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 การศึกษาปจจัยที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเช่ือรถยนตมือสองมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยและ
กําหนดลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆ ที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง 
โดยการใชกระบวนการลําดับชัน้เชิงวเิคราะหเปนเคร่ืองมือสาํหรับการศึกษาจัดเก็บขอมลูจากการสอบสัมภาษณ
สถาบันการเงินและเจาของกิจการทองถิ่นที่ใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองระหวางเดือนกุมภาพันธ 
ถึงมีนาคมป พ.ศ. 2558 ซึ่งใชแนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค แนวคิดสวนประสมทางการตลาด แนวความคิด
ดานการตดัสนิใจซือ้ และทีส่าํคญัทีส่ดุคอื กระบวนการลาํดบัชัน้เชงิวเิคราะห อกีท้ังยงัมคีวามคาดหวงัวาสถาบนั
การเงินหรือบริษัทผูใหบริการสินเชื่อรถยนตจะสามารถใชเปนแนวทางพัฒนาผลิตภัณฑสินเชื่อใหมๆ 
และสามารถนําเสนอผลิตภัณฑสินเชื่อใหเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย เพื่อเพิ่มสวนแบงตลาดได

 ทัง้นี ้ ผูศกึษาไดแบงปจจยัทีม่ผีลตอการเลอืกใชบรกิารสนิเชือ่รถยนตมอืสองเปน 7 ดานคอื 1)  ผลติภณัฑ 
2) ราคา 3) ชองทางการจัดจําหนาย 4) การสงเสริมการตลาด 5) บุคลากรหรือพนักงาน 6) กระบวนการให
บริการ และ 7) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ พบวาปจจัยที่ผูใหบริการสินเช่ือรถยนตมือสองใหความสําคัญมาก
ทีส่ดุคอืปจจยัดานบคุลากร รองลงมาคอืปจจยัดานกระบวนการใหบรกิาร ปจจยัดานผลติภณัฑและปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาดมีความสําคัญเทากัน ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และสุดทาย
ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ นอกจากนี้ ยังมีการพิจารณาถึงลําดับความสําคัญของปจจัยยอยของทั้ง 
7 ปจจัยหลัก ซึ่งมีความสําคัญไมเทากัน เมื่อพิจารณาจากคาดัชนีของความสอดคลองกัน พบวากระบวนการ
จัดลําดับความสําคัญของ 7 ปจจัยซึ่งเปนสวนประสมทางการตลาดท่ีสําคัญตอยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง 
มีความสอดคลองเปนเหตุและผลกัน

คาํสาํคญั : สนิเชือ่, รถยนตมอืสอง, ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิาร, 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 • •
 การพัฒนาสงเสริมระบบโครงสรางพื้นฐาน  
ระบบการคมนาคมขนสงในประเทศไทยใหมีเพียง
พอกับความตองการ และมีมาตรฐาน ของภาครัฐ
และภาคเอกชน เพื่อใหประเทศมีความพรอมในการ
เปดประเทศ ตามการรวมมือกันทางเศรษฐกิจของ
ประเทศในเขตอาเซียน ในชวงปลายป 2558 ถือ
เปนสิ่งสําคัญ และเมื่อพิจารณาสถิติการดําเนินการ
เก่ียวกับทะเบียนและภาษีรถยนตของประเทศไทย 
พบวาแนวโนมการจดทะเบียนรถยนตใหมและการ
โอนทะเบียนในภาพรวมเพ่ิมขึ้นทุกป โดยเฉพาะใน
ป 2555 ที่ปริมาณรถยนตที่มาจดทะเบียนรถยนต
ใหมเพิ่มขึ้นอยางมีนัยสําคัญรอยละ 48 เมื่อเทียบกับ
ป 2554 (กรมการขนสงทางบก, (2557) เปนผลสืบ
เนือ่งมาจากการปรับตัวพลิกฟนหลงัจากประเทศไทย
ประสบมหาอุทกภัยเม่ือป 2554 รวมถึงมาตรการ
รถยนตคันแรกของภาครัฐบาลอยางไรก็ตามถึงแมวา
ปริมาณการโอนทะเบียนรถยนตจะไมไดเพิ่มขึ้นมาก 
แตการที่รัฐบาลกําหนดเกณฑใหผูเขารวมโครงการ
ตองครอบครองรถยนตไมนอยกวา 5 ปนั้น ทําใหใน
ป 2559 (5 ป นับจากป 2555) ตลาดรถยนตนั่งสวน
บุคคลมือสองจะมีแนวโนมเติบโตข้ึน มีประชาชน

ปลอยรถยนตมือสองออกมาจําหนายมากขึ้น มีการ
แขงขันดานธุรกิจรถยนตมือสองกันมากขึ้น สถาบัน
การเงินหรือผูประกอบการจึงจําเปนตองพัฒนา ปรับ
แผนกลยุทธทางการตลาดในตลาดเพื่อใหสามารถ
เพิม่สวนแบงตลาดรถยนตมอืสอง และสนิเชือ่รถยนต
มือสองได
 นอกจากน้ี ตลาดรถยนตนั่งสวนบุคคล
มือสองยังเปนอีกทางเลือกหนึ่งสําหรับผูที่ตองการ
มีรถยนตเปนของตัวเอง เนื่องจากการเปนเจาของ
รถยนตใหมจะมีคาใชจายสูงกวามาก ทําใหผูที่มีงบ
ประมาณหรือรายไดนอย สามารถเปนเจาของรถเพื่อ

ประโยชนดังไดกลาวไวแลวนั้น อีกท้ังธุรกิจรถยนต
นั่งสวนบุคคลมือสองยังมีสวนชวยกระตุนภาคธุรกิจ
อื่นๆทั้งทางตรงและทางออม อาทิเชน ธุรกิจรถใหม 
มีสวนชวยกระตุนธุรกิจนี้ไดดวยการชวยใหเกิดการ
หมุนเวียนของรถ โดยผูซื้อรถใหมสามารถนํารถที่ใช
อยูในปจจุบันของตนมาขายในตลาดรถยนตมือสอง
เพื่อนําเงินไปใชซื้อรถใหม เกิดการหมุนเวียนเปล่ียน
รถยนตในตลาด และนอกจากธุรกิจรถใหมแลวธุรกิจ
รถยนตนัง่สวนบคุคลมอืสองยงัมสีวนชวยกระตุนภาค
ธุรกิจอื่นๆ เชน ธุรกิจประกันภัย ธุรกิจสินเชื่อเชาซื้อ 
ฯลฯ อีกดวยจะเห็นไดวาตลาดธุรกิจรถยนตนั่งสวน
บุคคลมือสองนับเปนตลาดท่ีมีความสําคัญอยางมาก
ในระบบเศรษฐกิจ 
 ดวยเหตุที่กลาวมาขางตนนี้เอง ผูทําการ
วิจัยจึงเล็งเห็นประโยชนในการศึกษาปจจัยท่ีมีผลใน
การเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง
รวมถึงการกําหนดลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆ 
ที่มีผลตอที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตนั่ง
สวนบุคคลมือสองโดยการใชกระบวนการลําดับช้ัน
เชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy Process; AHP) 
เปนเครื่องมือสําหรับการศึกษาครั้งนี้ ซึ่งคาดหวังวา
สถาบันการเงินหรือบริษัทผูใหบริการสินเช่ือรถยนต
สามารถใชเปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภณัฑสนิเช่ือ
ใหมๆ  และสามารถนาํเสนอผลติภณัฑสนิเชือ่ใหเหมาะ
สมกบักลุมลกูคาเปาหมาย เพือ่เพิม่สวนแบงตลาดสนิ
เชื่อรถยนตได
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• ÇÑμ¶Ø»ÃÐÊ§¤ �¡ÒÃÇÔ¨ÑÂ •
 ในการศึกษาปจจัยและการกําหนดลําดับความ
สําคัญของปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อ
รถยนตมือสองโดยการใชกระบวนการลําดับชั้นเชิง
วิเคราะหมีวัตถุประสงคดังนี้
 1.  เพื่อศึกษาการตัดสินใจในการใหความ
สาํคญักบัปจจยัของสวนประสมทางการตลาดบรกิาร
โดยกระบวนการวิเคราะหตามลําดับชั้นของผูให
บริการสินเชื่อรถยนตมือสอง
 2. เพื่อกําหนดลําดับความสําคัญของปจจัย
สวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกใชบริการผลิตภัณฑสินเชื่อรถยนต
มือสองจากสถาบันการเงินและธุรกิจที่ใหบริการสิน
เชื่อรถยนตมือสอง

แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ
แนวคิดที่เกี่ยวของกับการวิจัยครั้งนี้ มีดังนี้
 1.  กระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห โดย
การวินิจฉัยเปรียบเทียบปจจัยตางๆ จับเปนคู และ
กําหนดคาของการเปรียบเทียบออกมาในรูปของ
ตัวเลข เพื่อใหไดลําดับความสําคัญของแตละปจจัย 
และนําลําดับความสําคัญที่ผานการทดสอบความ

สอดคลองกันของเหตุผลมาสนับสนุนการตัดสินใจ
 2.  แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งเปน
พฤติกรรมที่บุคคลทําการคนหา การคิด การตัดสิน
ใจ การซื้อ การใช การประเมินผลและการใชจาย
เพื่อผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะตอบสนอง
ความตองการของบุคคล ในการศึกษาวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภคเพื่อใหทราบถึงลักษณะความ
ตองการ พฤติกรรมการซื้อ การใชสินคาและบริการ 
เพือ่ทาํใหผูบรโิภคเกดิความพงึพอใจ คาํถามทีใ่ชเพือ่
คนหาลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภค คือ ใคร 
อะไร ทําไม เพื่อใคร เมื่อไหร ที่ไหน และอยางไร 

เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ คือ ลักษณะกลุมเปา
หมาย สิ่งที่ผูบริโภคที่ตองการซื้อ วัตถุประสงคใน
การเลือกซื้อ บทบาทของกลุมตางๆ ที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อ โอกาสในการซื้อ ชองทาง และขั้น
ตอนในการตัดสินใจซื้อ
 3. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด เปน
ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ่งหนวย
ธุรกิจสามารถนําสวนประสมดังกลาวมาใชรวมกัน
เพื่อใหผลิตภัณฑของตนเองสามารถสนองความ
พึงพอใจแกลูกคากลุมเปาหมาย ประกอบดวย 
7 องคประกอบ คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ
จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากรหรือ
พนักงาน กระบวนการใหบริการ และสิ่งแวดลอม
ทางกายภาพ
 4. แนวความคิดดานการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมี
กระบวนการจัดซื้อ 5 ขั้นตอน คือ การรับรูความ
ตองการของตนเอง การคนหาขอมูล การประเมิน
ทางเลือกที่มีอยู การตัดสินใจซื้อจากทางเลือกนั้นๆ 
และสุดทายพฤติกรรมภายหลังการซื้อ อาจมีความ
พึงพอใจ หรือไมพอใจ และมีการบอกตอ

วรรณกรรมที่เกี่ยวของกับการวิจัยครั้งนี้ มีดังนี้
 เกรียงศักดิ์  สุไพบูลยพิพัฒน ,  2546
ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใช
บริการสินเชื่อซื้อรถยนตมือสองของลูกคาบริษัท 
สินการยนต จํากัด เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคและ
ปจจัยอื่นๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสอง
ของลูกคา พบวา 1) ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ 
อายุ รายไดตอเดือน และอาชีพมีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อรถมือสอง 2) ปจจัยทางตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ 
ราคา ชองทางจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย
มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมือสอง 3) ขอคิดเห็นที่
ลูกคาตองการมากที่สุด3อันดับแรกในการซื้อรถมือ
สองคือ3.1) การใหขอมูลที่เปนจริง 3.2) การให

Edit 1-8-59_Book (KAB 12.indb   22Edit 1-8-59_Book (KAB 12.indb   22 8/1/2016   11:18:56 AM8/1/2016   11:18:56 AM



23

ÇÒÃÊÒÃà¡ÉμÃÈÒÊμÃ� Ø̧Ã¡Ô¨»ÃÐÂØ¡μ�  23

ลูกคาทดลองขับกอนซื้อ และ3.3)การรับประกัน
หลังการขาย
 กติติธ์ญัญา  ฉายบกุ, 2551 ไดทาํการศกึษา
ปจจัยที่มีผลตอการใชบริการธุรกิจเชาซื้อรถยนต 
บริษัท ไทยพาณิชยลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) สาขา
ลพบุรี เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมผู
ใชบริการความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและ
พฤติกรรมการใชบริการธุรกิจเชาซื้อรถยนต รวม
ถึงระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจเชาซื้อ
รถยนตในจังหวัดลพบุรีพบวา ปจจัยที่มีความสําคัญ
ตอการเลือกใชบริการธุรกิจเชาซื้อรถยนตในระดับ
มากไดแก สวนประสมดานผลติภณัฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจําหนาย ดานบุคลากร ดานระบบการ
ใหบริการ อีกทั้งยังควรมีการสงเสริมการตลาดเนน
การโฆษณาผานสื่อตางๆ และเนนกลุมลูกคาเพศ
ชายเพื่อเพิ่มฐานลูกคา
 จีรพัฒน นาคาสุ, 2552 ไดทําการศึกษา
ถึงพฤติกรรมและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสิน
ใจใชบริการสินเชื่อซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง
ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดสระบุรี เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรม ความสัมพันธระหวางปจจัยสวน
บุคคลกับพฤติกรรมของผูบริโภค และความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับความ
สําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผู
บริโภครถยนตนั่งสวนบุคคลมือสองในอําเภอเมือง
จังหวัดสระบุรี พบวา 1)ความสัมพันธระหวางปจจัย
สวนบุคคลคือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธ
กับบุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อรถยนตมือสองและ
โอกาสในการซื้อรถยนตมือสอง 2)ความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนบุคคล คือเพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความ

สัมพันธกับการใหระดับความสําคัญของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในทุกดาน
 นายชัชวิน พิชญกุล, 2551 ไดทําการ
ศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อรถยนตของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษา
พฤติกรรรมและปจจัยที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อ
รถยนตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม
พบวาปจจัยที่มีผลตอวงเงินสินเชื่อ คือ เพศ อายุ 
สถานภาพ  ระดับการศึกษา รายไดครัวเรือนเฉลี่ย
ตอเดือน ระดับอัตราดอกเบี้ยที่ไดรับ  ระยะเวลา
การผอนชําระ เงินผอนชําระตองวด คาธรรมเนียม
ในการกู และวิธีในการชําระเงินคืน อีกทั้งปจจัย
ดานกระบวนการยังมีผลตอการใชบริการสินเชื่อ
รถยนตของผูบริโภคมากที่สุด รองลงมาคือปจจัย
ดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
มีผลตอการใชบริการสินเชื่อรถยนตของผูบริโภค
นอยที่สุด
 ธีระโชฒิ  กัลวทานนท, 2552 ไดทําการ
ศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการใชบริการ
สินเชื่อรถยนตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) จังหวัดปทุมธานี ซึ่งเปนการศึกษาถึงปจจัย
สวนบุคคล พฤติกรรมการเลือกใชบริการ และปจจัย
สวนประสมทางการตลาด รวมถึงความสัมพันธ
ระหวางปจจยัสวนบคุคล กบัพฤตกิรรมการใชบรกิาร
สินเชื่อรถยนตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) ในจังหวัดปทุมธานี พบวา1) เพศ อายุ 
สถานะภาพ ระดับอาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ราย
ไดครอบครัว มีความสัมพันธกับประเภทของรถและ 
2) ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ราย
ไดครอบครัวมีความสัมพันธกับระยะเวลาการขอสิน
เชื่อ
 นายศุภกิจ ฐิตญาโณ, 2555 ไดทําการ
ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อเชา
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ซื้อรถยนตของลูกคาธนาคารเกียรตินาคิน สาขา
เชียงใหม เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอ
การเลือกใชบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนต ของลูกคา
ธนาคารเกียรตินาคิน สาขาเชียงใหม และเพื่อศึกษา
ปญหา ขอเสนอแนะของผูใชบริการสินเชื่อเชาซื้อ
รถยนต ของธนาคารเกียรตินาคิน สาขาเชียงใหม พบ
วา 1) ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน
มีผลตอวงเงินที่ไดรับสินเชื่อ และอายุสถานภาพ 
อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีผลตอกับการผิดนัด
ชําระหนี้ 2) ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อสูงสุด
คือปจจัยดานกระบวนการ รองลงมาคือ ปจจัยดาน
ราคา ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานสถานที่ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ 3) ปจจัยดานการสง
เสริมการตลาด มีระดับความสําคัญปานกลางและ 
4) ปญหาในการใชบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนตที่มี
ความสาํคญัอนัดบัหนึง่คอืปญหาดานราคา รองลงมา
คือปญหาดานผลิตภัณฑ ปญหาดานบุคลากร ปญหา
ดานกระบวนการใหบริการ และปญหาดานสถานที่
 นายอุดมศักดิ์  สมิทธิเวทยวงศ, 2555
ไดทําการศึกษาความตองการใชบริการสินเชื่อ
รถยนตธนาคารเกียรตินาคินของผูบริโภคในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษาความตองการ 
ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อ
เชาซื้อรถยนต พบวา 1) ลูกคาตองการใหธนาคาร
แจงผลอนุมัติสินเชื่อภายใน 3 วันทําการ 2) ตองการ
วงเงินสินเชื่อรอยละ 90 ของราคาซื้อขายและ/หรือ
ราคาประเมิน 3) กลยุทธสงเสริมการขายที่สนใจ
คือการเสนออัตราดอกเบี้ยตํา 4) ตองการใหมีการ
สื่อสารขอมูลผานทางอินเทอรเน็ต 5) ตองการ
ใหธนาคารจัดสงเอกสารถึงมือผูเชาซื้อภายใน 2 
สัปดาห 6) สําหรับผูที่เชาซื้อรถยนตใหมตองการ
ตรวจสอบขอมูลดวยตนเองผานศูนยบริการขอมูล

มากที่สุด ตองการใหธนาคารเพิ่มชองทางการชําระ
เงินคางวดผานชองทางการหักจากบัญชีเงินฝาก
มากที่สุด ขอมูลที่ตองการใหเจาหนาที่ธนาคาร
แจงมาที่สุดคือ ขอมูลดานสินเชื่อสวนบุคคล และ
ตองการใหเจาหนาที่ติดตาม แจงเตือนการตออายุ
ภาษีรถยนต 7) สําหรับผูซื้อรถยนตมือสองตองการ
ใหเจาหนาที่ติดตาม แจงเตือนการครบกําหนดชําระ
หนี้มากที่สุด และ 8) ปจจัยทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑและดานราคา มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ใชบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนตมากที่สุด
 โดยสมมติฐานในการวิจัยปจจัยที่มีผลใน
การเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองคือปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
บุคลากรหรือพนักงาน กระบวนการใหบริการ และ
สิ่งแวดลอมทางกายภาพที่แตกตางกัน สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสองของ
ลูกคาแตกตางกัน และมีลําดับความสําคัญตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสองของ
ลูกคาไมเทากัน

• ÇÔ¸Õ¡ÒÃ´íÒà¹Ô¹¡ÒÃÇÔ¨ÑÂ •
 การศึกษาครั้งนี้ ไดศึกษาถึงผลิตภัณฑสินเชื่อ
ประเภทสินเชื่อรถยนตมือสองที่มีลักษณะของ
ผลิตภัณฑแตกตางกันของสถาบันการเงินหรือบริษัท
ที่ใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองในป 2557 โดยจัด
เก็บขอมูลแบบปฐมภูมิโดยใชวิธีการสอบสัมภาษณ
ผูบริหารระดับผูอํานวยการสถาบันการเงินทั้งหมด
ของผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองจํานวน 13 
ตัวอยาง ในระหวางเดือนกุมภาพันธ ถึงมีนาคมป 
พ.ศ. 2558 โดยกลุมตัวอยางที่มีคุณสมบัติดังนี้ 
1.เปนผูอํานวยการในสวนงานวิเคราะหสินเชื่อ
รถยนต ประสบการณ 8 ป,  2. เปนผูอํานวยการใน
สวนงานพัฒนาธุรกิจสินเชื่อรถยนต ประสบการณ 
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5 ป, 3.เปนผูบริหารสวนงานขายสินเชื่อรถยนต
ภาคอีสาน ประสบการณ 10 ป, 4.เปนผูอํานวย
การในสวนงานบริหารการเงินและวางแผนธุรกิจสิน
เชื่อรถยนต ประสบการณ 7 ป,  5.เปนรองกรรม
การบริษัทธุรกิจสินเชื่อรถยนต  ประสบการณ 15 
ป,   6.เปนผูบริหารสวนงานขายสินเชื่อรถยนต
ภาคกลาง ประสบการณ 10 ป, 7.เปนรองผูอํานวย
การ ในส วน ง านพัฒนาธุ ร กิ จ สิ น เชื่ อ รถยนต  
ประสบการณ 8 ป,  8.เปนผูบริหารบริษัทธุรกิจ
สินเชื่อรถยนต ประสบการณ 10 ป,  9.เปนผู
บริหารสวนงานขายสินเชื่อรถยนตเขตกรุงเทพ 
ประสบการณ  5 ป,  10.เปนผูบริหารสวนงานขาย
สินเชื่อรถยนตเขตกรุงเทพ ประสบการณ 10 ป, 
11.เปนผูอํานวยการในสวนงานเรงรัดหนี้สินเชื่อ
รถยนต ประสบการณ 5 ป,  12.เปนผูบริหารบริษัท
ธุรกิจสินเชื่อรถยนตและรถบรรทุก ประสบการณ 
10 ป, 13.เปนผูบริหารสวนงานขายสินเชื่อรถยนต
ภาคเหนือ ประสบการณ 10 ป
 ทั้งนี้ผูวิจัยไดประมวลแนวความคิดจากการ
อานทบทวนเอกสารงานวิจัยที่ เกี่ยวของ และ
นํามากําหนดเปนกรอบแนวคิดงานวิจัยเพื่อเปน
แนวทางในการศึกษาครั้งนี้ โดยแบงปจจัยที่มีผล
ตอการเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสองเปน 
7 ดานคือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด บุคลากรหรือพนักงาน 
กระบวนการใหบริการ สิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
ซึ่งในแตละปจจัย สามารถจําแนกเปนปจจัยยอยๆ 
เพื่อใหสามารถเขาถึงและสามารถกําหนดลําดับ
ความสําคัญของปจจัยดังกลาวไดอยางแทจริง โดย
ใชกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห (Analytic 
Hierarchy Process; AHP) เปนเครื่องมือกําหนด
ลําดับความสําคัญและสามารถแสดงกรอบแนวคิด
ในการศึกษาครั้งนี้ ไดตามภาพที่ 1 ดานลาง

ÀÒ¾·Õè 1 ¡ÃÍºá¹Ç¤Ố »˜̈ Ñ̈Â·ÕèÁÕ¼Åã¹¡ÒÃà¾ÔèÁÂÍ´¢ÒÂ

ÊÔ¹àª×èÍÃ¶Â¹μ�Á×ÍÊÍ§
 การพิจารณาความสําคัญของแตละปจจัยที่มี
ผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองซึ่งแบง
ปจจัยเปน 7 ดาน คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ
จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากรหรือ
พนักงาน กระบวนการใหบริการ สิ่งแวดลอมทาง
กายภาพ โดยมีความหมายในแตปจจัยที่ทําการ
ศึกษาดังนี้
 1. ผลิตภัณฑ (Product : P1)  หมายถึงสิ่งที่
องคกรเสนอขายเพื่อตอบสนองความตองการของ
ลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ปจจัยดานผลิตภัณฑที่
ผูวิจัยสนใจศึกษาในครั้งนี้ไดแก ปจจัยดานความ
แตกตางของผลิตภัณฑสินเชื่อ (A1) และปจจัยดาน
ความหลากหลายของผลติภณัฑสนิเชือ่(A2) ซึง่หมาย
ถึง วงเงินสินเชื่อ เอกสารที่ใชประกอบการพิจารณา
อนุมัติ การคําประกัน ความมีชื่อเสียงและภาพพจน
ของสถาบันการเงิน
 2. ราคา (Price : P2) หมายถึงคุณคาของ
ผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ซึ่งเปนตนทุนของลูกคา
ในการเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับ
ราคาผลิตภัณฑนั้นๆ หากผลิตภัณฑใดมีคุณคาสูง
กวาราคา ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ ปจจัยดานราคา
ที่ผูวิจัยสนใจศึกษาในครั้งนี้ไดแก ปจจัยดานอัตรา
ดอกเบี้ย (B1) ปจจัยดานคาธรรมเนียม (B2)
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place : P3) หมาย
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ถึงโครงสรางชองทางการจัดจําหนาย เพื่อเคลื่อน
ยายผลิตภัณฑจากองคกรไปยังลูกคากลุมเปาหมาย 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูวิจัยสนใจ
ศึกษาในครั้งนี้ไดแก  ปจจัยดานชองทางการเสนอ
ขายสินเชื่อ (C1) และปจจัยดานชองทางการชําระ
หนี้ (C2) 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion : P4) 
เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูขายและผูซื้อ เพื่อ
สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อหรือเลือกใช
บริการ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่ผูวิจัย
สนใจศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ปจจัยดานการโฆษณา 
(D1) และปจจัยดานการสงเสริมที่ไมใชการโฆษณา 
(D2)
 5. บุคลากร, พนักงาน (People : P5) ประกอบ
ดวยบุคคลทั้งหมดในองคกรผูเปนเจาของผลิตภัณฑ
นั้นๆ ซึ่งจะมีผลตอคุณภาพของการใหบริการทั้งสิ้น 
เพื่อใหสามารถสงมอบผลิตภัณฑไปยังลูกคาไดอยาง
มีประสิทธิภาพ ปจจัยดานบุคลากรหรือพนักงานที่ผู
วิจัยสนใจศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ปจจัยดานเจาหนาที่
ผูใหบริการสินเชื่อ (E1) และปจจัยดานคุณสมบัติเจา
หนาที่ผูอนุมัติสินเชื่อ (E2)
 6. กระบวนการใหบรกิาร (Process : P6) ซึ่งตอง
อาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพ รวมถึงเครื่องมือที่
ทันสมัย มีความความสะดวก รวดเร็วในการติดตอ 
ทําใหเกิดกระบวนการที่สามารถสงมอบผลิตภัณฑ
ที่มีคุณภาพใหถึงมือลูกคากลุมเปาหมายไดอยางมี
ประสิทธิผล ปจจัยดานกระบวนการใหบริการที่ผู
วิจัยสนใจศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ปจจัยดานขั้นตอน
การขออนุมัติสินเชื่อ (F1) ปจจัยดานระยะเวลาการ
อนุมัติสินเชื่อ (F2) และปจจัยดานขั้นตอนการชําระ
หนี้ (F3)

 7. สิ่ งแวดลอมทางกายภาพ  (Phys ica l

Evidence : P7) เปนสิ่งที่ลูกคาใชเปนเครื่องหมาย
แทนคุณภาพของการใหบริการ ซึ่งตองทําใหมีความ
เหมาะสมและคงไวซึ่งลักษณะเฉพาะของธุรกิจนั้นๆ 
ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพที่ผูวิจัยสนใจ
ศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ปจจัยดานภาพลักษณของ
สถานที่ใหบริการ (G1) ปจจัยดานภาพลักษณของ
เจาหนาที่ผูใหบริการ (G2) และปจจัยดานเทคโนโลยี
ของเครื่องมือ (G3)  
 ทั้งนี้ ในการศึกษามีขั้นตอนและวิธีการจัดเก็บ
ขอมูลโดยการสรางแบบสัมภาษณและกําหนดลําดับ
ความสําคัญของปจจัยตางๆที่มีผลตอการเพิ่มยอด
ขายสินเชื่อของผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง
ทั้งที่เปนสถาบันการเงินและไมใชสถาบันการเงิน 
ผูวิจัยไดสรางขึ้นจากการรวมรวมเอกสารตางๆ รวม
ถึงการนําประสบการณของผูวิจัยเอง ดังนี้
 1) ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีจากหนังสือ ผลงาน
วิจัยที่เกี่ยวของ ตลอดจนเอกสารอื่นๆ เพื่อนําขอมูล
มาสรางเปนแบบสัมภาษณประกอบดวยแนวความ
คิดดานกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห แนวคิด
ดานพฤติกรรมผูบริโภค แนวคิดสวนประสมทางการ
ตลาด และแนวความคิดดานการตัดสินใจซื้อ ดังที่
กลาวไวแลวขางตน  ทั้งนี้ก็เพื่อใหเขาใจถึงพฤติกรรม
ของผูบริโภค สามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาด 
และตอบสนองความตองการผูบริโภคไดอยางมี
ประสิทธิภาพ ภายใตความเสี่ยงที่ยอมรับได
 2) สรางแบบสัมภาษณฉบับราง เสนอคณะ

กรรมการที่ปรึกษา และผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานโดย
ครอบคลุมถึงเนื้อหาและความถูกตองของสํานวน
การใชภาษา พรอมทั้งปรับปรุง แกไขตามคําแนะนํา
ที่ ไดรับ โดยใชแบบสัมภาษณแบบมีโครงสราง
ซึ่งแบงเนื้อหาการสัมภาษณออกเปน 3 สวน คือ 

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูถูกสัมภาษณซึ่ง

Edit 1-8-59_Book (KAB 12.indb   26Edit 1-8-59_Book (KAB 12.indb   26 8/1/2016   11:18:56 AM8/1/2016   11:18:56 AM



27

ÇÒÃÊÒÃà¡ÉμÃÈÒÊμÃ� Ø̧Ã¡Ô¨»ÃÐÂØ¡μ�  27

ประกอบดวย ชื่อ – สกุลผูถูกสัมภาษณ เพศ อายุ 
อายุงาน ตําแหนงองคกร รายไดตอเดือน สถานที่
ทํางาน
 สวนที่ 2  บทสัมภาษณเพื่อประเมินความ
สําคัญของปจจัยมีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อ
รถยนตมือสองซึ่งเปนคําถามปลายปด แบงเปน 2 
หัวขอยอยไดแก
  2.1 การประเมินความสําคัญของปจจัยที่มี
ผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง
  2.2 การประเมนิความสาํคญัของปจจยัยอย
ที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง
 สวนที่ 3 ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่นๆ
เปนคําถามปลายเปดสําหรับขอคิดเห็นและขอเสนอ
แนะของผูบริหารสถาบันการเงิน หรือเจาของกิจการ
ทองถิ่นที่นอกเหนือจากคําถามขางตน
 3) ทดสอบแบบสัมภาษณ โดยสัมภาษณกับผู
เชี่ยวชาญดานสินเชื่อรถยนตมือสอง จํานวน 2 ทาน 
เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงและความเขาใจของ
แบบสัมภาษณ
 4) ปรบัปรงุแกไขแบบสมัภาษณตามปญหา คาํ
แนะนําหรือขอเสนอแนะที่ไดรับมา
 5) นําแบบสัมภาษณที่ปรับปรุงเรียบรอยแลว 
ไปเก็บรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณบุคคลกลุม
เปาหมายที่กําหนดไว
 6)  ประมวลผลผลที่ไดจากการสัมภาษณดวย
กระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะหและสรุปผล
การวิเคระห

• ¼Å¡ÒÃÇÔ¨ÑÂáÅÐÍÀÔ»ÃÒÂ¼Å •
 การศึกษาปจจัยที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสิน
เชื่อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง โดยใชกระบวนการ
ลําดับชั้นเชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy 
Process; AHP) เปนเครื่องมือกําหนดลําดับความ
สําคัญของปจจัยดังกลาวทั้ง 7 ดานคือ ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัย
ดานบุคลากรหรือพนักงาน ปจจัยดานกระบวนการ
ใหบริการ และปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ
(ดังที่แสดงผลในตารางที่ 1)พบวาการประเมิน
ความสําคัญของปจจัยที่มีผลในการเพิ่มยอดขาย
สินเชื่อรถยนตมือสองพบวาปจจัยที่ผู ใหบริการ
สินเชื่อรถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความ
สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานราคาและปจจัยดาน
บุคลากรหรือพนักงานมีความสําคัญเทากัน รองลง
มาคือปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย และสุดทายปจจัยดาน
สิ่งแวดลอมทางกายภาพ  มีความสําคัญนอยลงมา
ตามลําดับ

μÒÃÒ§·Õè 1 การประเมินความสําคัญของปจจัยที่มีผล
ในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง

 โดย  
  P1  คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
  P2  คือ ปจจัยดานราคา 
  P3  คือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
    P4  คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
  P5  คือ ปจจัยดานบุคลากร, พนักงาน  
  P6  คอื ปจจยัดานกระบวนการใหบรกิาร 
  P7  คือ ป จจั ยด าน ส่ิ งแวดล อมทาง
    กายภาพ
 จากผลขางตนแสดงใหเห็นวาสถาบันการเงิน
ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองใหความสําคัญ
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กับปจจัยดานราคาและปจจัยดานบุคลากรหรือ
พนักงานเปนอยางมาก เนื่องจากเห็นวาลูกคา
จะพิจารณา และตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อ
จากสถาบันการเงินที่เสนอดอกเบี้ยเงินกู และคา
ธรรมเนียมตําที่สุด เพราะทําใหคาใชจายรวมในการ
ซือ้รถยนตมอืสองนอยกวาโดยเปรยีบเทยีบ นอกจาก
นี้ ความมีใจเปนผูใหบริการของพนักงานและทักษะ
ความสามารถของผูอนมัติสินเชื่อยังมีความสําคัญไม
นอยไปกวาปจจัยดานราคา เนื่องจากจะทําใหลูกคา
ไดรับขอมูลที่ถูกตองสมบูรณ รวดเร็ว และการอนุมัติ
ที่มีมาตรฐาน ลูกคาเกิดความพึงพอใจ และบอกตอ
ไปยังลูกคารายอื่นๆ
 นอกจากนี้ในแตละปจจัยหลัก 7 ปจจัยขางตน 
ผูวิจัยยังจําแนกเปนปจจัยยอยๆ จํานวน 2-3 ปจจัย 
เพื่อใหสามารถเขาถึงและสามารถกําหนดลําดับ
ความสําคัญของปจจัยดังกลาวไดอยางแทจริง ดังนี้     

 1) ปจจัยดานผลิตภัณฑ
 จากการประเมินความสําคัญของปจจัยยอยดาน
ผลิตภัณฑที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนต
มือสองพบวาผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองให
ความสนใจหรือใหความสําคัญตอปจจัยดานความ
แตกตางของผลิตภัณฑสินเชื่อ มากกวาปจจัยดาน
ความหลากหลายของผลิตภัณฑสินเชื่อ 
  อยางไรก็ตาม ความสําคัญดังกลาวมีความ
แตกตางกันไมมากนัก อาจมองไดวาปจจัยยอย
ดานผลิตภัณฑ ทั้งปจจัยดานความแตกตางของ
ผลิตภัณฑสินเชื่อและปจจัยดานความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑสินเชื่อมีความสําคัญเทาๆ กัน โดยที่
สถาบันการเงินสามารถใชกลยุทธในการสรางความ
แตกตางจากคูแขง หรือการสรางผลิตภัณฑที่มีความ
หลากหลายไดเชนเดียวกัน
 

 2) ปจจัยดานราคา
 จากการประเมินความสําคัญของปจจัยยอยดาน
ราคาที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือ
สองพบวาผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองใหความ
สนใจหรือใหความสําคัญตอปจจัยดานอัตราดอกเบี้ย
เงินใหกูยืม มากกวาปจจัยดานคาธรรมเนียมการให
บริการสินเชื่อ
  ทั้งนี้ จะเห็นไดวาปจจัยดานอัตราดอกเบี้ย
มีความสําคัญมากกวาปจจัยดานคาธรรมเนียม
มากกวา 2 เทา นั่นแสดงใหเห็นวาลูกคาจะเปรียบ
เทียบความแตกตางดานอัตราดอกเบี้ยของสถาบัน
การเงินตางๆ เปนอันดับแรก อาจเนื่องจาก อัตรา
ดอกเบี้ยเปนคาใชจายในการขอสินเชื่อที่มีสัดสวน 
และระยะเวลาการชําระที่มากกวาคาธรรมเนียม จึง
ใหความสําคัญมากกวานั่นเอง
 3) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
  จากการประเมนิความสาํคญัของปจจยัยอย
ดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลในการเพิ่มยอด
ขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสินเชื่อ
รถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานชองทางการเสนอขายสินเชื่อ มากกวา
ปจจัยดานชองทางการชําระหนี้
  อยางไรก็ตาม ปจจัยดานชองทางการเสนอ
ขายสินเชื่อ และปจจัยดานชองทางการชําระหนี้มี
ความสําคัญไมแตกตางกันมากนัก ดังนั้นผูใหบริการ
สินเชื่อสามารถพัฒนาชองทางการเสนอขายสินเชื่อ
และชองทางการชําระหนี้ใหมีความสะดวก และมี
ประสทิธภิาพเพือ่เพิม่ความพงึพอใจใหกบัลกูคา เพิม่
สวนแบงตลาดดานสินเชื่อรถยนตมือสอง
 4) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
  จากการประเมินความสําคัญของปจจัย
ยอยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลในการเพิ่ม
ยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสิน
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เชื่อรถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานการโฆษณา มากกวาปจจัยดานการสง
เสริมที่ไมใชการโฆษณา
 ทั้งนี้ ผูใหบริการสินเชื่อใหความสําคัญกับปจจัย
ดานการโฆษณามากกวาปจจัยดานการสงเสริมที่
ไมใชการโฆษณา เนื่องจากเห็นวาเปนการเขาถึงผู
บริโภคไดดีกวา  มีผลในการเพิ่มยอดขายมากกวา 
โดยชองทางการโฆษณามีหลายชองทาง ทั้งทาง
โฆษณาผานโทรทัศน วิทยุ เครือขายทางสังคม 
เปนตน
 5) ปจจัยดานบุคลากร, พนักงาน
  จากการประเมินความสําคัญของปจจัย
ยอยดานบุคลากรหรือพนักงานที่มีผลในการเพิ่ม
ยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสิน
เชื่อรถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานเจาหนาที่ผูใหบริการสินเชื่อ มากกวา
ปจจัยดานคุณสมบัติเจาหนาที่ผูอนุมัติสินเชื่อ
  จากผลการวจิยัขางตน ทีผู่ใหบรกิารสนิเชือ่
ใหความสาํคญัตอปจจยัดานเจาหนาทีผู่ใหบรกิารสนิ
เชื่อ มากกวาปจจัยดานคุณสมบัติเจาหนาที่ผูอนุมัติ
สินเชื่อนั่นหมายถึงการตอนรับ  การสื่อสารและการ
ใหขอมูลดานสินเชื่อกับลูกคา เปนสิ่งสําคัญตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อของลูกคา
 6) ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ
  จากการประเมนิความสาํคญัของปจจยัยอย
ดานกระบวนการใหบริการที่มีผลในการเพิ่มยอด
ขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสินเชื่อ
รถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญมาก
ที่สุดคือปจจัยดานขั้นตอนการขออนุมัติสินเชื่อ รอง
ลงมาคือปจจัยดานระยะเวลาการอนุมัติสินเชื่อ และ
ปจจัยดานขั้นตอนการชําระหนี้ตามลําดับ
  ปจจัยดานขั้นตอนการขออนุมัติสินเชื่อ  
และปจจัยดานระยะเวลาการอนุมัติสินเชื่อมีความ

สําคัญตอการเพิ่มยอดสินเชื่อของสถาบันการ
เงินเทาๆ กัน ซึ่งผู ใหบริการสินเชื่อควรทําให
กระบวนการอนุมัติมีมาตรฐาน รวดเร็ว เพื่อเพิ่ม
ความสามารถในการแขงขันในตลาดสินเชื่อรถยนต
มือสอง
 7) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
  จากการประเมินความสําคัญของปจจัย
ยอยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลในการเพิ่ม
ยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสิน
เชื่อรถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญ
มากทีส่ดุคอืปจจยัดานภาพลกัษณของเจาหนาทีผู่ให
บริการ รองลงมาคือปจจัยดานภาพลักษณของสถาน
ที่ใหบริการ และปจจัยดานเทคโนโลยีของเครื่องมือ
ตามลําดับ
  อยางไรก็ตาม ในกระบวนการตัดสินใจ
ที่มีเหตุผลนั้นไมเพียงแตจะพิจารณาจากตัวเลข
ขางตนเทานั้น ผูวิจัยจึงเพิ่มการตรวจสอบผลการ
วิจัยวามีความสอดคลองกัน หรือเปนเหตุเปนผล
กันโดยใชหลักการความสอดคลองกันของเหตุผล
(Consistency) หากคาความสอดคลองอยู ใน
ระดับที่ยอมรับไดหรือเพดานการยอมรับได แสดง
ถึงกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะหในครั้งนี้ มี
เหตุผล ยอมรับได ทั้งนี้จะพิจารณาจากคาแลมดา
แมกซ (λmax) และคาดัชนีของความสอดคลองกัน 
(Consistency Ratio : CR)  ดังนี้
 1) พิจารณาจากคาแลมดาแมกซ  (λmax)
  คาแลมดาแมกซ (λmax) คือผลรวมของ
ผลคูณของ 1) ผลรวมของแตละปจจัยทั้งเจ็ดปจจัย 
และ 2) ลําดับความสําคัญเฉพาะแหงทั้งเจ็ดปจจัย 
หากเทากับจํานวนปจจัยที่ถูกนํามาเปรียบเทียบ
หรือเทากับ 7 พอดีจะหมายถึงงานวิจัยครั้งนี้มีความ
สอดคลองหรอืเปนเหตเุปนผลกนั  ซึง่คาแลมดาแมกซ
จากตัวอยางในงานวิจัยนี้เทากับ 7.09 ดังที่แสดงผล
ในตารางที่ 2
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μÒÃÒ§·Õè 2 หลักการความสอดคลองกันของเหตุผล

 

 จากการพิจารณาคาแลมดาแมกซ ไมเทากับ
จํานวนปจจัยที่ถูกนํามาเปรียบเทียบ คือเทากับ 
7.09 นั่นหมายถึงการใหลําดับความสําคัญในครั้งนี้
ไมมีความสอดคลองกันของเหตุผล อยางไรก็ตามคา
แลมดาแมกซมีคามากกวาจํานวนปจจัยที่ถูกนํามา
เปรียบเทียบเพียง 0.09 เทานั้น อีกทั้งเรายังสามารถ
พิจารณาความเปนเหตุเปนผลเพิ่มเติมไดอีกจากคา
ดัชนีความสอดคลอง (Consistency Ratio: CR) ใน
หัวขอถัดไป
 2) พิจารณาจากคาดัชนีของความสอดคลอง
กัน (Consistency Ratio: CR)
  คาดัชนีความสอดคลอง (Consistency 
Ratio : CR) คือสัดสวนความสมเหตุสมผลแสดง
ความสอดคลองกันของเหตุผลในความสําคัญของ
แตละปจจัยที่นํามาวิจัยและนําคาที่ ไดจากการ
คํานวณมาเปรียบเทียบกับคา CRมาตรฐาน

  ทัง้นีค้าดชันคีวามสอดคลองจากการเปรยีบ
เทียบความสําคัญทั้ง 7 ปจจัยในงานวิจัยครั้งนี้ 
เทากับ 0.01 หรือรอยละ 1 ซึ่งนอยกวาดัชนีความ
สอดคลองมาตรฐานที่เทากับรอยละ 10 ซึ่งหมายถึง
การจัดลําดับความสําคัญของ 7 ปจจัยซึ่งเปนสวน
ประสมทางการตลาดที่สําคัญตอยอดขายสินเชื่อ
รถยนตมือสอง มีความสอดคลองเปนเหตุและผล
กัน หรืออาจกลาวไดวาการจัดลําดับความสําคัญของ
สวนประสมทางการตลาดที่เปนปจจัยที่สงผลตอย
อดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง ทั้งปจจัยหลัก และ
ปจจัยยอยมีความนาเชื่อถือ

  จากการศึกษานี้ยังพบวา ผลการวิจัย
สอดคลองกับผลการวิจัยของจีรพัฒน นาคาสุ 
(2552) และอุดมศักดิ์  สมิทธิเวทยวงศ (2555) โดย
ปจจัยที่ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองใหความ
สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานราคาและปจจัยดาน
บุคลากรหรือพนักงาน ซึ่งเปนปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตของผูบริโภค
มากที่สุด

• º·ÊÃØ»áÅÐ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ð •
 การศึกษาปจจัยที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสิน
เชื่อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง โดยใชกระบวนการ
ลําดับชั้นเชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy 
Process; AHP) เปนเครื่องมือกําหนดลําดับความ
สําคัญของปจจัยดังกลาวทั้ง 7 ดานคือ พบวา
ปจจัยที่ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองใหความ
สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานราคาและปจจัยดาน
บุคลากรหรือพนักงานซึ่งมีความสําคัญเทากัน รอง
ลงมาคือปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และสุดทาย
ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  มีความสําคัญ
นอยลงมาตามลําดับ
 นอกจากนี้ ยังมีการพิจารณาถึงลําดับความ
สําคัญของปจจัยยอยของทั้ง 7 ปจจัยหลัก เพื่อให
สามารถเขาถงึและสามารถกาํหนดลาํดบัความสาํคญั
ของปจจัยดังกลาวไดอยางแทจริง ดังนี้

 ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ  ซึ่งแบงการศึกษา
ออกเปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัยดานความแตก
ตางของผลิตภัณฑสินเชื่อมีความสําคัญมากกวา
ปจจัยดานความหลากหลายของผลิตภัณฑสินเชื่อ 

 ปจจัยยอยดานราคา ซึ่งแบงการศึกษาออก
เปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัยดานอัตราดอกเบี้ย
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เงินใหกูยืมมีความสําคัญมากกวาปจจัยดานคา
ธรรมเนียมการใหบริการสินเชื่อ

 ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย ซึ่ง
แบงการศึกษาออกเปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัย
ดานชองทางการเสนอขายสินเชื่อมีความสําคัญ
มากกวาปจจัยดานชองทางการชําระหนี้

 ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งแบง
การศึกษาออกเปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัยดาน
การโฆษณามีความสําคัญมากกวาปจจัยดานการสง
เสริมที่ไมใชการโฆษณา

 ปจจัยยอยดานบุคลากรหรือพนักงาน ซึ่งแบง
การศึกษาออกเปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัยดาน
เจาหนาที่ผูใหบริการสินเชื่อมีความสําคัญมากกวา
ปจจัยดานคุณสมบัติเจาหนาที่ผูอนุมัติสินเชื่อ

 ปจจัยยอยดานกระบวนการใหบริการ ซึ่งแบง
การศึกษาออกเปน 3 ปจจัยยอย พบวาปจจัยที่
สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานขั้นตอนการขออนุมัติ
สินเชื่อ รองลงมาคือปจจัยดานระยะเวลาการอนุมัติ
สินเชื่อ และปจจัยดานขั้นตอนการชําระหนี้ตาม
ลําดับ

 ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย ซึ่ง
แบงการศึกษาออกเปน 3 ปจจัยยอย พบวาปจจัย
ที่สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานภาพลักษณของ
เจาหนาที่ผู ใหบริการ รองลงมาคือปจจัยดาน
ภาพลักษณของสถานที่ใหบริการ และปจจัยดาน
เทคโนโลยีของเครื่องมือตามลําดับ
 นอกจากนีก้ารพจิารณาหลกัการความสอดคลอง
กันของเหตุผลคือคาที่แสดงความเชื่อมโยงกัน
ระหวางปจจัยหรือประสบการณหรือความชํานาญ
ของกลุมตัวอยาง พบวาเมื่อพิจารณาจากคาแลม
ดาแมกซ (λmax) การใหลําดับความสําคัญในครั้ง
นี้ไมมีความสอดคลองกันของเหตุผล แตอยางไร

ก็ตามเมื่อพิจารณาจากคาดัชนีของความสอดคลอง
กัน (Consistency Ratio : CR) พบวาคาความ
สอดคลองอยูในระดับที่ยอมรับไดหรือเพดานการ
ยอมรับได แสดงถึงกระบวนการจัดลําดับความ
สําคัญของ 7 ปจจัยซึ่งเปนสวนประสมทางการตลาด
ที่สําคัญตอยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง มีความ
สอดคลองเปนเหตุและผลกัน

• ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ð·Õèä Œ́¨Ò¡¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ¤ÃÑé§¹Õé •
 1. ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองควรเนน
กลยุทธทางการตลาดดานราคา คือการกําหนด
อัตราดอกเบี้ย และคาธรรมเนียม ที่ตํากวาคูแขงโดย
เปรียบเทียบ เพื่อเพิ่มยอดขายและสวนแบงตลาดสิน
เชื่อรถยนตมือสอง อยางไรก็ตาม ควรพิจารณาถึง
ตนทุนขาย ตนทุนการดําเนินงาน และตนทุนอื่นๆ 
ประกอบกันไปดวย
 2. ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองควรเนน
กลยุทธทางการตลาดดานบุคลากรและพนักงาน 
เชนเดียวกับกลยุทธทางดานราคา เชน การใหความ
รู การอบรม การดูแลหรือการสวัสดิการพนักงานให
กับบุคลากรภายในองคกร เพื่อสรางตัวแทนองคกร
ที่มีประสิทธิภาพ สรางภาพลักษณที่ดีใหแกองคกร 
และเพื่อสงมอบบริการที่ดีใหกับลูกคา 

• ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ðã¹¡ÒÃ·íÒÇÔ Ñ̈Â¤ÃÑé§μ ‹Íä» •
 1. ผูวจิยัเหน็วาควรนาํปจจยัอืน่ๆ ทีน่อกเหนอื
ปจจัยทางการตลาดมาศึกษาและวิเคราะหวามีผล
ในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองมากนอย
เพียงใด เชนปจจัยดานธรรมมาภิบาล ปจจัยดาน
การดูแลพนักงานในองคกร เพื่อใหครอบคลุมปจจัย
ในทุกทุกดานและสะทอนความเปนจริงมากขึ้น 
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 2. กลุมตัวอยางที่จะศึกษาครั้งตอไปควรเพิ่ม
มุมมองของลูกคา ผูใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง 
โดยการสัมภาษณหรือสอบถามผูที่เขามาติดตอขอใช
บริการสินเชื่อที่สถาบันการเงิน เพื่อทราบถึงปจจัยที่
มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง และ
ลําดับความสําคัญของปจจัยดังกลาวมากยิ่งขึ้น
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