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The factor that affects the decision to choose car loan products is money 
(My Car My Cash) of Siam commercial bank Mahasarakham branch 

 

สุริยณัห์  ผนูา 2 
บทคดัย่อ 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน  (My 
Car My Cash) ของธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม” เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) 
โดยมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ของธนาคารไทยพาณิชย ์สาขา
มหาสารคาม เพื่อน าผลการศึกษามาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การเพิ่มยอดขาย กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
เป็นการเก็บขอ้มูลจากประชาชนอายุตั้งแต่ 20 – 60 ปี ท่ีมีรถยนตแ์ละอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดัมหาสารคาม 
โดยไม่จ  ากัดสาขาอาชีพจ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถาม ท่ีประกอบไปด้วย 3 ส่วน คือ ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด และปัจจยัการตดัสินใจ เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐาน
ดว้ยค่าสถิติทดสอบความแตกต่าง t-test F-test (One-way ANOVA) และ Multiple regression analysis โดย
โปรแกรมส าเร็จรูป  
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 ผลจากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 31 – 40 ปี สถานะภาพ
สมรส มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ีย 
20,000 – 30,000 บาทต่อเดือน ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พบว่า ปัจจยัดา้น เพศ 
อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือ
รถคือเงิน (My Car My Cash) ของธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบวา่ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และปัจจยัดา้นราคา (Price) มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ ผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ของธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
ค ำส ำคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด , ประชากรศาสตร์, การตดัสินใจ , สินเช่ือ  
 

Abstract 
 The research study of “The factor that affects the decision to choose car loan products is money 
(My Car My Cash) of Siam commercial bank Mahasarakham branch” this research is quantitative 
research. The objective is to study demographic factors and marketing mix factors (7Ps) that affects the 
decision to choose a car loan product is money (My Car My Cash) of Siam commercial bank 
Mahasarakham branch to plan sales-boosting strategies based on the study's findings. The samples used in 
the research this was to collect information from people aged 20 to 60 who own a car and live in the 
Mahasarakham Province. 400 people in a professional field with no restrictions. Utilizing a questionnaire, 
it is divided into three sections: Demographic factors Marketing mix factor and Deciding factors it is a 
tool used to collect data. The following statistics were used in the data analysis: percentage, frequency, 
mean, and standard deviation. The difference test statistic is used to put the hypothesis to the test. t-test F-
test (One-way ANOVA) and Multiple regression analysis by the completed program.  
 According to the study's findings, the majority of the samples were male, aged 31-40 years old, 
married, and held a bachelor's degree. Occupation: Civil servant/state enterprise employee, with an 
average monthly income of 20,000 – 30,000 baht. 
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 According to the findings of the demographic factor hypothesis test that the factors of gender, 
age, education level, occupation, and average monthly income influence the decision to choose car loan 
products is money (My Car My Cash) of Siam commercial bank Mahasarakham branch were statistically 
significant at the 0.05 level. As for the marketing mix factor (7Ps), it was discovered that the Physical 
factor, Promotion factor, and Price factor all influenced the decision to choose car loan products is money 
(My Car My Cash) of Siam commercial bank Mahasarakham branch in a statistically significant at the 
0.05 level. 
 
Keywords: Marketing mix, Demographics, Decision, Loan 
 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ธุรกิจธนาคารในปัจจุบนัมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง ไม่ว่าจะเป็นธนาคารพาณิชย ์ธนาคารของรัฐ 
สถาบนัการเงินท่ีไม่ใช่ธนาคาร (Non Bank) กลุ่มนายทุนนอกระบบ อีกทั้งพฤติกรรมของลูกคา้ในปัจจุบนัมี
การเปล่ียนแปลงไปจากอดีตเป็นอยา่งมาก การเขา้ท าธุรกรรมผา่นช่องทางสาขาต่าง ๆ ของธนาคารมีนอ้ยลง 
การเขา้มาของระบบดิจิทลัท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงของธุรกิจธนาคารคร้ังใหญ่ ซ่ึงแต่ละธนาคารจึงตอ้ง
ปรับกลยทุธ์ต่าง ๆ เพื่อใหเ้ขา้กบัสถานะการณ์และพฤติกรรมของลูกคา้ เพื่อให้ธุรกิจยงัคงสามารถด าเนินได้
ต่อไป 
 ธนาคารไทยพาณิชยไ์ด้รับผลกระทบทั้งในด้านของการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของลูกค้า การ
ปรับเปล่ียนดา้นเทคโนโลยี การแข่งขนัทางการตลาดท่ีมีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาในธุรกิจมากข้ึน ธนาคารไทย
พาณิชยจึ์งมีการปรับกลยทุธ์การด าเนินธุรกิจตั้งแต่ปี 2561 เป็นตน้มา  
 ส าหรับธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม ได้ปฏิบติังานตามแนวทางและกลยุทธ์หลกัของ
ธนาคาร โดยเฉพาะอยา่งยิ่งกลยุทธ์ดา้น High Margin Lending (ปล่อยสินเช่ือธุรกิจท่ีให้ผลตอบแทนสูง) แต่
ปัจจุบนัยงัประสบปัญหาการท ายอดขายสินเช่ือไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว ้โดยเฉพาะอยา่งยิ่งผลิตภณัฑ์
สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ท่ีเป็นผลิตภณัฑท่ี์สามารถสร้างรายไดใ้หธ้นาคารเป็นอยา่งมาก 
 จากปัญหาการท ายอดขายผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ี
วางไว ้ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขามหาสารคาม จึงต้องท าการศึกษาพฤติกรรมลูกค้า ในพื้นท่ีจังหวดั
มหาสารคาม เพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้และจะไดน้ าวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์ในการเพิ่ม
ยอดขายผลิตภณัฑสิ์นเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ของสาขามหาสารคาม อยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 
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ค ำถำมกำรวจิัย (Research Questions) 
 1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ของธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม 
หรือไม ่
 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย (Research Objective) 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์
สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash)  
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์
สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash)  
 3. เพื่อน าผลการศึกษามาใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My 
Car My Cash) ต่อไป 
 

สมมุติฐำน (Hypothesis) 
 1. การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) แตกต่างกนัไปตาม
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
ผลิตภณัฑสิ์นเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) 

 

แนวคดิและทฤษฎ ีเกีย่วกบัลกัษณะประชำกรศำสตร์ 
 สุวสา ชยัสุรัตน์ (2537) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ (Demographic) หมายถึง ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเป็น
หลกัเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงลกัษณะทางประชากรท่ีอยู่ในตวับุคคลนั้น ๆ ไดแ้ก่ อายุ เพศ  ขนาดครอบครัว 
รายได ้การศึกษา อาชีพ วฏัจกัรชีวิต ครอบครัว ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติ และสถานภาพทางสังคม (Social 
class) 
 Hanna and Wozniak (2001) ไดใ้ห้ความหมายของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไวว้า่ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัตวับุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้เฉล่ียต่อเดือน ศาสนา
และเช้ือชาติท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้นกัการตลาด มกัจะน ามาพิจารณาส าหรับ
ใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยงกบัความตอ้งการ ความชอบ และอตัรา
การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 
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 อดุลย ์จตุรงคกุล (2549) ลกัษณะประชากรศาสตร์ รวมถึง เพศ อายุ วงจรชีวิต ครอบครัวการศึกษา 
รายได ้ลกัษณะดงักล่าวมีความส าคญั ต่อนกัการตลาดเพราะมนัเก่ียวพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสินคา้
ทั้งหลาย การเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์ ช้ีใหเ้ห็นถึงการเกิดข้ึน ใหม่ของตลาดใหม่ และตลาดอ่ืนก็จะ
หมดไปหรือลดความส าคญัลง 

 
แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมกำรตลำด 
 Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือ
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและ
ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมทางการตลาดจะมี เพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น 
คือ 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมข้ึนมา อีก 3 ตวัแปร ได้แก่ บุคคล(People) 
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญั
ทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจด้านการบริการ ดงันั้นจึงเรียกไดว้่าเป็นส่วนประสมทาง
การตลาดแบบ 7Ps 
 Lamb,Hair and Mcdaniel (1998) ไดก้ล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การผสมอยา่งเป็น
อนัหน่ึงอนัเดียวกนัของผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย และการก าหนดราคา ซ่ึงไดมี้การ
ออกแบบเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัตลาดเป้าหมาย การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะมองเห็นวา่คุม้ค่ารวมถึงมีการ
จดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหา เพื่อให้เกิดความสะดวกแก่ลูกคา้ดว้ยความ
พยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดใ้หค้วามหมาย ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การ
มีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้ และ
ผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือ
หาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้าด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอย่าง
ถูกตอ้ง 
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แนวคดิและทฤษฎ ีเกีย่วกบัควำมหมำยกำรตัดสินใจ 
 Kotler (2000) ไดก้ล่าวไวว้า่ การตดัสินใจของบุคคลเกิดจากปัจจยัภายในคือ แรงจูงใจ การรับรู้ การ
เรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติซ่ึงจะแสดงให้เห็นถึงความตอ้งการ และตระหนกัวา่มีสินคา้ให้เลือกมากมาย 
กิจกรรมท่ีมีบุคคลเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยูห่รือ ขอ้มูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิตให้มาและสุดทา้ยคือการ
ประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น 
 Schiffman & Kanuk (1994) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของบุคคล คือ กระบวนการในการเลือกซ้ือ
สินคา้จากทางเลือกท่ีมีตั้งแต่สองทางเลือกข้ึนไป โดยบุคคลจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ
ตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ ความรู้สึกนึกคิด และพฤติกรรมทางกายภาพการซ้ือเป็นกิจกรรมทั้งทางดา้นจิตใจ
และกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง ทั้งสองกิจกรรมน้ีท าให้เกิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือ
ตามบุคคลอ่ืน 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของบุคคลวา่ในการท่ีบุคคลจะซ้ือสินคา้
ใดสินค้าหน่ึงนั้นจะต้องมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมต้นไปจนถึงทศันคติหลังจากท่ีได้ใช้สินค้าแล้ว ซ่ึง
สามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได ้ดงัน้ี การมองเห็นปัญหาการแสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การ
ประเมินทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ ทศันคติหลงัการซ้ือ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์ (2546) ไดก้ล่าวถึง ขั้นตอนในการตดัสินใจ
ซ้ือ (Buying decision process) แมบุ้คคลจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัออกไปบา้งแต่บุคคลก็มกัจะมี
รูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั ตามแนวคิดของกระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของบุคคล 
(Kotler, 1997) ดงัน้ี 
 1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
 2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) 
 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
 5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) 
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กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
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ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ 

1. เพศ (Sex) 
2. อาย ุ(Age) 
3. สถานะภาพ (Marital Status) 
4. ระดบัการศึกษา (Education) 
5. อาชีพ (Occupation) 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (Income) 

ปัจจัยส่วนผสมทำงกำรตลำด (7Ps) 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. บุคคล (People) 
6. กระบวนการ (Process) 
7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) 

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

ผลิตภณัฑสิ์นเช่ือรถคือเงิน  

(My Car My Cash) ของ

ธนาคารไทยพาณิชย ์สาขา
มหาสารคาม 



 

วธิีกำรด ำเนินกำรวจิัย 
 การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้รูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) ผ่านการเก็บขอ้มูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มเป้าหมาย เพื่อศึกษาถึง
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ของธนาคารไทย
พาณิชย ์สาขามหาสารคาม การศึกษากลุ่มตวัอยา่งในคร้ังน้ี จะเป็นการเก็บขอ้มูลจากประชาชนท่ีมีรถยนต์
และอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดัมหาสารคาม ส าหรับประชาชนท่ีมีอายุตั้งแต่ 20 – 60 ปี โดยไม่จ  ากดัสาขา
อาชีพซ่ึงถือไดว้า่จ  านวนประชากรทั้งหมดมีขนาดใหญ่ และไม่สามารถทราบจ านวนท่ีแน่นอนได ้จึงอา้งอิง
สูตรของ Taro Yamane (1976) ในการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ดว้ยสมมติฐานท่ีก าาหนดวา่ขอ้มูลมี
การกระจายตวัแบบปกติ (Normal Distribution) วดัระดบัความเช่ือมัน่เท่ากับ 95% และมีค่าความ
คลาดเคล่ือน +/- 5% เพื่อเป็นการส ารองส าหรับแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์และเพื่อสะดวกในการวิเคราะห์
ขอ้มูล ผูว้จิยัจึงขอก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอยา่งไวท่ี้ 400 ตวัอยา่ง  
 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้เป็นแบบสอบถามท่ีมีให้เลือกหลายค าตอบ (Multiple 
choices)  
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ของธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม เป็น
แบบสอบถามมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) โดยแบ่งระดบัความเห็นออกเป็น 5 ระดบั 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยการตัดสินใจ เป็นแบบสอบถามท่ีเก่ียวกับระดับของ
กระบวนการตดัสินใจเลือกใชเ้ลือกบริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ของธนาคารไทย
พาณิชย ์สาขามหาสารคาม ซ่ึงเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) โดยแบ่งระดบั
ความเห็นออกเป็น 5 ระดบั 
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามท่ีใหผู้ต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม ซ่ึง
มีลกัษณะเป็นค าถามแบบปลายเปิด ผูต้อบแบบสอบถามสามารถให้ขอ้เสนอแนะและแสดงความคิดเห็นได้
อยา่งอิสระ เพื่อใหเ้ป็นประโยชน์ต่องานวจิยัเพิ่มข้ึน 
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กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใช้ตารางแจกแจง
ความถ่ี (Frequency Distribution) แสดงค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) เพื่อใชอ้ธิบายขอ้มูลของ
กลุ่มตวัอยา่ง โดยน าเสนอในรูปตารางประกอบค าบรรยาย 
 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน 
(My Car My Cash) ของธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ไดแ้ก่ จ  านวน (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดย
น าเสนอในรูปตารางประกอบการแปลความเชิงบรรยาย  
 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My Car 
My Cash) ของธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ 
จ  านวน (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยน าเสนอใน
รูปตารางประกอบการแปลความเชิงบรรยาย  
 วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อทดสอบสมมติฐานของงานวิจยั และศึกษา
ความสัมพนัธ์ของตวัแปรในดา้นต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน 
(My Car My Cash) ของธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม 
 

สรุปผลกำรวจิัย 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ประชากรผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 54.50 มีอายุ 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.00 มี
สถานะภาพ สมรส คิดเป็นร้อยละ 56.00 มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 69.25 ประกอบอาชีพ 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 31.75 และส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000 – 30,000 
บาท  คิดเป็นร้อยละ 41.00 
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ทดสอบสมมติฐำนกำรวจิัย 
 ตารางท่ี 1 สรุปการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1. การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือ
เงิน (My Car My Cash) แตกต่างกนัไปตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

กำรตัดสินใจเลอืกใช้บริกำรผลติภัณฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) 

ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ สถิติทีใ่ช้ Sig. ผลกำรทดสอบ 

เพศ t-Test 0.022* แตกต่าง 

อาย ุ F-Test (ANOVA) 0.003* แตกต่าง 

สถานะภาพ F-Test (ANOVA) 0.501 ไม่แตกต่าง 

ระดบัการศึกษา F-Test (ANOVA) 0.001* แตกต่าง 

อาชีพ F-Test (ANOVA) 0.000* แตกต่าง 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน F-Test (ANOVA) 0.020* แตกต่าง 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 1 ผลการศึกษาสรุปได้ว่า ปัจจยัด้านสถานะภาพของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash)ไม่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัทางดา้นเพศ ดา้น
อาย ุดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ และดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการผลิตภณัฑสิ์นเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) แตกต่างกนั 
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 ตารางท่ี 2 สรุปการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑสิ์นเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

Constant 0.691 0.131 
 

5.252 0.000* 

ด้ำนผลติภัณฑ์ (Product) 0.022 0.055 0.022 0.404 0.686 

ด้ำนรำคำ (Price) 0.122 0.057 0.131 2.129 0.034* 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
(Place) 

0.012 0.061 0.012 0.189 0.850 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
(Promotion) 

0.147 0.048 0.162 3.047 0.002* 

ด้ำนบุคคล (People) 0.088 0.058 0.103 1.532 0.126 

ด้ำนกระบวนกำร (Process) 0.071 0.057 0.079 1.244 0.214 

ด้ำนลกัษณะทำงกำยภำพ 
(Physical Evidence) 

0.339 0.055 0.382 6.196 0.000* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 2 พบว่า มีตวัแปรอิสระจ านวน 3 ตวัแปร ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
ผลิตภณัฑสิ์นเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ของธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (ค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05)โดยเรียงล าดบัจากค่าสัมประสิทธ์ิของสมการถดถอย (Beta 
Coefficient) จากมากไปหานอ้ย คือ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีค่า Sig. = 0.000  
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ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่า Sig. = 0.002 และปัจจยัดา้นราคา (Price) Sig. = 0.034 
ตามล าดบั ส่วนตวัแปรอิสระอีก 4 ตวัแปร ท่ีไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือ
เงิน (My Car My Cash) ของธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม (ค่า Sig. มากกวา่ 0.05) ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product) Sig. = 0.686 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) Sig. = 0.850 ดา้นบุคคล (People) Sig. 
= 0.126 และดา้นกระบวนการ (Process) Sig. = 0.214 
 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จำกกำรศึกษำ 
 1. ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ จากผลการศึกษาช้ีให้เห็นว่า ปัจจยัด้านเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบั
การศึกษา ด้านอาชีพ และ ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
ผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นผูจ้ดัการและพนกังานของธนาคารไทย
พาณิชย ์สาขามหาสารคาม ทุกคน ยงัคงตอ้งใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ทุกรายท่ีมาใชบ้ริการ  
 2. ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนรำคำ (Price) จากผลการศึกษาช้ีให้เห็นวา่ กลุ่มประชากร
ตวัอย่างให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นราคา (Price) โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ปัจจยัทางดา้นราคา 
(Price) นั้น เป็นกลยุทธ์ท่ีก าหนดโดยธนาคารไทยพาณิชย ์ส านกังานใหญ่ ซ่ึงสาขามหาสารคามไม่สามารถ
เปล่ียนแปลงได ้แต่จากผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นราคา (Price) ยงัสามารถแข่งขนัในธุรกิจได ้และกลุ่ม
ลูกคา้ใหค้วามส าคญัเร่ืองระยะเวลาในการจ่ายช าระคืน ดงันั้นผูจ้ดัการและพนกังานของธนาคารไทยพาณิชย ์
สาขามหาสารคาม ทุกคนจึงควรน าจุดเด่นน้ีในการน าเสนอเพื่อสร้างแรงจูงใจให้กบัลูกคา้ในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑสิ์นเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ต่อไป 
 3. ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) จากผลการศึกษา
ช้ีใหเ้ห็นวา่ กลุ่มประชากรตวัอยา่งให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดย
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดงันั้นการท่ีธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม มีโปรโมชัน่ต่าง ๆ ให้ลูกคา้ 
เช่น การแจกของพรีเม่ียม หรือโปรโมชัน่ส่วนลดต่าง ๆ จะมีส่วนช่วยให้กลุ่มลูกคา้มีการตดัสินใจเลือกใช้
บริการผลิตภณัฑสิ์นเช่ือรถคือเงิน (My Car My Cash) ไดง่้ายข้ึน  
4. ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนลกัษณะทำงกำยภำพ (Physical Evidence) จากผลการศึกษาช้ีให้เห็น
วา่ กลุ่มประชากรตวัอยา่งให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) โดย
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงการท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญัต่อภาพลกัษณ์โดยรวมของธนาคารไทยพาณิชย ์ถือวา่
เป็นส่วนช่วยเสริมใหผู้จ้ดัการและพนกังานของธนาคารไทยพาณิชย ์สาขามหาสารคาม ท างานง่ายข้ึน เพราะ
กลุ่มลูกคา้สนใจใชเ้ลือกใชบ้ริการของธนาคารไทยพาณิชยอ์ยูแ่ลว้ ดงันั้นส่ิงท่ีผูจ้ดัการและพนกังานทุกคน 
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ควรท า คือ การรักษาคุณภาพการให้บริการ ดูแลความสะอาดและความเรียบร้อยของสถานท่ีทั้งภายนอก
อาคารและภายในสถานท่ีท างานใหน่้าใชบ้ริการเพื่อใหเ้กิดแรงดึงดูดใจใหลู้กคา้อยากเขา้มาใชบ้ริการไดม้าก
ข้ึน ซ่ึงจะท าให้ผูจ้ดัการและพนกังานทุกคนมีโอกาสในการน าเสนอบริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือรถคือเงิน (My 
Car My Cash) ไดม้ากข้ึนเช่นกนั 
 
ข้อเสนอแนะเชิงวชิำกำร 
 เพื่อให้เป็นประโยชน์ต่อการพฒันาและปรับปรุงกลยุทธ์การตลาด ควรมีการวิจยัศึกษาปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจ อ่ืน ๆ เพิ่มเติม ไดแ้ก่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค แรงจูงใจ เป็นตน้ เพื่อให้สามารถรู้ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจมากข้ึน รวมทั้งควรศึกษาปัจจยัภายในองคก์ร ไดแ้ก่ ภาวะผูน้ า ความเครียดในการท างาน รวม
ไปถึงการศึกษาปัญหา อุปสรรค ในการปฏิบติังานของพนักงาน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานของ
พนกังาน และดว้ยยคุสมยัท่ีมีการเปล่ียนแปลงให้รวดเร็ว จึงควรมีการศึกษาและพฒันาเพื่อให้ไดอ้งคค์วามรู้
ท่ีทนัต่อยคุสมยัและสามารถปรับตวัและพฒันาธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 

ข้อเสนอแนะในกำรท ำวจิัยคร้ังต่อไป 
 การท าวจิยัคร้ังน้ีอยูช่่วงในสถานการณ์การระบาดของไวรัส Covid-19 มีการเวน้ระยะห่างทางสังคม 
(Social Distancing) จึงควรมีการท าวิจยัในสภาวะปกติดว้ย  แลว้น าผลการวิจยัมาเปรียบเทียบเพื่อพิจารณา
ความแตกต่างต่าง สามารถปรับปรุง และวางแผนไดเ้ท่ียงตรงมากข้ึน 
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