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 บทคัดยอ 
 
 การศึกษาคร้ังนี้มี 3 วัตถุประสงคคือ หนึ่ง เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการสินเช่ือ
เชาซ้ือรถยนตของลูกคาธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม  สอง เพ่ือศึกษาปจจัย
ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ของลูกคาธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) 
สาขาเชียงใหม  สาม เพื่อศึกษาปญหาและขอเสนอแนะของผูใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ของ
ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม 
 ขอมูลท่ีใชในการศึกษาเปนขอมูลปฐมภูมิท่ีเก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม โดยการเก็บ
ขอมูลของกลุมตัวอยางของผูเขามาใชบริการ ณ ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) สาขา
เชียงใหม  โดยกลุมตัวอยางผูบริโภคจํานวน  400 ตัวอยาง  และสถิติ ท่ีใชในการวิ เคราะห
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ใช
การวิเคราะหแบบไคสแควร (Chi-square) การวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ใชมาตราวัดแบบมาตราสวนประเมินคา
ตามแนวคิดของลิเคิรท (Likert’s Scale) และการวิเคราะหปญหาใชการวิเคราะหโดยการจัดลําดับ 
(Ranking) 
 ผลการศึกษาขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางผูใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต กับธนาคาร
เกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม จํานวน 400 ราย พบวาสวนใหญเปนเพศชาย มากกวา



จ 
 

เพศหญิง ชวงอายุสวนใหญ 30-49 ป สถานภาพสมรส มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี สวนใหญ
ประกอบธุรกิจสวนตัวหรือคาขาย มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,000-39,999 บาท 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมของกลุมตัวอยางผูใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต กับธนาคาร
เกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม พบวาสวนใหญไดรับวงเงินสินเช่ือ 300,000-599,999 
บาท สวนมากเลือกระยะเวลาผอนชําระคางวดมากกวา 60 เดือน อัตราดอกเบ้ียท่ีไดรับสวนใหญ 
รอยละ 3.00-5.99  ผูบริโภคสวนใหญมียอดการชําระสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตตอเดือนอยูท่ี 6,000-
7,999 บาท และสวนใหญสะดวกที่จะชําระคาบริการท่ีธนาคารเกียรตินาคินโดยตรง ผูใชบริการ
สวนใหญไมเคยผิดนัดชําระหนี้ ประเภทรถยนตสวนใหญใชบริการเชาซ้ือเปนรถมือสอง และใช
บริการสินเช่ือเชาซ้ือ รถกระบะเปนสวนมาก 

ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ธนาคารเกียรติ
นาคิน จํากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม ปจจัยท่ีมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 ไดแก 
ระดับการศึกษากับวงเงินท่ีไดรับสินเช่ือ อาชีพกับวงเงินท่ีไดรับสินเช่ือ  รายไดรวมเฉล่ียกับวงเงินท่ี
ไดรับสินเช่ือ  อายุกับการผิดนัดชําระหนี้  สถานภาพสมรสกับการผิดนัดชําระหนี้  อาชีพกับการผิด
นัดชําระหนี้  รายไดรวมเฉล่ียกับการผิดนัดชําระหนี้ 

ผลการศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
สินเช่ือรถยนตของลูกคาธนาคารเกียรตินาคิน สาขาเชียงใหมพบวาปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือปจจัย
ดานกระบวนการ รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ท้ังสองปจจัยมีระดับความสําคัญมากท่ีสุด สวน 
ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานสถานท่ี ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีระดับความสําคัญมาก, และปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด มีระดับความสําคัญปานกลาง ตามลําดับ 

ผลการศึกษาความสําคัญของปญหาในการใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ของกลุม
ตัวอยาง ผูใชบริการธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม พบวาปญหาท่ีมี
ความสําคัญอันดับหนึ่งคือปญหาดานราคา รองลงมาไดแกปญหาดานผลิตภัณฑ ปญหาดาน
บุคลากร ปญหาดานกระบวนการใหบริการ ปญหาดานสถานที่ และปญหาดานการสงเสริม
การตลาด ตามลําดับ 
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ABSTRACT 
 
The objectives of this study are firstly, to study customer behavior on selecting  

automobile loan service in Chiang Mai branch, secondly, to study the factors affecting the use of 
automobile loan among  Kiatnakin Bank (Public) Co., Ltd.’s customers– Chiang Mai Branch, and 
finally to identify the problems and recommendation from customers. 

Primary data were collected from questionnaire which was distributed to walk-in 
customers to Kiatnakin Bank (Public) Co., Ltd.’s, Chiang Mai branch. A total of 400 samples was 
taken then in total, processed with Chi-square to find the relation between factors and selection 
behavior. The relationship between marketing mix and behavior of using automobile service is 
rated by Likert’s Scale with the ranking analysis. 

The research result from Kiatnakin Bank (Public) Co., Ltd.’s, Chiang Mai branch of the  
sample found that most of them were male aged between 30 and 49 years of age, educated at a 
bachelor degree level, who were business owners with a monthly income of 20,000-39,999 baht 
,with a loan size of 300,000-599,999 bath. Most of them selected 60 months or longer payment 
period. 
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The interest rate is around 3.00-5.99% reflecting 6,000-7,999 bath installment and the 
most preferable payment channel is via the bank branch. Most customers pay monthly installment 
on time and popular type of vehicle is second-hand pick-up truck. 

The coefficient of some factors found that factors had relationships with statistically 
significance difference at .05 level are education level and loan size, occupation and loan size, 
average monthly income and loan size, age and loan delinquency, marital status and loan 
delinquency, occupation and loan delinquency, average monthly income and loan delinquency. 

The marketing mix effecting Chiang Mai customer decision on automobile loan service 
selection with highest average is approval process, the second high is price. The other factors 
were personnel, place, and product with high average and medium average for marketing 
promotion factor. 

The most important problem according to Chiang Mai customer is price. The lower 
ranked problems are product, personnel, approval process, place and marketing promotion 
respectively.  

 

 
 
 
 


