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 การศึกษาปจจัยที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเช่ือรถยนตมือสองมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยและ
กําหนดลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆ ที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง 
โดยการใชกระบวนการลําดับชัน้เชิงวเิคราะหเปนเคร่ืองมือสาํหรับการศึกษาจัดเก็บขอมลูจากการสอบสัมภาษณ
สถาบันการเงินและเจาของกิจการทองถิ่นที่ใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองระหวางเดือนกุมภาพันธ 
ถึงมีนาคมป พ.ศ. 2558 ซึ่งใชแนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค แนวคิดสวนประสมทางการตลาด แนวความคิด
ดานการตดัสนิใจซือ้ และทีส่าํคญัทีส่ดุคอื กระบวนการลาํดบัชัน้เชงิวเิคราะห อกีท้ังยงัมคีวามคาดหวงัวาสถาบนั
การเงินหรือบริษัทผูใหบริการสินเชื่อรถยนตจะสามารถใชเปนแนวทางพัฒนาผลิตภัณฑสินเชื่อใหมๆ 
และสามารถนําเสนอผลิตภัณฑสินเชื่อใหเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย เพื่อเพิ่มสวนแบงตลาดได

 ทัง้นี ้ ผูศกึษาไดแบงปจจยัทีม่ผีลตอการเลอืกใชบรกิารสนิเชือ่รถยนตมอืสองเปน 7 ดานคอื 1)  ผลติภณัฑ 
2) ราคา 3) ชองทางการจัดจําหนาย 4) การสงเสริมการตลาด 5) บุคลากรหรือพนักงาน 6) กระบวนการให
บริการ และ 7) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ พบวาปจจัยที่ผูใหบริการสินเช่ือรถยนตมือสองใหความสําคัญมาก
ทีส่ดุคอืปจจยัดานบคุลากร รองลงมาคอืปจจยัดานกระบวนการใหบรกิาร ปจจยัดานผลติภณัฑและปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาดมีความสําคัญเทากัน ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และสุดทาย
ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ นอกจากนี้ ยังมีการพิจารณาถึงลําดับความสําคัญของปจจัยยอยของทั้ง 
7 ปจจัยหลัก ซึ่งมีความสําคัญไมเทากัน เมื่อพิจารณาจากคาดัชนีของความสอดคลองกัน พบวากระบวนการ
จัดลําดับความสําคัญของ 7 ปจจัยซึ่งเปนสวนประสมทางการตลาดท่ีสําคัญตอยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง 
มีความสอดคลองเปนเหตุและผลกัน

คาํสาํคญั : สนิเชือ่, รถยนตมอืสอง, ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิาร, กระบวนการลาํดบัชัน้เชงิวเิคราะห
(AHP), การประเมิน 
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ABSTRACT

 This study is aimed to assess the important factors increasing loan for selling used cars. 
The factors are prioritized based on their impacts to increase loan for selling the used car. The 
analytical hierarchy process (AHP) is used to evaluate the factors. The data of the evaluation 
is collected from executive of fi nancial companies that provide the loan program for used cars 
and the owners of local fi nancial service for lending money for buying a used car. The data is 
collected from February to March 2015. Consumer Behavior, Marketing Mix, Purchase Decision 
and the analytical hierarchy process (AHP) are concept in this study. We expect that the fi nan-
cial companies can use this evaluation to develop new loan program and offer loan products 
that are suitable for the target customer. The results of this evaluation are also used to increase 
market share of the loan program.

 We found that seven factors that affect the loan service for buying used cars are 
1) product, 2) price, 3) channel, 4) sale promotion, 5) personnel, 6) service process and 
7) physical environment. The study found that the most important factors increasing loan for 
selling used cars is personnel factor, followed by the service process factor, product factor, 
sale promotion factor, price factor, channel factor and physical environment factor. We also 
consider sub-factor found that factors important are not equal. In addition, this consistency 
ratio shows that the analytical hierarchy process of seven factors which are marketing mix 
factors are consistent and rationality as well

Keywords : personal loan, used car, service marketing mix, analytical hierarchy process (AHP),
        project evaluation
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º·¹íÒ • •
 การพัฒนาสงเสริมระบบโครงสรางพื้นฐาน  
ระบบการคมนาคมขนสงในประเทศไทยใหมีเพียง
พอกับความตองการ และมีมาตรฐาน ของภาครัฐ
และภาคเอกชน เพื่อใหประเทศมีความพรอมในการ
เปดประเทศ ตามการรวมมือกันทางเศรษฐกิจของ
ประเทศในเขตอาเซียน ในชวงปลายป 2558 ถือ
เปนสิ่งสําคัญ และเมื่อพิจารณาสถิติการดําเนินการ
เก่ียวกับทะเบียนและภาษีรถยนตของประเทศไทย 
พบวาแนวโนมการจดทะเบียนรถยนตใหมและการ
โอนทะเบียนในภาพรวมเพ่ิมขึ้นทุกป โดยเฉพาะใน
ป 2555 ที่ปริมาณรถยนตที่มาจดทะเบียนรถยนต
ใหมเพิ่มขึ้นอยางมีนัยสําคัญรอยละ 48 เมื่อเทียบกับ
ป 2554 (กรมการขนสงทางบก, (2557) เปนผลสืบ
เนือ่งมาจากการปรับตัวพลิกฟนหลงัจากประเทศไทย
ประสบมหาอุทกภัยเม่ือป 2554 รวมถึงมาตรการ
รถยนตคันแรกของภาครัฐบาลอยางไรก็ตามถึงแมวา
ปริมาณการโอนทะเบียนรถยนตจะไมไดเพิ่มขึ้นมาก 
แตการที่รัฐบาลกําหนดเกณฑใหผูเขารวมโครงการ
ตองครอบครองรถยนตไมนอยกวา 5 ปนั้น ทําใหใน
ป 2559 (5 ป นับจากป 2555) ตลาดรถยนตนั่งสวน
บุคคลมือสองจะมีแนวโนมเติบโตข้ึน มีประชาชน

ปลอยรถยนตมือสองออกมาจําหนายมากขึ้น มีการ
แขงขันดานธุรกิจรถยนตมือสองกันมากขึ้น สถาบัน
การเงินหรือผูประกอบการจึงจําเปนตองพัฒนา ปรับ
แผนกลยุทธทางการตลาดในตลาดเพื่อใหสามารถ
เพิม่สวนแบงตลาดรถยนตมอืสอง และสนิเชือ่รถยนต
มือสองได
 นอกจากน้ี ตลาดรถยนตนั่งสวนบุคคล
มือสองยังเปนอีกทางเลือกหนึ่งสําหรับผูที่ตองการ
มีรถยนตเปนของตัวเอง เนื่องจากการเปนเจาของ
รถยนตใหมจะมีคาใชจายสูงกวามาก ทําใหผูที่มีงบ
ประมาณหรือรายไดนอย สามารถเปนเจาของรถเพื่อ

ประโยชนดังไดกลาวไวแลวนั้น อีกท้ังธุรกิจรถยนต
นั่งสวนบุคคลมือสองยังมีสวนชวยกระตุนภาคธุรกิจ
อื่นๆทั้งทางตรงและทางออม อาทิเชน ธุรกิจรถใหม 
มีสวนชวยกระตุนธุรกิจนี้ไดดวยการชวยใหเกิดการ
หมุนเวียนของรถ โดยผูซื้อรถใหมสามารถนํารถที่ใช
อยูในปจจุบันของตนมาขายในตลาดรถยนตมือสอง
เพื่อนําเงินไปใชซื้อรถใหม เกิดการหมุนเวียนเปล่ียน
รถยนตในตลาด และนอกจากธุรกิจรถใหมแลวธุรกิจ
รถยนตนัง่สวนบคุคลมอืสองยงัมสีวนชวยกระตุนภาค
ธุรกิจอื่นๆ เชน ธุรกิจประกันภัย ธุรกิจสินเชื่อเชาซื้อ 
ฯลฯ อีกดวยจะเห็นไดวาตลาดธุรกิจรถยนตนั่งสวน
บุคคลมือสองนับเปนตลาดท่ีมีความสําคัญอยางมาก
ในระบบเศรษฐกิจ 
 ดวยเหตุที่กลาวมาขางตนนี้เอง ผูทําการ
วิจัยจึงเล็งเห็นประโยชนในการศึกษาปจจัยท่ีมีผลใน
การเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง
รวมถึงการกําหนดลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆ 
ที่มีผลตอที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตนั่ง
สวนบุคคลมือสองโดยการใชกระบวนการลําดับช้ัน
เชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy Process; AHP) 
เปนเครื่องมือสําหรับการศึกษาครั้งนี้ ซึ่งคาดหวังวา
สถาบันการเงินหรือบริษัทผูใหบริการสินเช่ือรถยนต
สามารถใชเปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภณัฑสนิเช่ือ
ใหมๆ  และสามารถนาํเสนอผลติภณัฑสนิเชือ่ใหเหมาะ
สมกบักลุมลกูคาเปาหมาย เพือ่เพิม่สวนแบงตลาดสนิ
เชื่อรถยนตได
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 ในการศึกษาปจจัยและการกําหนดลําดับความ
สําคัญของปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อ
รถยนตมือสองโดยการใชกระบวนการลําดับชั้นเชิง
วิเคราะหมีวัตถุประสงคดังนี้
 1.  เพื่อศึกษาการตัดสินใจในการใหความ
สาํคญักบัปจจยัของสวนประสมทางการตลาดบรกิาร
โดยกระบวนการวิเคราะหตามลําดับชั้นของผูให
บริการสินเชื่อรถยนตมือสอง
 2. เพื่อกําหนดลําดับความสําคัญของปจจัย
สวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกใชบริการผลิตภัณฑสินเชื่อรถยนต
มือสองจากสถาบันการเงินและธุรกิจที่ใหบริการสิน
เชื่อรถยนตมือสอง

แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ
แนวคิดที่เกี่ยวของกับการวิจัยครั้งนี้ มีดังนี้
 1.  กระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห โดย
การวินิจฉัยเปรียบเทียบปจจัยตางๆ จับเปนคู และ
กําหนดคาของการเปรียบเทียบออกมาในรูปของ
ตัวเลข เพื่อใหไดลําดับความสําคัญของแตละปจจัย 
และนําลําดับความสําคัญที่ผานการทดสอบความ

สอดคลองกันของเหตุผลมาสนับสนุนการตัดสินใจ
 2.  แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งเปน
พฤติกรรมที่บุคคลทําการคนหา การคิด การตัดสิน
ใจ การซื้อ การใช การประเมินผลและการใชจาย
เพื่อผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะตอบสนอง
ความตองการของบุคคล ในการศึกษาวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภคเพื่อใหทราบถึงลักษณะความ
ตองการ พฤติกรรมการซื้อ การใชสินคาและบริการ 
เพือ่ทาํใหผูบรโิภคเกดิความพงึพอใจ คาํถามทีใ่ชเพือ่
คนหาลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภค คือ ใคร 
อะไร ทําไม เพื่อใคร เมื่อไหร ที่ไหน และอยางไร 

เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ คือ ลักษณะกลุมเปา
หมาย สิ่งที่ผูบริโภคที่ตองการซื้อ วัตถุประสงคใน
การเลือกซื้อ บทบาทของกลุมตางๆ ที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อ โอกาสในการซื้อ ชองทาง และขั้น
ตอนในการตัดสินใจซื้อ
 3. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด เปน
ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ่งหนวย
ธุรกิจสามารถนําสวนประสมดังกลาวมาใชรวมกัน
เพื่อใหผลิตภัณฑของตนเองสามารถสนองความ
พึงพอใจแกลูกคากลุมเปาหมาย ประกอบดวย 
7 องคประกอบ คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ
จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากรหรือ
พนักงาน กระบวนการใหบริการ และสิ่งแวดลอม
ทางกายภาพ
 4. แนวความคิดดานการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมี
กระบวนการจัดซื้อ 5 ขั้นตอน คือ การรับรูความ
ตองการของตนเอง การคนหาขอมูล การประเมิน
ทางเลือกที่มีอยู การตัดสินใจซื้อจากทางเลือกนั้นๆ 
และสุดทายพฤติกรรมภายหลังการซื้อ อาจมีความ
พึงพอใจ หรือไมพอใจ และมีการบอกตอ

วรรณกรรมที่เกี่ยวของกับการวิจัยครั้งนี้ มีดังนี้
 เกรียงศักดิ์  สุไพบูลยพิพัฒน ,  2546
ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใช
บริการสินเชื่อซื้อรถยนตมือสองของลูกคาบริษัท 
สินการยนต จํากัด เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคและ
ปจจัยอื่นๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสอง
ของลูกคา พบวา 1) ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ 
อายุ รายไดตอเดือน และอาชีพมีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อรถมือสอง 2) ปจจัยทางตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ 
ราคา ชองทางจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย
มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมือสอง 3) ขอคิดเห็นที่
ลูกคาตองการมากที่สุด3อันดับแรกในการซื้อรถมือ
สองคือ3.1) การใหขอมูลที่เปนจริง 3.2) การให
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ลูกคาทดลองขับกอนซื้อ และ3.3)การรับประกัน
หลังการขาย
 กติติธ์ญัญา  ฉายบกุ, 2551 ไดทาํการศกึษา
ปจจัยที่มีผลตอการใชบริการธุรกิจเชาซื้อรถยนต 
บริษัท ไทยพาณิชยลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) สาขา
ลพบุรี เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมผู
ใชบริการความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและ
พฤติกรรมการใชบริการธุรกิจเชาซื้อรถยนต รวม
ถึงระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจเชาซื้อ
รถยนตในจังหวัดลพบุรีพบวา ปจจัยที่มีความสําคัญ
ตอการเลือกใชบริการธุรกิจเชาซื้อรถยนตในระดับ
มากไดแก สวนประสมดานผลติภณัฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจําหนาย ดานบุคลากร ดานระบบการ
ใหบริการ อีกทั้งยังควรมีการสงเสริมการตลาดเนน
การโฆษณาผานสื่อตางๆ และเนนกลุมลูกคาเพศ
ชายเพื่อเพิ่มฐานลูกคา
 จีรพัฒน นาคาสุ, 2552 ไดทําการศึกษา
ถึงพฤติกรรมและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสิน
ใจใชบริการสินเชื่อซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง
ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดสระบุรี เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรม ความสัมพันธระหวางปจจัยสวน
บุคคลกับพฤติกรรมของผูบริโภค และความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับความ
สําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผู
บริโภครถยนตนั่งสวนบุคคลมือสองในอําเภอเมือง
จังหวัดสระบุรี พบวา 1)ความสัมพันธระหวางปจจัย
สวนบุคคลคือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธ
กับบุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อรถยนตมือสองและ
โอกาสในการซื้อรถยนตมือสอง 2)ความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนบุคคล คือเพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความ

สัมพันธกับการใหระดับความสําคัญของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในทุกดาน
 นายชัชวิน พิชญกุล, 2551 ไดทําการ
ศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อรถยนตของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษา
พฤติกรรรมและปจจัยที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อ
รถยนตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม
พบวาปจจัยที่มีผลตอวงเงินสินเชื่อ คือ เพศ อายุ 
สถานภาพ  ระดับการศึกษา รายไดครัวเรือนเฉลี่ย
ตอเดือน ระดับอัตราดอกเบี้ยที่ไดรับ  ระยะเวลา
การผอนชําระ เงินผอนชําระตองวด คาธรรมเนียม
ในการกู และวิธีในการชําระเงินคืน อีกทั้งปจจัย
ดานกระบวนการยังมีผลตอการใชบริการสินเชื่อ
รถยนตของผูบริโภคมากที่สุด รองลงมาคือปจจัย
ดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
มีผลตอการใชบริการสินเชื่อรถยนตของผูบริโภค
นอยที่สุด
 ธีระโชฒิ  กัลวทานนท, 2552 ไดทําการ
ศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการใชบริการ
สินเชื่อรถยนตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) จังหวัดปทุมธานี ซึ่งเปนการศึกษาถึงปจจัย
สวนบุคคล พฤติกรรมการเลือกใชบริการ และปจจัย
สวนประสมทางการตลาด รวมถึงความสัมพันธ
ระหวางปจจยัสวนบคุคล กบัพฤตกิรรมการใชบรกิาร
สินเชื่อรถยนตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) ในจังหวัดปทุมธานี พบวา1) เพศ อายุ 
สถานะภาพ ระดับอาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ราย
ไดครอบครัว มีความสัมพันธกับประเภทของรถและ 
2) ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ราย
ไดครอบครัวมีความสัมพันธกับระยะเวลาการขอสิน
เชื่อ
 นายศุภกิจ ฐิตญาโณ, 2555 ไดทําการ
ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อเชา
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ซื้อรถยนตของลูกคาธนาคารเกียรตินาคิน สาขา
เชียงใหม เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอ
การเลือกใชบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนต ของลูกคา
ธนาคารเกียรตินาคิน สาขาเชียงใหม และเพื่อศึกษา
ปญหา ขอเสนอแนะของผูใชบริการสินเชื่อเชาซื้อ
รถยนต ของธนาคารเกียรตินาคิน สาขาเชียงใหม พบ
วา 1) ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน
มีผลตอวงเงินที่ไดรับสินเชื่อ และอายุสถานภาพ 
อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีผลตอกับการผิดนัด
ชําระหนี้ 2) ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อสูงสุด
คือปจจัยดานกระบวนการ รองลงมาคือ ปจจัยดาน
ราคา ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานสถานที่ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ 3) ปจจัยดานการสง
เสริมการตลาด มีระดับความสําคัญปานกลางและ 
4) ปญหาในการใชบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนตที่มี
ความสาํคญัอนัดบัหนึง่คอืปญหาดานราคา รองลงมา
คือปญหาดานผลิตภัณฑ ปญหาดานบุคลากร ปญหา
ดานกระบวนการใหบริการ และปญหาดานสถานที่
 นายอุดมศักดิ์  สมิทธิเวทยวงศ, 2555
ไดทําการศึกษาความตองการใชบริการสินเชื่อ
รถยนตธนาคารเกียรตินาคินของผูบริโภคในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษาความตองการ 
ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อ
เชาซื้อรถยนต พบวา 1) ลูกคาตองการใหธนาคาร
แจงผลอนุมัติสินเชื่อภายใน 3 วันทําการ 2) ตองการ
วงเงินสินเชื่อรอยละ 90 ของราคาซื้อขายและ/หรือ
ราคาประเมิน 3) กลยุทธสงเสริมการขายที่สนใจ
คือการเสนออัตราดอกเบี้ยตํา 4) ตองการใหมีการ
สื่อสารขอมูลผานทางอินเทอรเน็ต 5) ตองการ
ใหธนาคารจัดสงเอกสารถึงมือผูเชาซื้อภายใน 2 
สัปดาห 6) สําหรับผูที่เชาซื้อรถยนตใหมตองการ
ตรวจสอบขอมูลดวยตนเองผานศูนยบริการขอมูล

มากที่สุด ตองการใหธนาคารเพิ่มชองทางการชําระ
เงินคางวดผานชองทางการหักจากบัญชีเงินฝาก
มากที่สุด ขอมูลที่ตองการใหเจาหนาที่ธนาคาร
แจงมาที่สุดคือ ขอมูลดานสินเชื่อสวนบุคคล และ
ตองการใหเจาหนาที่ติดตาม แจงเตือนการตออายุ
ภาษีรถยนต 7) สําหรับผูซื้อรถยนตมือสองตองการ
ใหเจาหนาที่ติดตาม แจงเตือนการครบกําหนดชําระ
หนี้มากที่สุด และ 8) ปจจัยทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑและดานราคา มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ใชบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนตมากที่สุด
 โดยสมมติฐานในการวิจัยปจจัยที่มีผลใน
การเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองคือปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
บุคลากรหรือพนักงาน กระบวนการใหบริการ และ
สิ่งแวดลอมทางกายภาพที่แตกตางกัน สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสองของ
ลูกคาแตกตางกัน และมีลําดับความสําคัญตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสองของ
ลูกคาไมเทากัน

• ÇÔ¸Õ¡ÒÃ´íÒà¹Ô¹¡ÒÃÇÔ¨ÑÂ •
 การศึกษาครั้งนี้ ไดศึกษาถึงผลิตภัณฑสินเชื่อ
ประเภทสินเชื่อรถยนตมือสองที่มีลักษณะของ
ผลิตภัณฑแตกตางกันของสถาบันการเงินหรือบริษัท
ที่ใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองในป 2557 โดยจัด
เก็บขอมูลแบบปฐมภูมิโดยใชวิธีการสอบสัมภาษณ
ผูบริหารระดับผูอํานวยการสถาบันการเงินทั้งหมด
ของผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองจํานวน 13 
ตัวอยาง ในระหวางเดือนกุมภาพันธ ถึงมีนาคมป 
พ.ศ. 2558 โดยกลุมตัวอยางที่มีคุณสมบัติดังนี้ 
1.เปนผูอํานวยการในสวนงานวิเคราะหสินเชื่อ
รถยนต ประสบการณ 8 ป,  2. เปนผูอํานวยการใน
สวนงานพัฒนาธุรกิจสินเชื่อรถยนต ประสบการณ 
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5 ป, 3.เปนผูบริหารสวนงานขายสินเชื่อรถยนต
ภาคอีสาน ประสบการณ 10 ป, 4.เปนผูอํานวย
การในสวนงานบริหารการเงินและวางแผนธุรกิจสิน
เชื่อรถยนต ประสบการณ 7 ป,  5.เปนรองกรรม
การบริษัทธุรกิจสินเชื่อรถยนต  ประสบการณ 15 
ป,   6.เปนผูบริหารสวนงานขายสินเชื่อรถยนต
ภาคกลาง ประสบการณ 10 ป, 7.เปนรองผูอํานวย
การ ในส วน ง านพัฒนาธุ ร กิ จ สิ น เชื่ อ รถยนต  
ประสบการณ 8 ป,  8.เปนผูบริหารบริษัทธุรกิจ
สินเชื่อรถยนต ประสบการณ 10 ป,  9.เปนผู
บริหารสวนงานขายสินเชื่อรถยนตเขตกรุงเทพ 
ประสบการณ  5 ป,  10.เปนผูบริหารสวนงานขาย
สินเชื่อรถยนตเขตกรุงเทพ ประสบการณ 10 ป, 
11.เปนผูอํานวยการในสวนงานเรงรัดหนี้สินเชื่อ
รถยนต ประสบการณ 5 ป,  12.เปนผูบริหารบริษัท
ธุรกิจสินเชื่อรถยนตและรถบรรทุก ประสบการณ 
10 ป, 13.เปนผูบริหารสวนงานขายสินเชื่อรถยนต
ภาคเหนือ ประสบการณ 10 ป
 ทั้งนี้ผูวิจัยไดประมวลแนวความคิดจากการ
อานทบทวนเอกสารงานวิจัยที่ เกี่ยวของ และ
นํามากําหนดเปนกรอบแนวคิดงานวิจัยเพื่อเปน
แนวทางในการศึกษาครั้งนี้ โดยแบงปจจัยที่มีผล
ตอการเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสองเปน 
7 ดานคือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด บุคลากรหรือพนักงาน 
กระบวนการใหบริการ สิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
ซึ่งในแตละปจจัย สามารถจําแนกเปนปจจัยยอยๆ 
เพื่อใหสามารถเขาถึงและสามารถกําหนดลําดับ
ความสําคัญของปจจัยดังกลาวไดอยางแทจริง โดย
ใชกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห (Analytic 
Hierarchy Process; AHP) เปนเครื่องมือกําหนด
ลําดับความสําคัญและสามารถแสดงกรอบแนวคิด
ในการศึกษาครั้งนี้ ไดตามภาพที่ 1 ดานลาง

ÀÒ¾·Õè 1 ¡ÃÍºá¹Ç¤Ố »˜̈ Ñ̈Â·ÕèÁÕ¼Åã¹¡ÒÃà¾ÔèÁÂÍ´¢ÒÂ
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 การพิจารณาความสําคัญของแตละปจจัยที่มี
ผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองซึ่งแบง
ปจจัยเปน 7 ดาน คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ
จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากรหรือ
พนักงาน กระบวนการใหบริการ สิ่งแวดลอมทาง
กายภาพ โดยมีความหมายในแตปจจัยที่ทําการ
ศึกษาดังนี้
 1. ผลิตภัณฑ (Product : P1)  หมายถึงสิ่งที่
องคกรเสนอขายเพื่อตอบสนองความตองการของ
ลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ปจจัยดานผลิตภัณฑที่
ผูวิจัยสนใจศึกษาในครั้งนี้ไดแก ปจจัยดานความ
แตกตางของผลิตภัณฑสินเชื่อ (A1) และปจจัยดาน
ความหลากหลายของผลติภณัฑสนิเชือ่(A2) ซึง่หมาย
ถึง วงเงินสินเชื่อ เอกสารที่ใชประกอบการพิจารณา
อนุมัติ การคําประกัน ความมีชื่อเสียงและภาพพจน
ของสถาบันการเงิน
 2. ราคา (Price : P2) หมายถึงคุณคาของ
ผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ซึ่งเปนตนทุนของลูกคา
ในการเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับ
ราคาผลิตภัณฑนั้นๆ หากผลิตภัณฑใดมีคุณคาสูง
กวาราคา ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ ปจจัยดานราคา
ที่ผูวิจัยสนใจศึกษาในครั้งนี้ไดแก ปจจัยดานอัตรา
ดอกเบี้ย (B1) ปจจัยดานคาธรรมเนียม (B2)
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place : P3) หมาย
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ถึงโครงสรางชองทางการจัดจําหนาย เพื่อเคลื่อน
ยายผลิตภัณฑจากองคกรไปยังลูกคากลุมเปาหมาย 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูวิจัยสนใจ
ศึกษาในครั้งนี้ไดแก  ปจจัยดานชองทางการเสนอ
ขายสินเชื่อ (C1) และปจจัยดานชองทางการชําระ
หนี้ (C2) 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion : P4) 
เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูขายและผูซื้อ เพื่อ
สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อหรือเลือกใช
บริการ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่ผูวิจัย
สนใจศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ปจจัยดานการโฆษณา 
(D1) และปจจัยดานการสงเสริมที่ไมใชการโฆษณา 
(D2)
 5. บุคลากร, พนักงาน (People : P5) ประกอบ
ดวยบุคคลทั้งหมดในองคกรผูเปนเจาของผลิตภัณฑ
นั้นๆ ซึ่งจะมีผลตอคุณภาพของการใหบริการทั้งสิ้น 
เพื่อใหสามารถสงมอบผลิตภัณฑไปยังลูกคาไดอยาง
มีประสิทธิภาพ ปจจัยดานบุคลากรหรือพนักงานที่ผู
วิจัยสนใจศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ปจจัยดานเจาหนาที่
ผูใหบริการสินเชื่อ (E1) และปจจัยดานคุณสมบัติเจา
หนาที่ผูอนุมัติสินเชื่อ (E2)
 6. กระบวนการใหบรกิาร (Process : P6) ซึ่งตอง
อาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพ รวมถึงเครื่องมือที่
ทันสมัย มีความความสะดวก รวดเร็วในการติดตอ 
ทําใหเกิดกระบวนการที่สามารถสงมอบผลิตภัณฑ
ที่มีคุณภาพใหถึงมือลูกคากลุมเปาหมายไดอยางมี
ประสิทธิผล ปจจัยดานกระบวนการใหบริการที่ผู
วิจัยสนใจศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ปจจัยดานขั้นตอน
การขออนุมัติสินเชื่อ (F1) ปจจัยดานระยะเวลาการ
อนุมัติสินเชื่อ (F2) และปจจัยดานขั้นตอนการชําระ
หนี้ (F3)

 7. สิ่ งแวดลอมทางกายภาพ  (Phys ica l

Evidence : P7) เปนสิ่งที่ลูกคาใชเปนเครื่องหมาย
แทนคุณภาพของการใหบริการ ซึ่งตองทําใหมีความ
เหมาะสมและคงไวซึ่งลักษณะเฉพาะของธุรกิจนั้นๆ 
ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพที่ผูวิจัยสนใจ
ศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ปจจัยดานภาพลักษณของ
สถานที่ใหบริการ (G1) ปจจัยดานภาพลักษณของ
เจาหนาที่ผูใหบริการ (G2) และปจจัยดานเทคโนโลยี
ของเครื่องมือ (G3)  
 ทั้งนี้ ในการศึกษามีขั้นตอนและวิธีการจัดเก็บ
ขอมูลโดยการสรางแบบสัมภาษณและกําหนดลําดับ
ความสําคัญของปจจัยตางๆที่มีผลตอการเพิ่มยอด
ขายสินเชื่อของผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง
ทั้งที่เปนสถาบันการเงินและไมใชสถาบันการเงิน 
ผูวิจัยไดสรางขึ้นจากการรวมรวมเอกสารตางๆ รวม
ถึงการนําประสบการณของผูวิจัยเอง ดังนี้
 1) ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีจากหนังสือ ผลงาน
วิจัยที่เกี่ยวของ ตลอดจนเอกสารอื่นๆ เพื่อนําขอมูล
มาสรางเปนแบบสัมภาษณประกอบดวยแนวความ
คิดดานกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห แนวคิด
ดานพฤติกรรมผูบริโภค แนวคิดสวนประสมทางการ
ตลาด และแนวความคิดดานการตัดสินใจซื้อ ดังที่
กลาวไวแลวขางตน  ทั้งนี้ก็เพื่อใหเขาใจถึงพฤติกรรม
ของผูบริโภค สามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาด 
และตอบสนองความตองการผูบริโภคไดอยางมี
ประสิทธิภาพ ภายใตความเสี่ยงที่ยอมรับได
 2) สรางแบบสัมภาษณฉบับราง เสนอคณะ

กรรมการที่ปรึกษา และผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานโดย
ครอบคลุมถึงเนื้อหาและความถูกตองของสํานวน
การใชภาษา พรอมทั้งปรับปรุง แกไขตามคําแนะนํา
ที่ ไดรับ โดยใชแบบสัมภาษณแบบมีโครงสราง
ซึ่งแบงเนื้อหาการสัมภาษณออกเปน 3 สวน คือ 

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูถูกสัมภาษณซึ่ง
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ประกอบดวย ชื่อ – สกุลผูถูกสัมภาษณ เพศ อายุ 
อายุงาน ตําแหนงองคกร รายไดตอเดือน สถานที่
ทํางาน
 สวนที่ 2  บทสัมภาษณเพื่อประเมินความ
สําคัญของปจจัยมีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อ
รถยนตมือสองซึ่งเปนคําถามปลายปด แบงเปน 2 
หัวขอยอยไดแก
  2.1 การประเมินความสําคัญของปจจัยที่มี
ผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง
  2.2 การประเมนิความสาํคญัของปจจยัยอย
ที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง
 สวนที่ 3 ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่นๆ
เปนคําถามปลายเปดสําหรับขอคิดเห็นและขอเสนอ
แนะของผูบริหารสถาบันการเงิน หรือเจาของกิจการ
ทองถิ่นที่นอกเหนือจากคําถามขางตน
 3) ทดสอบแบบสัมภาษณ โดยสัมภาษณกับผู
เชี่ยวชาญดานสินเชื่อรถยนตมือสอง จํานวน 2 ทาน 
เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงและความเขาใจของ
แบบสัมภาษณ
 4) ปรบัปรงุแกไขแบบสมัภาษณตามปญหา คาํ
แนะนําหรือขอเสนอแนะที่ไดรับมา
 5) นําแบบสัมภาษณที่ปรับปรุงเรียบรอยแลว 
ไปเก็บรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณบุคคลกลุม
เปาหมายที่กําหนดไว
 6)  ประมวลผลผลที่ไดจากการสัมภาษณดวย
กระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะหและสรุปผล
การวิเคระห

• ¼Å¡ÒÃÇÔ¨ÑÂáÅÐÍÀÔ»ÃÒÂ¼Å •
 การศึกษาปจจัยที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสิน
เชื่อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง โดยใชกระบวนการ
ลําดับชั้นเชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy 
Process; AHP) เปนเครื่องมือกําหนดลําดับความ
สําคัญของปจจัยดังกลาวทั้ง 7 ดานคือ ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัย
ดานบุคลากรหรือพนักงาน ปจจัยดานกระบวนการ
ใหบริการ และปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ
(ดังที่แสดงผลในตารางที่ 1)พบวาการประเมิน
ความสําคัญของปจจัยที่มีผลในการเพิ่มยอดขาย
สินเชื่อรถยนตมือสองพบวาปจจัยที่ผู ใหบริการ
สินเชื่อรถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความ
สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานราคาและปจจัยดาน
บุคลากรหรือพนักงานมีความสําคัญเทากัน รองลง
มาคือปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย และสุดทายปจจัยดาน
สิ่งแวดลอมทางกายภาพ  มีความสําคัญนอยลงมา
ตามลําดับ

μÒÃÒ§·Õè 1 การประเมินความสําคัญของปจจัยที่มีผล
ในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง

 โดย  
  P1  คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
  P2  คือ ปจจัยดานราคา 
  P3  คือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
    P4  คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
  P5  คือ ปจจัยดานบุคลากร, พนักงาน  
  P6  คอื ปจจยัดานกระบวนการใหบรกิาร 
  P7  คือ ป จจั ยด าน ส่ิ งแวดล อมทาง
    กายภาพ
 จากผลขางตนแสดงใหเห็นวาสถาบันการเงิน
ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองใหความสําคัญ
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กับปจจัยดานราคาและปจจัยดานบุคลากรหรือ
พนักงานเปนอยางมาก เนื่องจากเห็นวาลูกคา
จะพิจารณา และตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อ
จากสถาบันการเงินที่เสนอดอกเบี้ยเงินกู และคา
ธรรมเนียมตําที่สุด เพราะทําใหคาใชจายรวมในการ
ซือ้รถยนตมอืสองนอยกวาโดยเปรยีบเทยีบ นอกจาก
นี้ ความมีใจเปนผูใหบริการของพนักงานและทักษะ
ความสามารถของผูอนมัติสินเชื่อยังมีความสําคัญไม
นอยไปกวาปจจัยดานราคา เนื่องจากจะทําใหลูกคา
ไดรับขอมูลที่ถูกตองสมบูรณ รวดเร็ว และการอนุมัติ
ที่มีมาตรฐาน ลูกคาเกิดความพึงพอใจ และบอกตอ
ไปยังลูกคารายอื่นๆ
 นอกจากนี้ในแตละปจจัยหลัก 7 ปจจัยขางตน 
ผูวิจัยยังจําแนกเปนปจจัยยอยๆ จํานวน 2-3 ปจจัย 
เพื่อใหสามารถเขาถึงและสามารถกําหนดลําดับ
ความสําคัญของปจจัยดังกลาวไดอยางแทจริง ดังนี้     

 1) ปจจัยดานผลิตภัณฑ
 จากการประเมินความสําคัญของปจจัยยอยดาน
ผลิตภัณฑที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนต
มือสองพบวาผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองให
ความสนใจหรือใหความสําคัญตอปจจัยดานความ
แตกตางของผลิตภัณฑสินเชื่อ มากกวาปจจัยดาน
ความหลากหลายของผลิตภัณฑสินเชื่อ 
  อยางไรก็ตาม ความสําคัญดังกลาวมีความ
แตกตางกันไมมากนัก อาจมองไดวาปจจัยยอย
ดานผลิตภัณฑ ทั้งปจจัยดานความแตกตางของ
ผลิตภัณฑสินเชื่อและปจจัยดานความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑสินเชื่อมีความสําคัญเทาๆ กัน โดยที่
สถาบันการเงินสามารถใชกลยุทธในการสรางความ
แตกตางจากคูแขง หรือการสรางผลิตภัณฑที่มีความ
หลากหลายไดเชนเดียวกัน
 

 2) ปจจัยดานราคา
 จากการประเมินความสําคัญของปจจัยยอยดาน
ราคาที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือ
สองพบวาผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองใหความ
สนใจหรือใหความสําคัญตอปจจัยดานอัตราดอกเบี้ย
เงินใหกูยืม มากกวาปจจัยดานคาธรรมเนียมการให
บริการสินเชื่อ
  ทั้งนี้ จะเห็นไดวาปจจัยดานอัตราดอกเบี้ย
มีความสําคัญมากกวาปจจัยดานคาธรรมเนียม
มากกวา 2 เทา นั่นแสดงใหเห็นวาลูกคาจะเปรียบ
เทียบความแตกตางดานอัตราดอกเบี้ยของสถาบัน
การเงินตางๆ เปนอันดับแรก อาจเนื่องจาก อัตรา
ดอกเบี้ยเปนคาใชจายในการขอสินเชื่อที่มีสัดสวน 
และระยะเวลาการชําระที่มากกวาคาธรรมเนียม จึง
ใหความสําคัญมากกวานั่นเอง
 3) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
  จากการประเมนิความสาํคญัของปจจยัยอย
ดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลในการเพิ่มยอด
ขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสินเชื่อ
รถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานชองทางการเสนอขายสินเชื่อ มากกวา
ปจจัยดานชองทางการชําระหนี้
  อยางไรก็ตาม ปจจัยดานชองทางการเสนอ
ขายสินเชื่อ และปจจัยดานชองทางการชําระหนี้มี
ความสําคัญไมแตกตางกันมากนัก ดังนั้นผูใหบริการ
สินเชื่อสามารถพัฒนาชองทางการเสนอขายสินเชื่อ
และชองทางการชําระหนี้ใหมีความสะดวก และมี
ประสทิธภิาพเพือ่เพิม่ความพงึพอใจใหกบัลกูคา เพิม่
สวนแบงตลาดดานสินเชื่อรถยนตมือสอง
 4) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
  จากการประเมินความสําคัญของปจจัย
ยอยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลในการเพิ่ม
ยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสิน
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เชื่อรถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานการโฆษณา มากกวาปจจัยดานการสง
เสริมที่ไมใชการโฆษณา
 ทั้งนี้ ผูใหบริการสินเชื่อใหความสําคัญกับปจจัย
ดานการโฆษณามากกวาปจจัยดานการสงเสริมที่
ไมใชการโฆษณา เนื่องจากเห็นวาเปนการเขาถึงผู
บริโภคไดดีกวา  มีผลในการเพิ่มยอดขายมากกวา 
โดยชองทางการโฆษณามีหลายชองทาง ทั้งทาง
โฆษณาผานโทรทัศน วิทยุ เครือขายทางสังคม 
เปนตน
 5) ปจจัยดานบุคลากร, พนักงาน
  จากการประเมินความสําคัญของปจจัย
ยอยดานบุคลากรหรือพนักงานที่มีผลในการเพิ่ม
ยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสิน
เชื่อรถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานเจาหนาที่ผูใหบริการสินเชื่อ มากกวา
ปจจัยดานคุณสมบัติเจาหนาที่ผูอนุมัติสินเชื่อ
  จากผลการวจิยัขางตน ทีผู่ใหบรกิารสนิเชือ่
ใหความสาํคญัตอปจจยัดานเจาหนาทีผู่ใหบรกิารสนิ
เชื่อ มากกวาปจจัยดานคุณสมบัติเจาหนาที่ผูอนุมัติ
สินเชื่อนั่นหมายถึงการตอนรับ  การสื่อสารและการ
ใหขอมูลดานสินเชื่อกับลูกคา เปนสิ่งสําคัญตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อของลูกคา
 6) ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ
  จากการประเมนิความสาํคญัของปจจยัยอย
ดานกระบวนการใหบริการที่มีผลในการเพิ่มยอด
ขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสินเชื่อ
รถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญมาก
ที่สุดคือปจจัยดานขั้นตอนการขออนุมัติสินเชื่อ รอง
ลงมาคือปจจัยดานระยะเวลาการอนุมัติสินเชื่อ และ
ปจจัยดานขั้นตอนการชําระหนี้ตามลําดับ
  ปจจัยดานขั้นตอนการขออนุมัติสินเชื่อ  
และปจจัยดานระยะเวลาการอนุมัติสินเชื่อมีความ

สําคัญตอการเพิ่มยอดสินเชื่อของสถาบันการ
เงินเทาๆ กัน ซึ่งผู ใหบริการสินเชื่อควรทําให
กระบวนการอนุมัติมีมาตรฐาน รวดเร็ว เพื่อเพิ่ม
ความสามารถในการแขงขันในตลาดสินเชื่อรถยนต
มือสอง
 7) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
  จากการประเมินความสําคัญของปจจัย
ยอยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลในการเพิ่ม
ยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสิน
เชื่อรถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญ
มากทีส่ดุคอืปจจยัดานภาพลกัษณของเจาหนาทีผู่ให
บริการ รองลงมาคือปจจัยดานภาพลักษณของสถาน
ที่ใหบริการ และปจจัยดานเทคโนโลยีของเครื่องมือ
ตามลําดับ
  อยางไรก็ตาม ในกระบวนการตัดสินใจ
ที่มีเหตุผลนั้นไมเพียงแตจะพิจารณาจากตัวเลข
ขางตนเทานั้น ผูวิจัยจึงเพิ่มการตรวจสอบผลการ
วิจัยวามีความสอดคลองกัน หรือเปนเหตุเปนผล
กันโดยใชหลักการความสอดคลองกันของเหตุผล
(Consistency) หากคาความสอดคลองอยู ใน
ระดับที่ยอมรับไดหรือเพดานการยอมรับได แสดง
ถึงกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะหในครั้งนี้ มี
เหตุผล ยอมรับได ทั้งนี้จะพิจารณาจากคาแลมดา
แมกซ (λmax) และคาดัชนีของความสอดคลองกัน 
(Consistency Ratio : CR)  ดังนี้
 1) พิจารณาจากคาแลมดาแมกซ  (λmax)
  คาแลมดาแมกซ (λmax) คือผลรวมของ
ผลคูณของ 1) ผลรวมของแตละปจจัยทั้งเจ็ดปจจัย 
และ 2) ลําดับความสําคัญเฉพาะแหงทั้งเจ็ดปจจัย 
หากเทากับจํานวนปจจัยที่ถูกนํามาเปรียบเทียบ
หรือเทากับ 7 พอดีจะหมายถึงงานวิจัยครั้งนี้มีความ
สอดคลองหรอืเปนเหตเุปนผลกนั  ซึง่คาแลมดาแมกซ
จากตัวอยางในงานวิจัยนี้เทากับ 7.09 ดังที่แสดงผล
ในตารางที่ 2
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μÒÃÒ§·Õè 2 หลักการความสอดคลองกันของเหตุผล

 

 จากการพิจารณาคาแลมดาแมกซ ไมเทากับ
จํานวนปจจัยที่ถูกนํามาเปรียบเทียบ คือเทากับ 
7.09 นั่นหมายถึงการใหลําดับความสําคัญในครั้งนี้
ไมมีความสอดคลองกันของเหตุผล อยางไรก็ตามคา
แลมดาแมกซมีคามากกวาจํานวนปจจัยที่ถูกนํามา
เปรียบเทียบเพียง 0.09 เทานั้น อีกทั้งเรายังสามารถ
พิจารณาความเปนเหตุเปนผลเพิ่มเติมไดอีกจากคา
ดัชนีความสอดคลอง (Consistency Ratio: CR) ใน
หัวขอถัดไป
 2) พิจารณาจากคาดัชนีของความสอดคลอง
กัน (Consistency Ratio: CR)
  คาดัชนีความสอดคลอง (Consistency 
Ratio : CR) คือสัดสวนความสมเหตุสมผลแสดง
ความสอดคลองกันของเหตุผลในความสําคัญของ
แตละปจจัยที่นํามาวิจัยและนําคาที่ ไดจากการ
คํานวณมาเปรียบเทียบกับคา CRมาตรฐาน

  ทัง้นีค้าดชันคีวามสอดคลองจากการเปรยีบ
เทียบความสําคัญทั้ง 7 ปจจัยในงานวิจัยครั้งนี้ 
เทากับ 0.01 หรือรอยละ 1 ซึ่งนอยกวาดัชนีความ
สอดคลองมาตรฐานที่เทากับรอยละ 10 ซึ่งหมายถึง
การจัดลําดับความสําคัญของ 7 ปจจัยซึ่งเปนสวน
ประสมทางการตลาดที่สําคัญตอยอดขายสินเชื่อ
รถยนตมือสอง มีความสอดคลองเปนเหตุและผล
กัน หรืออาจกลาวไดวาการจัดลําดับความสําคัญของ
สวนประสมทางการตลาดที่เปนปจจัยที่สงผลตอย
อดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง ทั้งปจจัยหลัก และ
ปจจัยยอยมีความนาเชื่อถือ

  จากการศึกษานี้ยังพบวา ผลการวิจัย
สอดคลองกับผลการวิจัยของจีรพัฒน นาคาสุ 
(2552) และอุดมศักดิ์  สมิทธิเวทยวงศ (2555) โดย
ปจจัยที่ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองใหความ
สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานราคาและปจจัยดาน
บุคลากรหรือพนักงาน ซึ่งเปนปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตของผูบริโภค
มากที่สุด

• º·ÊÃØ»áÅÐ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ð •
 การศึกษาปจจัยที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสิน
เชื่อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง โดยใชกระบวนการ
ลําดับชั้นเชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy 
Process; AHP) เปนเครื่องมือกําหนดลําดับความ
สําคัญของปจจัยดังกลาวทั้ง 7 ดานคือ พบวา
ปจจัยที่ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองใหความ
สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานราคาและปจจัยดาน
บุคลากรหรือพนักงานซึ่งมีความสําคัญเทากัน รอง
ลงมาคือปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และสุดทาย
ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  มีความสําคัญ
นอยลงมาตามลําดับ
 นอกจากนี้ ยังมีการพิจารณาถึงลําดับความ
สําคัญของปจจัยยอยของทั้ง 7 ปจจัยหลัก เพื่อให
สามารถเขาถงึและสามารถกาํหนดลาํดบัความสาํคญั
ของปจจัยดังกลาวไดอยางแทจริง ดังนี้

 ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ  ซึ่งแบงการศึกษา
ออกเปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัยดานความแตก
ตางของผลิตภัณฑสินเชื่อมีความสําคัญมากกวา
ปจจัยดานความหลากหลายของผลิตภัณฑสินเชื่อ 

 ปจจัยยอยดานราคา ซึ่งแบงการศึกษาออก
เปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัยดานอัตราดอกเบี้ย
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เงินใหกูยืมมีความสําคัญมากกวาปจจัยดานคา
ธรรมเนียมการใหบริการสินเชื่อ

 ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย ซึ่ง
แบงการศึกษาออกเปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัย
ดานชองทางการเสนอขายสินเชื่อมีความสําคัญ
มากกวาปจจัยดานชองทางการชําระหนี้

 ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งแบง
การศึกษาออกเปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัยดาน
การโฆษณามีความสําคัญมากกวาปจจัยดานการสง
เสริมที่ไมใชการโฆษณา

 ปจจัยยอยดานบุคลากรหรือพนักงาน ซึ่งแบง
การศึกษาออกเปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัยดาน
เจาหนาที่ผูใหบริการสินเชื่อมีความสําคัญมากกวา
ปจจัยดานคุณสมบัติเจาหนาที่ผูอนุมัติสินเชื่อ

 ปจจัยยอยดานกระบวนการใหบริการ ซึ่งแบง
การศึกษาออกเปน 3 ปจจัยยอย พบวาปจจัยที่
สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานขั้นตอนการขออนุมัติ
สินเชื่อ รองลงมาคือปจจัยดานระยะเวลาการอนุมัติ
สินเชื่อ และปจจัยดานขั้นตอนการชําระหนี้ตาม
ลําดับ

 ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย ซึ่ง
แบงการศึกษาออกเปน 3 ปจจัยยอย พบวาปจจัย
ที่สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานภาพลักษณของ
เจาหนาที่ผู ใหบริการ รองลงมาคือปจจัยดาน
ภาพลักษณของสถานที่ใหบริการ และปจจัยดาน
เทคโนโลยีของเครื่องมือตามลําดับ
 นอกจากนีก้ารพจิารณาหลกัการความสอดคลอง
กันของเหตุผลคือคาที่แสดงความเชื่อมโยงกัน
ระหวางปจจัยหรือประสบการณหรือความชํานาญ
ของกลุมตัวอยาง พบวาเมื่อพิจารณาจากคาแลม
ดาแมกซ (λmax) การใหลําดับความสําคัญในครั้ง
นี้ไมมีความสอดคลองกันของเหตุผล แตอยางไร

ก็ตามเมื่อพิจารณาจากคาดัชนีของความสอดคลอง
กัน (Consistency Ratio : CR) พบวาคาความ
สอดคลองอยูในระดับที่ยอมรับไดหรือเพดานการ
ยอมรับได แสดงถึงกระบวนการจัดลําดับความ
สําคัญของ 7 ปจจัยซึ่งเปนสวนประสมทางการตลาด
ที่สําคัญตอยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง มีความ
สอดคลองเปนเหตุและผลกัน

• ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ð·Õèä Œ́¨Ò¡¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ¤ÃÑé§¹Õé •
 1. ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองควรเนน
กลยุทธทางการตลาดดานราคา คือการกําหนด
อัตราดอกเบี้ย และคาธรรมเนียม ที่ตํากวาคูแขงโดย
เปรียบเทียบ เพื่อเพิ่มยอดขายและสวนแบงตลาดสิน
เชื่อรถยนตมือสอง อยางไรก็ตาม ควรพิจารณาถึง
ตนทุนขาย ตนทุนการดําเนินงาน และตนทุนอื่นๆ 
ประกอบกันไปดวย
 2. ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองควรเนน
กลยุทธทางการตลาดดานบุคลากรและพนักงาน 
เชนเดียวกับกลยุทธทางดานราคา เชน การใหความ
รู การอบรม การดูแลหรือการสวัสดิการพนักงานให
กับบุคลากรภายในองคกร เพื่อสรางตัวแทนองคกร
ที่มีประสิทธิภาพ สรางภาพลักษณที่ดีใหแกองคกร 
และเพื่อสงมอบบริการที่ดีใหกับลูกคา 

• ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ðã¹¡ÒÃ·íÒÇÔ Ñ̈Â¤ÃÑé§μ ‹Íä» •
 1. ผูวจิยัเหน็วาควรนาํปจจยัอืน่ๆ ทีน่อกเหนอื
ปจจัยทางการตลาดมาศึกษาและวิเคราะหวามีผล
ในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองมากนอย
เพียงใด เชนปจจัยดานธรรมมาภิบาล ปจจัยดาน
การดูแลพนักงานในองคกร เพื่อใหครอบคลุมปจจัย
ในทุกทุกดานและสะทอนความเปนจริงมากขึ้น 
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 2. กลุมตัวอยางที่จะศึกษาครั้งตอไปควรเพิ่ม
มุมมองของลูกคา ผูใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง 
โดยการสัมภาษณหรือสอบถามผูที่เขามาติดตอขอใช
บริการสินเชื่อที่สถาบันการเงิน เพื่อทราบถึงปจจัยที่
มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง และ
ลําดับความสําคัญของปจจัยดังกลาวมากยิ่งขึ้น
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