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ปัจจัยทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจในการเลอืกใช้บริการสินเช่ือรถยนต์ใช้แล้ว 
บริษทั เคเอสเอม็บิลเลีย่นแนร์ จ ากดัของผู้บริโภคในเขตพืน้ที ่อ าเภอเมอืง จังหวดัขอนแก่น* 

Factors affecting the decision-making behavior in the selection of used car loan services 
by KSM Billionaire Co., Ltd. of consumers in the metropolitan area, Khon Kaen 
Province. 
                                                                                                                                      นาย นราวนิ ครุธต าค า2 

บทคดัย่อ 
การศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาความสัมพนัธ์

ระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการสินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ ของบริษทั เคเอส
เอ็มบิลเล่ียนแนร์ จ ากดั 2) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือรถยนต์ใช้แล้ว ของบริษทั เคเอสเอ็มบิลเล่ียนแนร์ จ ากัด มุ่งศึกษา
ความสัมพนัธ์ของตวัแปร ปัจจยัส่วนบุคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการสินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ บริษทั เคเอสเอ็มบิลเล่ียนแนร์ จ ากดั ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ี จงัหวดั
ขอนแก่น การศึกษาในคร้ังน้ีเก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม ประชากรในเขตอ าเภอเมืองขอนแก่น ท่ีเลือก
เขา้ใชบ้ริการสินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ บริษทัเคเอสเอ็มบิลเล่ียนแนร์ จ ากดั  จ  านวน 200 ราย แลว้วิเคราะห์ดว้ย
สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การหาความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิติเชิงอา้งอิง 
(Inference statistic) ใชส้ถิติทดสอบ chi square โดยก าหนดค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
ค าส าคญั :   สินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้  
 
 
 
 
 

 
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการสินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ บริษทัเคเอสเอ็มบิลเล่ียน
แนร์ จ  ากดั ของผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ี อ  าเภอเมืองจงัหวดัขอนแก่น 
2 นกัศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโท หลกัสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 

Abstract 
This independent study is an exploratory research aimed at (1) studying the relationship between 
demographic characteristics and habits of using used car loan services of KSM Billionaire Co., Ltd. (2) 
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studying the relationship between market contribution factors (7P) and deciding behaviors for used car 
loans of KSM Billionaire Co., Ltd. aimed at studying the relationship of variables, personal factors and 
market contribution factors that affect the behavior of used car loan selection. KSM Billionaire Co., Ltd. 
of consumers in Khon Kaen Province This study collected data using questionnaires. The population of 
Khon Kaen district who opted for used car loans, KSM Billionaire Co., Ltd. 200 and analyzed them with 
descriptive statistics including frequency determination, percentage, average, standard deviation, and 
inference statistics, using chi square test statistics, setting statistical significance at 0.05 
 
Keywords: Used car loan 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

การให้บริการสินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ในปัจจุบนัมีความส าคญั และเป็นท่ีตอ้งการเป็นอยา่งสูง เน่ือง
ดว้ยสถานการณ์โรคระบาดท่ีเกิดข้ึน ท าให้ประชาชนทัว่ไปมีความตอ้งการใช้วงเงินสินเช่ือรถยนต์ใชแ้ลว้
เพิ่มมากข้ึน เพื่อใช้จ่ายในชีวิต เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตวัเองในดา้นต่างๆ การให้บริการสินเช่ือ
รถยนต์ใช้แลว้จึงเขา้มาเป็นตวัช่วยและทางเลือกให้แก่ประชาชน ทุกเพศ ทุกวยั ทุกสาขาอาชีพ ท่ีมีรถยนต์
เป็นกรรมสิทธ์ิของตวัเองน ามาขอสินเช่ือไดเ้พื่อต่อยอดธุรกิจและสร้างชีวิตความเป็นอยู่ให้กบัตวัเองและ
ครอบครัวให้ดีข้ึน ดว้ยสถานการณ์ปัจจุบนั ไดมี้การระบาดของโรคติดต่อ โควิด-19 ท าให้เกิดปัญหาต่างๆ
ในสังคมเพิ่มข้ึน ไม่ว่าจะด้าน สุขภาพ เศรษฐกิจ การใช้ชีวิต ท าให้ประชาชนเกิดการขดัสนทางการเงิน 
พฤติกรรมต่างของผูบ้ริโภคจึงมีการเปล่ียนแปลงไปอยา่งมาก  

ดงันั้นสถาบนัทางการเงินจึงมีบทบาทเป็นอย่างยิ่ง เห็นได้จาก รายได้ต่อเดือนของประชากรใน
จงัหวดัขอนแก่น ลดลงต่อเน่ือง ขอ้มูลจากส านกังานสถิติแห่งชาติ ใหข้อ้มูลวา่ รายไดต่้อเดือนของประชากร
ขอนแก่น ปี 2562 อยูท่ี่ 19,252.50 บาท แต่ค่าใชจ่้ายตกท่ี 17,662.59 บาท เปรียบเทียบรายไดก้บัรายจ่ายเห็น
ไดว้า่ ไม่มีความสมดุลกนัเลย ดงันั้น ประชากรส่วนใหญ่จึงหนัหนา้เขา้มาใชบ้ริการทางสินเช่ือกนัสอดคลอ้ง
กบัการศึกษาคร้ังน้ีท่ีผูศึ้กษาได้ท าศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเช่ือรถยนต์ใช้แล้ว 
บริษทัเคเอสเอม็บิลเล่ียนแนร์ จ ากดั  ของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัขอนแก่น 

 

ค าถามการวจิัย 
ส่วนประสมทางการตลาด(7P)และปัจจยัส่วนบุคคล มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจในการเลือกใช้บริการ
สินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ของ บริษทัเคเอสเอม็บิลเล่ียนแนร์ จ ากดั หรือไม่ 
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วตัถุประสงค์ของงานวจิัย 
  1.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการสินเช่ือ
รถยนตใ์ชแ้ลว้ ของบริษทั เคเอสเอม็บิลเล่ียนแนร์ จ ากดั  
              2.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) กบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการสินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ ของบริษทั เคเอสเอม็บิลเล่ียนแนร์ จ ากดั 
 

สมมติฐาน 
 1.ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสินเช่ือรถยนต์ใชแ้ลว้ของ ผูบ้ริโภคภายในเขต
จงัหวดัขอนแก่นขอนแก่น 

2.ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสินเช่ือ รถยนตใช้แล้วของ
ผูบ้ริโภคภายในเขตจงัหวดัขอนแก่น 

 

ทฤษฎแีละแนวคดิทีเ่กีย่วข้องกบังานวจิัย 
งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใช้บริการสินเช่ือรถยนต์ใช้แล้ว 

โดยผูว้จิยัศึกษา คน้ควา้แนวคิดและทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ เพื่อสร้างกรอบแนวคิดและก าหนด
ตวัแปรการวจิยั โดยท าการสืบคน้ แนวคิด ทฤษฎี จากเอกสารวชิาการ ต่างๆ แบ่งเป็นหวัขอ้ต่างดงัต่อไปน้ี 
           1.แนวคิดเก่ียวกบัสินเช่ือและรูปแบบสินเช่ือรถยนต ์
           2.แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากร 
           3.แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
           4.แนวคิดทฤษฎีแรงจูงใจ 
           5.แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
           6.งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
           7. กรอบแนวคิดการวจิยั 
 
แนวคิดเกีย่วกบัสินเช่ือและรูปแบบสินเช่ือรถยนต์  

1.สินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต ์หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ รถยนตซ์กัคนั สถาบนัการเงินจะเขา้
มาเป็นตวักลางในการด าเนินการทางสินเช่ือให้แก่ผูบ้ริโภค โดยการน าเงินกอ้นตามจ านวนราคาของรถยนต์
คนันั้นไปช าระใหแ้ก่ dealer และท าสัญญาเช่าซ้ือข้ึนระหวา่ง ผูบ้ริโภค กบัทางสถาบนั โดยมีการก าหนดการ
ช าระเป็นงวดๆ คิดอตัราดอกเบ้ียตามก าหนดของกฎหมายและตามเง่ือนไขของสถาบนัการเงิน 
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2.สินเช่ือไฟแนนซ์ หรือท่ีเรียกว่าสินเช่ือรถยนต์ใช้แล้ว คือสินเช่ือในลักษณะท่ีใช้รถยนต์เป็น
ทรัพยสิ์นส าหรับการกู้ยืมเงิน แล้วท าการตกลงท าสัญญาการผ่อนช าระกบัทางสถาบนัทางการเงินและมี
เง่ือนไขตามสถาบนันั้นๆก าหนด 

 

แนวคดิเกีย่วกบัลกัษณะประชากร 
อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, หน้า38-39) ไดก้ล่าวถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ รวมถึงอายุ เพศ วงจรชีวิต
ครอบครัว การศึกษา รายได ้เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมีความส าคญัต่อนกัการตลาดเพราะมีความเก่ียวพนักบั
อุปสงค์ (Demand) ในตวัสินคา้ทั้งหลายการเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์ช้ีให้เห็นถึงการเกิดข้ึนของ
ตลาดใหม่ และตลาดอ่ืนก็จะหมดหรือลดลงไป ลกัษณะประชากรศาสตร์ จากแนวความคิดเก่ียวกบัของ
ลกัษณะประชากรศาสตร์ ผูศึ้กษาไดมี้ความตั้งใจท่ีจะศึกษาลกัษณะประชากรดา้น เพศ อายุ สถานภาพระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เน่ืองจากเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั และน ามา
วางแผนกลยทุธ์สร้างความตอ้งการหรือจูงใจใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ 
 

แนวคดิทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะท าใหส้ามารถสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีช่วยสร้างความพึงพอใจ

ให้แก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการคน้หาทางแกไ้ข พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน ท่ีส าคญัจะช่วยใน
การพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ดีข้ึน ในตลาดปัจจุบนัถือว่าผูบ้ริโภคเป็นใหญ่ และมีความส าคญั
ท่ีสุดของนกัธุรกิจ จึงจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีผูบ้ริหารการตลาด จะตอ้งศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคให้ละเอียด ถึงสาเหตุของ
การซ้ือ การเปล่ียนแปลงการซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ ฯลฯ จะช่วยให้ผูบ้ริหารจะสามารถทราบถึงความตอ้งการ
ของกลุ่มผูบ้ริโภคของกิจการไดถู้กตอ้งว่ากลุ่มผูบ้ริโภคเหล่านั้นตอ้งการอะไร มีพฤติกรรมการซ้ืออย่างไร 
แรงจูงใจในการซ้ือเกิดจากอะไร แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคน ามาตดัสินใจซ้ือคืออะไร รวมทั้งกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือขอ้มูลต่างๆ เหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาด  

แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดมี้ผูใ้ห้ความหมายหรือแนวคิดไวห้ลากหลาย มีลกัษณะ
คลา้ยคลึงกนัหลายท่าน ดงัน้ี 

Mowen and Minor (1998, p. 5) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหน่วยการซ้ือ
และกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวข้องกับการได้รับมาซ่ึงการบริโภคและการจ ากัดอนัเก่ียวกับสินค้า 
บริการ ประสบการณ์ และความคิด 

Solomon (1996, p. 7) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการศึกษาถึงกระบวนการต่างๆ ท่ี

บุคคลหรือกลุ่มบุคคลเข้าไปเก่ียวข้อง เพื่อท าการสรรหาการซ้ือ การใช้ หรือการบริโภค อนัเก่ียวกับ
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ผลิตภณัฑ์ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาต่างๆ ให้
ไดรั้บความพอใจ 

 
แนวคดิทฤษฎแีรงจูงใจ 

ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ์(Maslow s Hierarchy of Human Needs) มาสโรว ์เป็นนกัจิตวิทยาชาว
อเมริกนั ได้ศึกษาทฤษฎีแรงจูงใจเก่ียวกบัความตอ้งการ (Hierarchy of Needs) ของแต่บุคคล โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความตอ้งการจะเป็นแรงจูงใจใหเ้กิดพฤติกรรม ซ่ึงผลวจิยัพบวา่ 

บุคคลทัว่ไปจะมีความตอ้งการอยูเ่สมอ และความตอ้งการนั้นไม่มีท่ีส้ินสุด 
ความตอ้งการมีความส าคญัแตกต่างกนัจึงสามารถจดัเรียงล าดบัความตอ้งการได ้
บุคคลทัว่ไปจะแสวงหาความตอ้งการส าคญัท่ีสุดก่อน 
ถา้ความตอ้งการใดไดรั้บการตอบสนองแลว้ความตอ้งการในส่ิงนั้นจะหมดไป และความตอ้งการ

ในล าดบัสูงกว่าก็จะเขา้มาแทนท่ี จากแนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจ แสดงให้เห็นว่าแรงจูงใจมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ท าใหน้กัการตลาดจะตอ้งต่ืนตวั และหนัมาใหค้วามส าคญั ตระหนกัและค านึง
อยู่เสมอว่า การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีดีท่ีสุด คือการสั่งสมประสบการณ์จากการเรียนรู้ การวิจยัดว้ย
ความจริง และมีเหตุผล รวมถึงทฤษฎีในการรองรับ เพื่อน าหลกัการท่ีศึกษานั้นมาประกอบเพื่อท าความ
เขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริงดว้ย 

 
แนวคดิทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, หนา้ 337-339) ไดส้รุปเก่ียวกบัแนวความคิดกลยุทธ์ วา่ขั้นตอน
ในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของ ผูบ้ริโภค พบว่า 
ผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจท่ีให้บริการจะใช้ส่วนประสม การตลาด (Marketing mix) 
หรือ 7Ps ดงัมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้คือ ส่ิงท่ีผูข้าย
ต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ โดยทั่วไปแล้ว
ผลิตภณัฑแ์บ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจเป็นส่ิงซ่ึงจบัตอ้งไดแ้ละ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้ใน
ดา้นการบริการดา้นสินเช่ือนั้น ถือว่าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในรูปของ
บริการ (Service product) การท่ีจะสร้างความมัน่ใจและท าให้ ลูกคา้เกิดความพึงพอใจในการใชบ้ริการนั้น 
ธุรกิจจะตอ้งสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมเพื่อเป็นสัญลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้ 

2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ (Cost) ของลูกคา้ 
ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา 
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เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่า ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าในการ
แลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตรา เป็นส่วนท่ีเก่ียวกบั วธีิการก าหนดราคา นโยบาย และกลยุทธ์
ต่าง ๆ ในการก าหนดราคา ตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณา
ว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ์นั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใช้จ่ายท่ี
เก่ียวขอ้ง การแข่งขนั และปัจจยัอ่ืน ๆ 

 3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นสถานท่ีให้บริการในส่วนแรก คือ การเลือกท าเล ท่ีตั้ง 
(Location) ของธุรกิจบริการมีความส าคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไปรับ บริการจากผู ้
ให้บริการในสถานท่ีท่ีผูใ้ห้บริการจดัไว ้เพราะท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวัก าหนดกลุ่ม ผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มา
ใหบ้ริการ ดงันั้น สถานท่ีใหบ้ริการตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการให ้ บริการกลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด 
และค านึงถึงท าเลท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย โดยความส าคญัของท าเล ท่ีตั้งจะมีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนั
ไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภท ในส่วนของช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) การ
ก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงถึง องค์ประกอบ 3 ส่วน ได้แก่ ลักษณะของการบริการ ความ
จ าเป็นในการใชค้นกลางในการจ าหน่าย และลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจบริการนั้น 

4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อ ส่ือสาร
เก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูใ้ห้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้ เกิดทศันคติ
และพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ โดยเคร่ืองมือท่ีใช้ใน
การส่ือสารการตลาดบริการในการส่งเสริมทางการตลาด อาจท าได ้4 แบบ ดว้ยกนั ซ่ึงเรียกวา่ ส่วนผสมการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อ  ส่ือสาร (Communication mix) ประกอบ
ไปดว้ย   

5. บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employee) หมายถึง บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีรับผิดชอบ ในการติดต่อ
แสวงหาลูกคา้ การเสนอขาย เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตั้งใจและตดัสินใจซ้ือ  

6. สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม (Total quality management: TQM) หรือตอ้งแสดงใหเ้ห็นคุณภาพ ของบริการ โดยผา่นการ
ใช้หลักฐานท่ีมองเห็นได้ เช่น ธุรกิจโรงภาพยนตร์ต้องพฒันาลักษณะทาง กายภาพและรูปแบบการ
ให้บริการ เพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ (Customer-value proposition) ไม่วา่ จะเป็นดา้นความสะอาด ความ
รวดเร็วในการจ าหน่ายตัว๋ หรือคุณประโยชน์อ่ืน  

7. กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบ วิธีการ และงานท่ีปฏิบติั ในดา้นการ
บริการท่ีน าเสนอกบัลูกคา้ เพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว และท าใหลู้กคา้ เกิดความประทบัใจ 
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จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีผา่นมาจึงเห็นวา่ ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยท่ีมีปัจจยัทั้ง 7 
ขอ้ จึงน าปัจจยัทั้ง 7 มา เป็นตวัแปรตามท่ี ทดสอบความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
สินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ บริษทั เคเอวเอม็บิลเล่ียนแนร์ จ ากดั โดยมองวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ทั้ง 7 ขอ้ จะสะทอ้นถึงพฤติกรรมการตดัสินใจในการเลือกใชไ้ดเ้ป็นอยา่งดี โดยมีกรอบแนวคิด ดงัน้ี 

กรอบแนวคดิในการวจิัย 
    ตัวแปรอสิระ (Independent Variable)                                    ตัวแปรตาม (dependent Variable) 

 
      
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ระเบียบวธิีวจิัย  
การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ บริษทั เค

เอสเอ็มบิลเล่ียนแนร์ จ ากดั เพื่อเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดปล่อยสินเช่ือให้ไดย้อดตามท่ีก าหนดไวท่ี้ 135 
เคสต่อเดือน ซ่ึงเป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ท่ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey 

    ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

 เพศ 

 อาย ุ

 อาชีพ 

 รายได ้

 สถานภาพ 

 ระดบัการศึกษา 

    ปัจจยัดา้นการตลาด7P 

 ผลิตภณัฑ ์

 ราคา 

 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 การส่งเสริมการตลาด 

 บุคลากร 

 กระบวนการใหบ้ริการ 

 ลกัษณะทางกายภาพ 

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือ

รถยนต์ใช้แล้ว บริษทัเคเอสเอ็มบิลเล่ียนแนร์ 

จ ากัด  ของผู ้บ ริ โภคใน เขตอ า เภอ เ มือ ง

ขอนแก่น 
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research) โดยศึกษา ณ ช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง (Cross sectional study) ใชว้ิธีท าแบบสอบถาม (Questionnaire) 
เป็นเคร่ืองมือรวบรวมขอ้มูล โดยอาศยัแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาประกอบในการศึกษา เพื่อ
ใหผ้ลตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ดงันั้นการศึกษาคน้ควา้จึงเป็นตามขั้นตอนดงัน้ี 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ประชาชนในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัขอนแก่น ท่ีเขา้มาใช้บริการท่ี 
บริษทั เคเอสเอม็บิลเล่ียนแนร์ จ ากดั ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่ชดั ผูว้ิจยัใชก้ลุ่มตวัอยา่ง โดยใชสู้ตร ของ Taro 
Yamane (1973) จ านวนทั้งส้ิน 200 ตวัอยา่ง การสุ่มตวัอยา่งโดยวธีิบงัเอิญ (convenient accidental sampling)         

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลของการวิจยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) ในส่วน
ของการศึกษาเชิงปริมาณ โดยจดัล าดบัเน้ือหาออกเป็น4ส่วน ไดแ้ก่ 

ส่วนที1่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ยปัจจยัดงัน้ี เพศ อายุ อาชีพ รายได ้ระดบั
การศึกษา สถานภาพการสมรส  โดยก าหนดให้เป็นตวัแปรอิสระ (Independent Variables) เป็นค าถามปลาย
ปิด (Close-End Question) 

ส่วนที่2  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการสินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ บริษทั เคเอสเอ็มบิล
เล่ียนแนร์ จ ากดั ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัขอนแก่น ในส่วนน้ีเป็นค าถามปลายเปิด (Close Ended) พร้อม
ทั้งมีค  าถามหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) 

ส่วนที่3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเช่ือรถยนต์ใช้แลว้ บริษทั เค
เอสเอ็มบิลเล่ียนแนร์ จ ากดั ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัขอนแก่น อนัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ี ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ และ 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ซ่ึงเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale Method) ใช้
ระดบัวดัขอ้มูลประเภท อนัตรภาค (Interval scale) 

ส่วนที4่  เป็นแบบสอบถามปลายเปิด ขอ้คิดเห็นเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ 
การหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอแบบสอบถามท่ีท าข้ึนกบัทางอาจารยท่ี์

ปรึกษา เพื่อให้อาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้ง ความครบถว้นและความสอดคลอ้งของเน้ือหาของ
แบบสอบถามใหต้รงประเด็นท่ีตอ้งการศึกษา และท าการทดสอบจากกลุ่มตวัอยา่ง30ตวัอยา่งโดยใชว้ิธีหาค่า
สัมประสิทธ์ิอลัฟา ของครอนบาค (Alpha Cronbach’s Coefficient)ไดค้่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.877 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล ข้อมูลทีใ่ช้ในการศึกษาคร้ังนีผู้้วจิัยเกบ็ข้อมูลจาก 2 ส่วน คอื  
3.4.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของประชากรท่ีอยู่

ในเขต อ าเภอเมืองขอนแก่น ท่ีเลือกใช้บริการสินเช่ือรถยนต์ใช้แล้ว บริษทัเคเอสเอ็มบิลเล่ียนแนร์ จ ากดั 
ตามท่ีระบุไวใ้นกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 200 คน 

3.4.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ(Secondary Data) เป็นการรวบรวมขอ้มูลจากการศึกษาคน้ควา้ จากเอกสาร
ต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง หนังสือ วารสาร บทความวิชาการ งานวิจยั รายงานการศึกษาดว้ยตวัเองและขอ้มูลจาก
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ระบบอินเตอร์เน็ตเพื่อเป็นกรอบในการศึกษาและเพื่อน ามากลั่นกลองเป็นแบบสอบถามเพื่อน าไปเก็บ
รวบรวมขอ้มูล 

 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัเลือกใชส้ถิติในการวิเคราะห์เพื่อให้สอดคลอ้งกบัลกัษณะของขอ้มูล และตอบวตัถุประสงค์ 
ดงัน้ี 

1. วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ
รายได ้และพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ สถิติท่ีใชคื้อ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี  และร้อยละ 

2. การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด สถิติท่ีใชคื้อ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 

3. การทดสอบสมมติฐานด้วยค่าสถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square Test)  ก าหนดระดับ 
นยัส าคญัท่ี .05 

 

ผลการวจิัย 
ผลการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการสินเช่ือรถยนตใ์ชแ้ลว้ 

บริษทั เคเอสเอม็บิลเล่ียนแนร์ จ ากดั ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัขอนแก่นสรุปผลไดด้งัน้ี  
1.ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างส่วนมากเป็นเพศหญิง ร้อยละ 54.5 

ช่วงอายุระหว่าง 31-45 ปี และ 46-55 ปี ร้อยละ 31.5 สถานภาพสมรส ร้อยละ 64 ระดบัการศึกษา ต ่ากว่า
ปริญญาตรี ร้อยละ 59 อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย ร้อยละ47 และ มีรายได ้12,001-15,000 บาท ร้อยละ 32.5 

2.ผลการวิเคราะห์ดา้นพฤติกรรมการเลือกใช้ของกลุ่มตวัอย่างส่วนมากเป็นตวัเองท่ีมีส่วนในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการ ร้อยละ76 เป็นผูใ้ช้บริการคร้ังแรก ร้อยละ77.5 เลือกเขา้ใชบ้ริการท่ีสาขาร่ืนรมย ์
ร้อยละ64.5 ยอดท่ีขอใชบ้ริการอยูท่ี่ นอ้ยกวา่100,000 บาท ร้อยละ45 นิยมเลือกเขา้ใชบ้ริการในวนัเสาร์ ร้อย
ละ30.5 ในช่วงเวลา 08.00-12.00 น. ร้อยละ50.5 ประเภทสินเช่ือท่ีใชบ้ริการมากสุดแบบยา้ยไฟแนนซ์ ร้อย
ละ44 เง่ือนไขไม่เช็คประวติัเครดิต ร้อยละ43.5 ไดรั้บข่าวสารของบริษทัจาก เพื่อน/คนท่ีรู้จกัท่ีเคยใชบ้ริการ 
ร้อยละ68.5 และจะแนะน าบอกต่อคนมาใชบ้ริการกบัทางบริษทั ร้อยละ99.5 

3.ผลการวเิคราะห์ดา้น ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ภาพรวมอยูใ่นระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ีย
ท่ี 3.88 ค่าเบ่ียงเมนมาตรฐานท่ี 0.38 และดา้นท่ีมากท่ีสุด คือดา้นกระบวนการ ค่าเฉล่ียท่ี 4.26 ค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานท่ี 0.563  

4.ผลการทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการโดยจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายได ้สรุปไดว้า่ เพศไม่มี
ผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ก าหนดระดบัความส าคญัท่ี .05 
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5.ผลการทดสอบสมมติฐานความสัพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาด(7P) กบัพฤติกรรมท่ีมีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการ สรุปไดว้า่ ปัจจยัดา้นบุคลากรไม่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ก าหนดระดบั
ความส าคญัท่ี .05 

 

ข้อเสนอแนะจากการวจิัย 
จากการศึกษาท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเช่ือ

รถยนตใ์ชแ้ลว้ บริษทั เคเอสเอ็มบิลเล่ียนแนร์ จ ากดั ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัขอนแก่น จะเป็นประโยชน์
ส าหรับผูป้ระกอบการเก่ียวกบัผูใ้หบ้ริการสินเช่ือรถยนตส์ามารถน าขอ้มูลดงักล่าวไปวางแผนในการก าหนด
กลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจนและเจาะลึกลงไปในการท าตลาดท่ีเหมาะสม หรืออาจจะน าไปวางแผนความ
ตอ้งการทางการตลาดในอนาคต ซ่ึงผลจากการก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีชัดเจนน้ีจะช่วยให้ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจเก่ียวกบัการให้บริการสินเช่ือรถยนตส์ามารถท่ีจะวางแผนกลยุทธ์ส าหรับกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจนและ
ท าใหเ้ป้าหมายประสบผลส าเร็จมีประสิทธิภาพทางการคา้มากข้ึน 

จากการศึกษาท าใหท้ราบถึง อตัราดอกเบ้ีย และ วธีิขั้นตอนในการทวงถามของสถาบนัการเงินต่างๆ
นั้น มีเง่ือนไขและขอ้ตกลงท่ีแตกต่างกนัไป ดงันั้น ถา้มีการศึกษาในคร้ังๆต่อไป ตวัผูศึ้กษาขอเสนอแนะการ
ตั้งกรอบอตัราดอกเบ้ียและค่าติดตามทวงถามท่ีชัดเจน ซ่ึงหน่วยงานของรัฐท่ีรับผิดชอบควรท่ีจะเข้า
ตรวจสอบกิจการท่ีเก่ียวขอ้งอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อสร้างบรรทดัฐานในการปฏิบติัแก่ผูป้ระกอบการให้เป็นแบบ
เดียวกนั และเพื่อสร้างความเป็นธรรมต่อผูบ้ริโภค 

ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชช่้องทางส่ือสารโซเซียลมีเดียในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือรถยนต์ว่าช่องทางใดท่ีอิทธิพลมากท่ีสุดรวมทั้งปัจจยัท่ีส่งผลให้มีการใช้
บริการสินเช่ือรถยนต์ผ่านช่องทางหรือแฟลตฟอร์มดงักล่าว เพราะส่ือโฆษณาในปัจจุบนัมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของลูกคา้ อีกทั้งการท่ีจะเลือกใช้ส่ือต่างๆมาโฆษณา หรือประชาสัมพนัธ์นั้น มีค่าใช้จ่ายท่ีสูง
พอสมควร ดงันั้นควรมีการศึกษาหาขอ้มูลก่อนการเลือกใชส่ื้อ เพื่อใหผ้ลท่ีไดรั้บมีประสิทธิภาพสูงสุด 
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