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การคนควาแบบอิสระน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ
บริการสินเช่ือสวนบุคคลท่ีไมมีหลักประกันของธนาคารพาณิชยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ
ผูบริโภค ในอําเภอเมือง เชียงใหม  โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมลูกคาท่ีใชบริการสินเช่ือสวน
บุคคลท่ีไมมีหลักประกันของธนาคารพาณิชยในอําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน 400 ราย การวิเคราะห
ขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนาไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากที่สุด   มีอายุ 30-39 ป  มี
สถานภาพสมรส  มีอาชีพเปนพนักงานหรือลูกจางบริษัท  ระดับการศึกษา ปริญญาตรี   มีรายได
สุทธิโดยเฉล่ียตอเดือน  20,001-50,000 บาท    โดยธนาคารท่ีใหบริการสินเช่ือสวนบุคคลใน
ปจจุบัน มากท่ีสุดคือ ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) และสวนใหญประเภทสินเช่ือสวนบุคคลท่ี
ใชบริการในปจจุบัน คือ ใชบริการบัตรเบิกเงินสด (แบบวงเงิน) และผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
ใชบริการสินเช่ือสวนบุคคลประเภทบริการบัตรเบิกเงินสด (แบบวงเงิน) มากกวา 1 ธนาคารมาก
ท่ีสุด  

ผูตอบแบบสอบถามท่ีใชบริการสินเช่ือสวนบุคคลแบบบัตรเบิกเงินสด(แบบวงเงิน) 
และแบบสินเช่ือผอนเปนงวด ๆ   สวนใหญบัตรท่ีถืออยูในปจจุบัน คือ 1 บัตร   โดยระยะเวลาท่ีใช
บริการบัตรสินเช่ือสวนบุคคล 1-3 ป   การนําวงเงินสินเช่ือแบบบัตรเบิกเงินสด (แบบวงเงิน)  ท่ี



 จ

ไดรับไปใช คือ เพื่อการใชจายยามฉุกเฉิน    ใชเพราะไมมีหลักทรัพยหรือเงินคํ้าประกันสินเช่ือ และ 
ข้ันตอนในการสมัครไมยุงยาก     สําหรับผูใชบริการสินเช่ือสวนบุคคลประเภทผอนเปนงวดๆ   
เหตุผลท่ีเลือกใชบริการ มากท่ีสุดคือ  ใชเพราะตองการเสริมสภาพคลอง   และข้ันตอนในการสมัคร
ไมยุงยาก  
 ผูตอบแบบสอบถามท่ีใชสินเช่ือสวนบุคคลแบบบัตรเงินสด (แบบวงเงิน) ให
ความสําคัญปจจัยยอยดานผลิตภัณฑลําดับแรก   คือ สามารถใชบัตรกดเงินสด จากตู ATM      
ปจจัยยอยดานราคา   คือ ไมมีคาธรรมเนียมในการจัดทํานิติกรรมสัญญาเงินกู   ปจจัยยอยดานการ
จัดจําหนาย   คือ ความสะดวกในการหาตู ATM เพื่อถอนเงินสดสินเช่ือ   

ผูตอบแบบสอบถามท่ีใชสินเช่ือบุคคลแบบสินเช่ือผอนเปนงวดๆ ใหความสําคัญ
ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑลําดับแรกคือ การสมัครงายไมตองใชหลักทรัพยหรือผูคํ้าประกัน  สวน
ปจจัยยอยดานราคาคือ การคิดอัตราดอกเบ้ียพิเศษแบบลดตนลดดอก   สําหรับปจจัยยอยดานการจัด
จําหนายไดแกความสะดวกในดานสถานท่ีจอดรถเม่ือมาใชบริการ   

สวนปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุดใน
เร่ืองการใหขาวและประชาสัมพันธ ใหทราบถึงความเคล่ือนไหว และสรางภาพพจนใหกับธนาคาร 
ปจจัยยอยดานบุคลากรคือพนักงานสินเช่ือมีความรูความสามารถในการแนะนําเง่ือนไขการ
ใหบริการ  ปจจัยยอยดานกระบวนการ คือการเก็บขอมูลลูกคาเปนความลับและรักษาขอมูลเปน
อยางดี  และปจจัยยอยดานการสรางหลักฐานทางกายภาพ  คือ ตู ATM เปนรุนใหม    ดูนาเช่ือถือ 
และใชงานงาย   

โดยสรุป ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเรียง
ตามลําดับความสําคัญจากมากไปนอยคือปจจัยดานราคา  รองลงมาคือ ปจจัยดานบุคลากร  ปจจัย
ดานกระบวนการ  ปจจัยดานการสรางหลักฐานทางกายภาพ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ   ปจจัยดานการ
จัดจําหนาย  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
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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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