระจายตามพื้นท่ีกระจายอยู่ทัว่ประเทศอย่าง

มากมายหรือไม่นบัถว้น  
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จากหลกัการและเหตุผลท่ีกล่าวมาขา้งตน้นั้น ผูว้ิจยัจึงไดท้  าการศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมทาง

การตลาดต่อการตดัสินใจของลูกคา้ท่ีใช้บริการสินเช่ือทะเบียนรถของบริษทั เมืองไทยแคปปิตอลจ ากดั

(มหาชน) ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร   เน่ืองจากพิจารณาเห็นถึงความส าคญั  ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด  

(7P’s)   และท าการศึกษาดา้นกระบวนการตดัสินใจในการใช้บริการ มาท าการวิจยัเพื่อทราบถึงอิทธิพลส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการ และน าผลวจิยัท่ีไดเ้ป็นแนวทางไปพฒันาปรับปรุง

กระบวนการท างานในดา้นต่าง ๆ ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน และสามารถน าไปใชใ้นปรับปรุงคุณภาพ และ

วางแผนกลยุทธ์ ในการท าธุรกิจไดอ้ย่างเหมาะสมกบัทุกสถานการณ์ และให้ตอบสนองความตอ้งการของ

ผูใ้ชบ้ริการ และเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัทางธุรกิจต่อไป  

ค าถามการวจัิย 
1.) การตดัสินใจ ในการใชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถของบริษทั เมืองไทย แคปปิตอล จ ากดั(มหาชน) 

ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัใด 
2.) ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของใชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถของบริษทั เมืองไทย แคปปิตอล 

จ ากดั(มหาชน) ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัใด 
3.) ส่วนประสมการตลาด (7P’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเช่ือทะเบียนรถของ บริษัท 

เมืองไทย แคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดักรุงเทพมหานครหรือไม่ อยา่งไร 
วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1.)  เพื่อศึกษาการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถ ของบริษทั เมืองไทย  
      แคปปิตอล จ ากดั(มหาชน) ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  
2.) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของผูใ้ชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถของบริษทั เมืองไทย 

แคปปิตอล จ ากดั(มหาชน) ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  
3.) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถของ 

บริษทั เมืองไทย แคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานการวจัิย 

สมมติฐานท่ี 1  การตัดสินใจของลูกค้าท่ีใช้บริการสินเช่ือทะเบียนรถของ  บริษัท เมืองไทย
แคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดั กรุงเทพมหานคร   อยูใ่นระดบัใด 

สมมติฐานท่ี 2  ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ต่อกบัการตดัสินใจของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการสินเช่ือ
ทะเบียนรถของ บริษทั เมืองไทยแคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดั กรุงเทพมหานคร    
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การตัดสินใจของลูกค้าทีใ่ช้บริการสินเช่ือ

ทะเบียนรถ ของบริษัท เมืองไทย

แคปปิตอล จ ากดั(มหาชน) ในจังหวดั 

กรุงเทพมหานคร 

1. ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา 

2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล 

3. ดา้นการประเมินทางเลือก 

4. ดา้นการตดัสินใจใชบ้ริการ 

5. ดา้นพฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการ 

อทิธิพลส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ดา้นราคา (Price) 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

6. ดา้นกระบวนการ (Process) 

7. ดา้นบุคคล (People) 

 

 

แนวคิด  และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจของลูกคา้ท่ี

ใช้บริการสินเช่ือเบียนรถของ บริษทั เมืองไทยแคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดั กรุงเทพมหานคร  

ผูว้ิจยัไดใ้ชแ้นวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งเป็นพื้นฐานการศึกษา เพื่อให้ไดก้รอบแนวคิดในการ

วจิยั ดงัน้ี 

 2.1 แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ 

 2.2 แนวคิดท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 2.3 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 2.4 กรอบแนวคิดการวจิยั 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

     ตัวแปรต้น (independent variable)                         ตัวแปรตาม (dependent variable) 
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ระเบียบวธีิวจัิย 

การศึกษาวิจยั เร่ือง อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจของลูกคา้ท่ีใช้บริการ

สินเช่ือเบียนรถ บริษทั เมืองไทยแคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดั กรุงเทพมหานคร  มีการวจิยั ดงัน้ี 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากร คือ ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการสินเช่ือเบียนรถของ บริษทั เมืองไทยแคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) ใน

จงัหวดั กรุงเทพมหานคร   เน่ืองจากจ านวนประชากรดงักล่าวมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 

ผูว้จิยัจจึงใชเ้กณฑก์รณีไม่ทราบขนาดประชากร (Infinite Population) ขนาดตวัอยา่งสามารถค านวณไดจ้ากสูตร

ไม่ทราบตวัอย่างของ W.G. Cochran (ค.ศ.1953)  โดยก าหนดค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  และระดบัค่าความ

คลาดเคล่ือนร้อยละ 5    โดยผูว้ิจยัจึงใช้ขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอย่าง ซ่ึงก าหนดให้กลุ่มตวัอยา่ง

ของงานวจิยัน้ี มีจ  านวนไม่นอ้ยกวา่  384 ตวัอยา่ง  แต่ทั้งน้ีผูว้จิยัจึงไดท้  าการส ารวจทั้งหมด 405 ตวัอยา่ง 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม โดยแบ่งเน้ือหาทั้งหมดเป็น 3 ส่วน  จ  านวน 58 ขอ้  ดงัน้ี 

              ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้

                               ต่อเดือน 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาด 7P’s จ านวน 33 ขอ้ 

ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถ จ านวน 25 ขอ้ 

โดยลกัษณะแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 เป็นขอ้ค าถามท่ีใช้ในการวิจยั  ท่ีใช้ค  าถามเป็น

ระดบัความคิดเห็นมีลกัษณะเป็นมาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดบั  (Rating Scale) ตามรูปแบบ (Likert Scale) ดงัน้ี  

ระดบัคะแนนความคิดเห็น  

ระดบั 5  หมายความวา่  มีระดบัมากท่ีสุด  

ระดบั 4  หมายความวา่  มีระดบัมาก 

ระดบั 3  หมายความวา่   มีระดบัปานกลาง 

ระดบั 2  หมายความวา่   มีระดบันอ้ย  

             ระดบั 1  หมายความวา่   มีระดบันอ้ยท่ีสุด 
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การอภิปรายผลการการวิจยั ไดก้  าหนดเกณฑก์ารแปลผล แบ่งออกเป็น 5 ระดบั คือ คือ ระดบั มาก

ท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด โดยการค านวณอนัตรภาคชั้น (Class Interval) เพื่อหาความกวา้งใน

แต่ละชั้น โดยใหค้่าคะแนนสูงสุด ลบดว้ยคะแนนต ่าสุด แลว้น าไปหารดว้ยระดบัท่ีตอ้งการ     

ช่วงคะแนนเฉล่ียของค่าความเช่ือมัน่ของตวัช้ีวดัในการตดัสินใจของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถ 

ช่วงคะแนนเฉลีย่ ระดับการตัดสินใจของลูกค้าทีใ่ช้บริการ

สินเช่ือเบียนรถ 

4.21 - 5.00     อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

3.41 - 4.20 อยูใ่นระดบัมาก 

2.61 – 3.40     อยูใ่นระดบัปานกลาง 

1.81 – 2.60    อยูใ่นระดบันอ้ย 

1.00 – 1.80    อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

 

การสร้างและการหาคุณภาพเคร่ืองมือวจัิย 

เคร่ืองมือเชิงปริมาณท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลนั้น เป็นแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัไดท้  าการสร้าง  

ปรับปรุงแกไ้ขและท าการทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือวจิยัตามขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ

วจิยั ดงัน้ี 

 1. ศึกษาจากเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น หนงัสือ ต ารา บทความ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถ 

2. ก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจยั ซ่ึงจะท าให้การวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัใช้กรอบแนวคิด

เก่ียวกบัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือ และ ได้นิยามตวัแปร สร้าง

แบบสอบถามใหค้รอบคลุมตามกรอบแนวคิด ค านิยามเชิงปฏิบติัการและตวัช้ีวดั 
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3. น าแบบสอบถามไปทดลองใช้กับบุคลากร ในบริษัท เมืองไทย แคปปิตอล จ ากัด
(มหาชน) ส านกังานใหญ่ ซ่ึงจะมีลกัษณะใกลเ้คียงกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะเก็บขอ้มูล จ านวน 30 ตวัอย่างแลว้ จึง
น ามาท าการทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability Test ) ของแบบสอบถามโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิ 
(Cronbach’s Alpha)และใชเ้กณฑส์ัมประสิทธ์ิ (Alpha Coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 99%  

4. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบคุณภาพดา้นความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา และความ

เช่ือมัน่ไปใชเ้ก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 

การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ  หลงัจากผูว้ิจยัด าเนินการทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั โดย

ทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือถือได ้(Reliability) ของแบบสอบถาม ดงัน้ี 

1) การหาความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Validity) ผูว้ิจยัจึงไดส้ร้างแบบสอบถามข้ึนมาจาก

การตรวจสอบเอกสาร การทบทวนวรรณกรรม  แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้เกิด

ความถูกตอ้งในเชิงของเน้ือหา (Content Validity) ก่อนน าไปทดลองใช ้

2)  การหาความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยการน าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบความ

ถูกตอ้งครบถว้นของเน้ือหาไปทดสอบ (Try-Out) กบับุคคลท่ีไม่ไดเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งแต่มีลกัษณะคลา้ยคลึง

กนักบักลุ่มตวัอย่างท่ีจะท าการศึกษา จ านวน 30 ตวัอย่าง โดยขอ้มูลค าถาม จ านวน 58 ขอ้  เพื่อตรวจสอบ

ความเขา้ใจของผูต้อบท่ีมีต่อค าถาม ล าดบัของค าถาม ความถูกตอ้งของค าถาม แลว้น าขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวม

ไดม้าแกไ้ขขอ้บกพร่องใหถู้กตอ้งก่อนท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจริง  

การเกบ็รวบรวมข้อมูล  

ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวจิยั แบ่งออกเป็น 2 ประเภท โดยผูว้จิยัมีการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data)โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจโดยใช้แบบสอบถาม 

(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นลูกคา้ท่ีมาใช้บริการสินเช่ือ

ทะเบียนรถ ของ บริษทั เมืองไทย แคปปิตอล จ ากดั (มหาชน)  จากจ านวนลูกคา้ 405 คน  

 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดม้าจากศึกษามาจากแนวคิด  และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  และขอ้มูล

จากบริษทั เมือไทย แคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) รวมทั้งการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต เพื่อใช้เป็นกรอบ

แนวคิดในการวจิยัและการวเิคราะห์สรุปผล 
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 การวเิคราะห์ข้อมูล  

ในการศึกษาคร้ังน้ีจากการรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามแลว้ น าขอ้มูลท่ีไดม้าตรวจสอบความสมบูรณ์

และความถูกตอ้ง แลว้น าไปประมวลผลวเิคราะห์ขอ้มูล ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ  ซ่ึงแยกการวเิคราะห์

ขอ้มูล ไดด้งัน้ี  

 1. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่ออธิบายขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่ม

ตวัอย่างโดยการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency)  ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation)  

2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นการใช้ค่าทางสถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล

ระหวา่งตวัแปรตน้และตวัแปรตาม 

                  2.1 การศึกษาอิทธิพลใชก้ารวิเคราะห์การถอดพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)   

ผลการการวิเคราะห์ข้อมูล 

 กลุ่มตวัอยา่งของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง  30 - 39  ปี การศึกษาท่ีจบ

สูงสุดในระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ซ่ึงประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดร้ะหว่าง 10,001 - 

20,000 บาทต่อเดือน ท่ีสนใจมาเป็นลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถของบริษทั เมืองไยแคปปิตอล 

จ ากดั(มหาชน) ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตวัอยา่งของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่ออิทธิพลส่วนประสมทางการตลาดผล

ต่อการใช้บริการ โดยรวมทั้งหมดมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และ  เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้น เห็นว่า ด้าน

ผลิตภณัฑ์ (Product)  มีความคิดเห็นอยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด  รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นราคา (Price) ดา้นบุคลากร (People) 

มีความคิดเห็นอยู่ท่ีระดบัมากท่ีสุด  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) / ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Place) / ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) / ดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ (Process)   

 กลุ่มตวัอย่างของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใช้บริการ โดยรวม

ทั้งหมดมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาการตดัสินใจใช้บริการในแต่ละด้าน ซ่ึงเห็นว่า ด้าน

พฤติกรรมหลงัการใช้บริการ มีความคิดเห็นอยูท่ี่ระดบัมาก รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการ

รับรู้ปัญหา ดา้นการตดัสินใจใชบ้ริการ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
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ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลหรือสามารถอธิบายส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจของลูกคา้ท่ีใช้

บริการสินเช่ือทะเบียนรถของ บริษทั เมืองไทยแคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดั กรุงเทพมหานคร  จะ

เห็นวา่ มีตวัแปร 5 ดา้นท่ีสามารถอธิบายผลการเปล่ียนแปลงของการตดัสินใจของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการสินเช่ือ

ทะเบียนรถของบริษทัเมืองไทยแคปปิตอลจ ากดั(มหาชน)ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  ประกอบดว้ย  ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

 โดยตวัแปรท่ีสามารถอธิบายผลการเปล่ียนแปลงของการตดัสินใจของลูกคา้ท่ีใช้บริการสินเช่ือ

ทะเบียนรถของ บริษทั เมืองไทยแคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดั กรุงเทพมหานคร   ไดดี้ท่ีสุด คือ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นบุคลากร ดา้นส่งเสริมการตลาด  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

การอภิปรายผลการศึกษา 

จากการวิจยัเร่ือง “อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดผลต่อการตดัสินใจใช้ของลูกคา้ท่ีใช้

บริการสินเช่ือทะเบียนรถของ บริษทั เมืองไทยแคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดั กรุงเทพมหานคร” 

สามารถอภิปรายผลจากการวจิยัตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัไดด้งัน้ี 

จะเห็นได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดทั้ ง 7 ด้าน ถือเป็นปัจจยัส าคัญท่ีสุดท่ี มีผลต่อการ

ตดัสินใจใชข้องลูกคา้ท่ีใช้บริการสินเช่ือทะเบียนรถ โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มี

ความส าคญัมากท่ีสุด ท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ เพราะผลิตภณัฑ ์มีความส าคญัของการขอสินเช่ือ 

ท าให้ลูกคา้ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ รองลงมา คือ ดา้นราคา  ดา้นบุคลากร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นกระบวนการให้บริการ  ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ท าให้ลูกคา้

ตดัสินใจเลือกใช้บริการ ของบริษทั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ Kotler (1997:หน้า 92) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วน

ประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้เพื่อ

ตอบสนองความพึงพอใจ และความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญั

ทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่งยิง่กบัธุรกิจทางดา้นการบริการ  

  ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจ สามารถอภิปรายผล จะเห็นไดว้า่ การตดัสินใจใชข้องลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ
สินเช่ือทะเบียน ประกอบดว้ย การรับรู้ถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจใช้
บริการ ซ่ึงถือเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ลูกคา้เลือกใชบ้ริการ เน่ืองจากลูกคา้สามารถรับรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์โดย
การให้ค  าแนะน าจากพนักงาน รวมถึงสามารถค้นหาข้อมูลได้ด้วยตนเองจากช่องทางท่ีหลากหลาย 
ผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอให้กบัลูกคา้มีความเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ ท าให้ลูกคา้สามารถตดัสินใจ
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ใชบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม รวมถึง มีความพึงพอใจหลงัการใชบ้ริการท่ีมีมาตรฐานท่ีดี สามารถ
ติดต่อและสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติม ท าให้ลูกคา้มีความมัน่ใจในการติดต่อพนกังาน และกลบัมาใชบ้ริการซ ้ า
อีกคร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  Kotler (2000:179) 

ดงันั้นการตดัสินใจของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถของ บริษทั เมืองไทยแคปปิตอล จ ากดั 

(มหาชน) ในจงัหวดั กรุงเทพมหานคร   จะดีหรือไม่ข้ึนอยูก่บัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ  การมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัของผูม้าใชบ้ริการมานาน  ดา้นกระบวนการให้บริการ มีขั้นตอนการ

ให้บริการไม่ยุ่งยาก รวดเร็วในการท าเร่ืองอนุมติัสินเช่ือ  ดา้นบุคลากร บริการดว้ยความเต็มใจ หนา้ตา ยิม้

แยม้ พร้อมให้บริการ เสนอทางเลือกในการต่าง ๆ ให้กบัลูกคา้ตามความตอ้งการ การให้ค  าปรึกษาตรงกบั

ความตอ้งการของผูม้าใชบ้ริการมีความเป็นมืออาชีพ    ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีการประชาสัมพนัธ์ ผา่น

ช่องทางต่าง ๆ  ให้ดอกเบ้ียถูก   และด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายราคา สถานท่ีจดัเป็นรูปบบสวยงามมี

เอกลกัษณ์ท่ีชดัเจน จดจ าไดง่้าย   ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการการตดัสินใจของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการสินเช่ือทะเบียนรถของ 

บริษทั เมืองไทยแคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดั กรุงเทพมหานคร   ซ่ึงสามารถสร้างสมการพยากรณ์

ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ่ึงสอดคล้องกบัทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  Kotler 

(2000:หนา้ 179) 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้รับจากการศึกษา 

1  ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติ 

จากผลการศึกษาเร่ือง การตัดสินใจของลูกค้าท่ีใช้บริการสินเช่ือทะเบียนรถของ บริษัท 

เมืองไทยแคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดักรุงเทพหมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะท่ีจะเป็นประโยชน์

ต่อการปรับปรุงและพฒันาธุรกิจดา้นสินเช่ือทะเบียนรถให้มีปสิทธิภาพสูงข้ึนและสอดรับกบัความพึงพอใจ

ทุกกลุ่ม ดงัน้ี  

1) ด้านบุคลากร (People)  คือ พนักงานต้องได้รับการฝึกอบรมในเร่ือง ความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ือง เพื่อให้เกิดความเช่ียวชาญรวมถึงฝึกทักษะการให้บริการท่ีมี
ประสิทธิภาพ และมีใจรักการบริการ เพื่อเป็นมาตรตฐานเดียวกนัทุกสาขา 

2) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ มีการจดักลุ่มพนักงานท าการประชาสัมพนัธ์
เพื่อให้เข้าถึงผูใ้ช้บริการได้โดยตรง ทั้งท่ีบ้านพกัอาศยั หรือสถานท่ีประกอบการของ
ผูใ้ช้บริการ เช่น การออกบูธ แจกใบปลิว  ส่ือสังคมออนไลน์ และท าการประชาสัมพนัธ์
อยา่งต่อเน่ืองเพื่อเป็นการรักษาความมีช่ือเสียง  เช่น ป้ายฟิวเจอร์บอร์ด ใบปลิว  เป็นตน้ 

3) ดา้นกระบวนการการให้บริการ (Process)  คือ ควรปรับปรุงลดขั้นตอนในการติดต่อ และการ
อนุมติัสินเช่ือลง เพื่อให้เกิดความรวดเร็วยิ่งข้ึน เช่น การสมคัรขอสินเช่ือทางอินเตอร์เน็ต 
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ควรมีนโยบายให้พนกังานช้ีแจงขอ้มูลรายละเอียดต่าง ๆ ท่ีถูกตอ้งแม่นย  าให้ลูกคา้รับทราบ
ทุกคร้ังท่ีใชบ้ริการ จดัจ านวนพนกังานให้เพียงพอในการใหบ้ริการลูกคา้ 

4) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) คือ ตอ้งพฒันาเคร่ืองมือ-อุปกรณ์ส านกังานให้
มีความทนัสมยัอยู่เสมอ รวมถึงระบบการรักษาความปลอดภยัในแต่ละช่องทางของการ
ให้บริการลูกคา้ เช่น  มีระบบการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ท่ีใช้บริการท่ีได้ตามท่ี
กฎหมายก าหนด 

5) ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) คือ ตอ้งมีความหลากหลายของประเภทสินเช่ือทะเบียนรถและเพิ่ม
ผลิตภณัฑ ์ประเภทสินเช่ืออ่ืน ๆ เขา้มาใหม้ากยิง่ข้ึน ครอบคลุม และเพียงพอกบัความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้  

6) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ ตอ้งเพิ่มจ านวนสาขาในการให้บริการให้มีมากข้ึน 
ครอบคลุมทุกพื้นท่ีเพื่อจะไดเ้ป็นการเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง รวมถึงการเลือกท าเลท่ีตั้งให้
อยูใ่นแหล่งชุมชนท่ีเขา้ถึงไดง่้าย 

7) ด้านราคา (Price) คือ ต้องก าหนดอตัราดอกเบ้ียท่ีสามารถจูงใจลูกค้าให้มาใช้บริการเพื่อ
กระตุน้ใหลู้กคา้สนใจ  

 

2. ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
1)  ควรเสนอให้ บริษทัเมืองไทย แคปปิตอล จ ากดั(มหาชน) ส านกังานใหญ่ฝ่ายบริหาร ท าการ

วางมาตรการร่วมงานกบัหน่วยงานภาครัฐ ช่วยลูกคา้สินเช่ือทะเบียนรถ ไม่ให้ติดอยูใ่นกบั
ดกัหน้ีสินแบบซ ้ าซาก  หรือใหเ้ขา้โครงการคลีนิคแกห้น้ี 

2) ควรมีการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารทางเศรษฐกิจเชิงวเิคราะห์ถึงสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนั 
 และท่ีคาดการณ์วา่จะเกิดข้ึนในอนาคตใหลู้กคา้ทุกกลุ่มไดรั้บรู้อยา่งเป็นปัจจุบนั เพื่อ    
    ประกอบการวางแผนการกูเ้งินให้เป็นไปตามความเหมาะสม 

3. ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการ 
1) ควรศึกษาท าการเปรียบเทียบกบับริษทัอ่ืน ๆ   ในระดบัธุรกิจเดียวกนั เพื่อน าผลการศึกษา

มาสร้างแนวทางในการเพิ่มประสิทธิผลในการปฏิบติังานเพิ่มข้ึน 
4. ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 

1) ควรศึกษาดา้นการบริการท่ีดีอยา่งไรจึงใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง  
2) ควรมีการศึกษาปัจจยัอ่ืนท่ีส่งผลต่อการใชบ้ริการของลูกคา้ บริษทั เมืองไทย 

                           แคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) เพื่อใหเ้กิดแนวทางในการเพิ่มฐานลูกคา้ในเพิ่มมากยิง่ข้ึน  

3) ควรศึกษากลุ่มประชากรส่งผลต่อการใช้บริการของลูกคา้ บริษทั  เมืองไทยแคปปิตอล 
จ ากดั (มหาชน) 
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4) การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นคน้ควา้ในเชิงปริมาณ ในการวิจยัคร้ังต่อไป ควรศึกษาคน้ควา้ใน

เชิงคุณภาพ เพื่อให้ทราบข้อมูลเชิงลึกเก่ียวกบัส่งผลต่อการใช้บริการของลูกคา้ บริษทั 

เมืองไทยแคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) 
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