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การคนควาแบบอิสระน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ
บริการสินเช่ือสวนบุคคลท่ีไมมีหลักประกันของธนาคารพาณิชยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ
ผูบริโภค ในอําเภอเมือง เชียงใหม  โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมลูกคาท่ีใชบริการสินเช่ือสวน
บุคคลท่ีไมมีหลักประกันของธนาคารพาณิชยในอําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน 400 ราย การวิเคราะห
ขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนาไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากที่สุด   มีอายุ 30-39 ป  มี
สถานภาพสมรส  มีอาชีพเปนพนักงานหรือลูกจางบริษัท  ระดับการศึกษา ปริญญาตรี   มีรายได
สุทธิโดยเฉล่ียตอเดือน  20,001-50,000 บาท    โดยธนาคารท่ีใหบริการสินเช่ือสวนบุคคลใน
ปจจุบัน มากท่ีสุดคือ ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) และสวนใหญประเภทสินเช่ือสวนบุคคลท่ี
ใชบริการในปจจุบัน คือ ใชบริการบัตรเบิกเงินสด (แบบวงเงิน) และผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
ใชบริการสินเช่ือสวนบุคคลประเภทบริการบัตรเบิกเงินสด (แบบวงเงิน) มากกวา 1 ธนาคารมาก
ท่ีสุด  

ผูตอบแบบสอบถามท่ีใชบริการสินเช่ือสวนบุคคลแบบบัตรเบิกเงินสด(แบบวงเงิน) 
และแบบสินเช่ือผอนเปนงวด ๆ   สวนใหญบัตรท่ีถืออยูในปจจุบัน คือ 1 บัตร   โดยระยะเวลาท่ีใช
บริการบัตรสินเช่ือสวนบุคคล 1-3 ป   การนําวงเงินสินเช่ือแบบบัตรเบิกเงินสด (แบบวงเงิน)  ท่ี



 จ

ไดรับไปใช คือ เพื่อการใชจายยามฉุกเฉิน    ใชเพราะไมมีหลักทรัพยหรือเงินคํ้าประกันสินเช่ือ และ 
ข้ันตอนในการสมัครไมยุงยาก     สําหรับผูใชบริการสินเช่ือสวนบุคคลประเภทผอนเปนงวดๆ   
เหตุผลท่ีเลือกใชบริการ มากท่ีสุดคือ  ใชเพราะตองการเสริมสภาพคลอง   และข้ันตอนในการสมัคร
ไมยุงยาก  
 ผูตอบแบบสอบถามท่ีใชสินเช่ือสวนบุคคลแบบบัตรเงินสด (แบบวงเงิน) ให
ความสําคัญปจจัยยอยดานผลิตภัณฑลําดับแรก   คือ สามารถใชบัตรกดเงินสด จากตู ATM      
ปจจัยยอยดานราคา   คือ ไมมีคาธรรมเนียมในการจัดทํานิติกรรมสัญญาเงินกู   ปจจัยยอยดานการ
จัดจําหนาย   คือ ความสะดวกในการหาตู ATM เพื่อถอนเงินสดสินเช่ือ   

ผูตอบแบบสอบถามท่ีใชสินเช่ือบุคคลแบบสินเช่ือผอนเปนงวดๆ ใหความสําคัญ
ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑลําดับแรกคือ การสมัครงายไมตองใชหลักทรัพยหรือผูคํ้าประกัน  สวน
ปจจัยยอยดานราคาคือ การคิดอัตราดอกเบ้ียพิเศษแบบลดตนลดดอก   สําหรับปจจัยยอยดานการจัด
จําหนายไดแกความสะดวกในดานสถานท่ีจอดรถเม่ือมาใชบริการ   

สวนปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุดใน
เร่ืองการใหขาวและประชาสัมพันธ ใหทราบถึงความเคล่ือนไหว และสรางภาพพจนใหกับธนาคาร 
ปจจัยยอยดานบุคลากรคือพนักงานสินเช่ือมีความรูความสามารถในการแนะนําเง่ือนไขการ
ใหบริการ  ปจจัยยอยดานกระบวนการ คือการเก็บขอมูลลูกคาเปนความลับและรักษาขอมูลเปน
อยางดี  และปจจัยยอยดานการสรางหลักฐานทางกายภาพ  คือ ตู ATM เปนรุนใหม    ดูนาเช่ือถือ 
และใชงานงาย   

โดยสรุป ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเรียง
ตามลําดับความสําคัญจากมากไปนอยคือปจจัยดานราคา  รองลงมาคือ ปจจัยดานบุคลากร  ปจจัย
ดานกระบวนการ  ปจจัยดานการสรางหลักฐานทางกายภาพ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ   ปจจัยดานการ
จัดจําหนาย  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
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ABSTRACT 

 
  

This independent study aimed to examine the marketing mix factors affecting 
customer decision towards service selection of commercial banks, the non collateral personal 
loans in Amphoe Mueang Chiang Mai. Data collection was compiled by questionnaires 
distributed to 400 customers who using the non collateral personal loans service. Data were 
analyzed by using the descriptive statistics, including frequency, percentage, mean and standard 
deviation. 

          The findings showed that most respondents were female aged between 30 – 39 years 
with married status. Their majority are working as officers or company’s employees and holding 
Bachelor’s degree with the net average monthly income between 20,001 and 50,000 Baht. The 
personal loan services from Krung Thai Bank Public Company Limited were the most accepted. 
Most of respondents indicated that the personal loan services their used were a ready cash card 
(limited credit type). They often used that service from more than one bank.   

Most respondents who used ready cash card (Limited credit type) and pay-in 
installment personal loan are holding only one card for 1 to 3 years.  The reasons of using ready 
cash card personal loan (limited credit type) was an expenses in case of emergency because it do 
not need the collateral asset or quarantine money and also easy to apply. In the meanwhile, the 



 ช

reasons of using pay-in installment personal loan were an increase in financial liquidity and the 
uncomplicated of application process. 

          The respondents who used ready cash card personal loan (limited credit type) set the 
highest priority to the following sub-factors; to be able to withdraw cash from automatic telling 
machine (ATM) for product sub-factor, no charge for loan contract application for price sub-
factor, the convenient of finding ATM for withdraw cash for place sub-factor. 

The respondents who used pay-in installment personal loan set the first priority to 
the following sub-factors; an ease of apply or no requirement of the collateral asset for product 
sub-factor,  the special interest rate for price sub-factor, and car park facility for place sub-factor. 

In addition, for promotion sub-factor, the respondents set the first priority to an 
information and public relation of activity and image of the bank while the fist priority of people 
sub-factor is mentioned to the knowledge and ability of loan officer for suggesting the condition 
of this service. For service process sub-factor, the first priority is set to keeping customer 
information confidential and the first priority to physical evidence sub-factor is mentioned to the 
new ATM which are reliable and easy to use.     

In conclusion, the respondents gave highest to lowest priority to the marketing mix 
factors as follows; price factor, personnel factor, service process factor, physical evidence factor, 
product factor, place factor and promotion factor.    
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