
 
บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 
 

การ ศึกษาเรื่องการใชบริการสินเชื่อผอนชําระจากสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคาร มีวัตถุ
ประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคสําหรับสินเชื่อผอนชําระจากสถาบันการเงินที่ไมใช
ธนาคาร กรณีศึกษาในเขตอําเภอเมืองจังหวัดลําปาง  เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการเลือกใชบริการสินเชื่อผอนชําระจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคาร  ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
ลําปาง และเพื่อศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคในใชบริการสินเชื่อผอนชําระของสถาบันการเงินท่ีไมใช
ธนาคาร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง โดยศึกษาจากขอมูลปฐมภูมิ ตามแบบสอบถามลูกคากลุม
ตัวอยางที่มาใชบริการจํานวน 300 ราย ของลูกคาสินเชื่อผอนชําระ ปรากฏวาลักษณะทั่วไปดังตาราง 
5.1   
ตาราง 5.1  ตารางแสดงลักษณะทั่วไปของลูกคาสินเชื่อผอนชําระ 
ลําดับ ลักษณะทั่วไป สัดสวนท่ีมากท่ีสุด รอยละ 

1 เพศ เพศชาย 52.7 
2 อายุ ระหวาง 20 - 30 ป 70.7 
3 สถานภาพ  โสดและสมรสสัดสวนเทากัน 50.0 
4 จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่ตองเลี้ยงดู ไมมี 39.0 
5 การศึกษาระดับ ปริญญาตรีหรือสูงกวา 46.7 
6 อาชีพ พนักงานบริษัท หรือ ลูกจาง 85.3 
7 รายไดเฉลี่ยของผูใชบริการสินเชื่อผอนชําระ  4,000 - 9,999 บาท 48.3 
8 วิธีการสมัครสินเชื่อ ใชบัตรสมาชิกสมัคร 72.3 
9 สินคาที่ลูกคาทําการผอนชําระสูงสุด เครื่องใชไฟฟา 44.7 

10 ราคาของสินคาท่ีผอนชําระ  5,001- 10,000 บาท   49.7 
11 วงเงินจากบริษัทที่ใหบริการ  ไมเกิน 15,000 บาท   55.3 
12 จํานวนงวด 12 40.3 
13 ดอกเบี้ยของสินคาท่ีเรียกเก็บจากผูผอนชําระ รอยละ1.01 -1.3  ตอเดือน 46.0 
14 เหตุผลท่ีลูกคาตองการใชบริการ ตองการที่จะเก็บเงินเพื่อประโยชนดานอื่น 37.0 

ท่ีมา : จากการคํานวณ 
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5.1 สรุปผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาสรุปตามวัตถุประสงคและวิธีการศึกษาดังนี้ 

5.1.1เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคสําหรับสินเชื่อผอนชําระจากสถาบันการเงินที่ไมใช
ธนาคาร  
 โดยจากขอมูลไดมีการทดสอบความสัมพันธโดยวิธีการทดสอบตางๆ ดังนี้ 
         1) ผลการวิเคราะหขอมูลท่ีมีการจัดกลุมโดยวิเคราะหการทดสอบไค-สแควร  (Chi-
square Test )  สรุปไดวาปจจัยที่มีความสัมพันธกับระหวางปริมาณวงเงินสินเชื่อผอนชําระ มีทั้งหมด 
11  ปจจัย คือ อายุ สถานะภาพสมรส การศึกษา อาชีพ รายได ประเภทการสมัครสินเชื่อ สินคา ราคา 
อัตราดอกเบี้ย จํานวนงวด และเหตุผลในการเลือกใชบริการ  โดยรายไดเปนปจจัยท่ีมีคา χ2  สูงท่ีสุด 
           สวนปจจัยท่ีไมมีความสัมพันธกับระหวางปริมาณวงเงินสินเชื่อผอนชําระ มีทั้งหมด 2  
ปจจัย คือ เพศ และจํานวนสมาชิกครอบครัวที่ตองเลี้ยงดู โดยเพศเปนปจจัยที่มีคา χ2  ต่ําท่ีสุด 
  

 2) ผลการวิเคราะหขอมูลท่ีไมไดจัดกลุมโดยวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis)  การวิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคสําหรับสินเชื่อผอนชําระจาก
สถาบันการเงินที่ไมใชธนาคาร กรณีศึกษาในเขตอําเภอเมืองจังหวัดลําปาง โดยใชวิธีวิเคราะหการถด
ถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ซึ่งปจจัยที่อธิบายแบบจําลองไดดี คือ รายได และ 
ราคาสินคาที่ลูกคาผอนชําระ โดยปจจัยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับปริมาณวงเงินสินเชื่อผอน
ชําระ โดย จํานวนรายไดที่มากขึ้นและราคาสินคาที่สูง จะทําใหปริมาณวงเงินสินเชื่อผอนชําระเพิ่มขึ้น
ดวย  สวนอายุ , ภาระเลี้ยงดู , จํานวนงวด และดอกเบี้ยเรียกเก็บ ของลูกคาน้ันไมมีผลตอการปริมาณ
การใชสินเชื่อผอนชําระสินคาแตอยางใด สรุปผลการวิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคสําหรับสิน
เชื่อผอนชําระกับสถาบันการ เงินที่ไมใชธนาคาร พบวา ปจจัยท่ีสามารถอธิบายแบบจําลองไดดี คือ  
รายไดของลูกคาและราคาสินคาท่ีลูกคาผอนชําระ
โดยปจจัยท่ีมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกับปริมาณวงเงินสินเชื่อผอนชําระ   

ซึ่งสอดคลองกับผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของของ สุนัย เลาหวิวัฒน (2539) ที่พบวาปจจัยที่มีอิทธิ
พลตอวงเงินสินเชื่อบัตรเครดิตของ ผูถือบัตร ไดแกรายได  และสอดคลองกับผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ
ของ กรวรรณ วฒันชัย (2539) ที่พบวาปจจัยท่ีมีผลกระทบตอความตองการสินเชื่อเพ่ือการเชาซื้อ รถ
ยนตน่ังในจังหวัดเชียงใหม ไดแก ราคาประเมินรถยนตนั่ง และ รายไดเฉลี่ย ตอเดือน 

5.1.2 เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อผอนชําระ 
 การวิเคราะหปจจัยทางการตลาดที่ตอการเลือกใชบริการสินเชื่อผอนชําระ สรุปไดวากลุม

ตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยการตลาดตางๆ ดังนี้ 
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ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) และ ราคา (Price) ที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสิน

เชื่อเงินผอนมากที่สุด 3 อันดับแรกคืออัตราดอกเบี้ย  จํานวนวงเงินที่ไดรับ และระยะเวลาการผอนชําระ 
ตามลําดับ  การที่อัตราดอกเบี้ยมีอิทธิพลมากที่สุด อาจจะเนื่องมาจากอัตราดอกเบี้ยก็เปรียบเสมือนราคา
สินคา ถาอัตราดอกเบี้ยต่ํา ลูกคาก็ใหความสนใจมาก 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อ
เงินผอนมากที่สุด 3 อันดับแรกคือโปรโมชั่นพิเศษจากทางผูผลิต   กิจกรรมแนะนําสมาชิกจะไดของ
รางวัล และของสมนาคุณเมื่อใชบริการสินเชื่อผอนชําระ ตามลําดับ 

การที่โปรโมชั่นพิเศษจากทางผูผลิต มีอิทธิพลมากอาจเนื่องจาก เมื่อไมมีดอกเบี้ย  หากลูก
คาซ้ือสินคาดวยเงินสด หรือจะเลือกผอนชําระ ก็ตามจะจายในราคาเดียวกัน ดังนั้นลูกคาจะเลือกผอน
ชําระมากกวาซื้อสด เพราะสามารถถือเงินไวเพื่อประโยชนดานอื่นได 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place)  บุคลากร (People) และ กระบวนการใหบริการ 
(Process) ท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อเงินผอนมากที่สุด 3 อันดับแรกคือความสุภาพของ
เจาหนาที่ท่ีใหบริการ  ความรวดเร็วในการอนุมัติสินเชื่อ และจุดรับชําระคางวดสินคา ตามลําดับ 

การที่ความสุภาพของของเจาหนาท่ีที่ใหบริการมีอิทธิพลมากที่สุดทั้งนี้อาจเนื่องจากสัมผัส
แรกที่ลูกคาไดรับคือการตอนรับจากพนักงานที่ใหบริการ หากพนักงานใหการเอาใจใสและใหความ
สําคัญกับลูกคามาก จะไดลูกคาสมาชิกเพิ่มมากขึ้น 

ปจจัยดานการอื่นๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อเงินผอนมากที่สุด 3 อันดับ
แรกคือความเชื่อมั่นในสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคาร  บัตรมีสี สรรสวยงาม พกพาสะดวกและรสนิยม
ตามลําดับ  

 
5.1.3 เพื่อศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคในใชบริการสินเชื่อผอนชําระ 

การวิเคราะห ปญหาและอุปสรรคในใชบริการสินเชื่อผอนชําระ จะพบวา ปญหาที่กลุมลูก
คาเห็นวาเปนปญหาและอุปสรรคที่มีความสําคัญอับดับหนึ่งคืออัตราดอกเบี้ย อาจเนื่องจากหากอัตรา
ดอกเบี้ยที่สูงเกินไปจะทําใหภาระในการผอนชําระของลูกคาหนักขึ้น ปริมาณเงินที่จะตองนําไปใชทาง
ดานอื่นลดลง  รองลงมาคือปญหาดานเอกสารประกอบการพิจารณา  ปญหาดานหลักเกณฑในการ
อนุมัติสินเชื่อ สวนระยะเวลาในการอนุมัติเปนปญหาลําดับสุดทายท้ังนี้อาจเนื่องมาจากหากระยะเวลา
จะนาน แตไดผลประโยชนดานอื่นเต็มท่ี ลูกคาสามารถรอได ซึ่งผลการศึกษานี้มีความสอดคลองกับผล
งานวิจัยของธีระ วงศคํา (2547) ท่ีปจจัยที่มีอิทธิพล คือระยะเวลาอนุมัติ และ อัตราดอกเบี้ยต่ํา 
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แตทั้งนี้ในการทดสอบความสัมพันธ โดยใช Multiple Regression Analysis จากวัตถุ
ประสงคท่ี หน่ึง จะเห็นวาดอกเบี้ยไมมีความสัมพันธกับปริมาณวงเงินสินเชื่อ ทั้งนี้เนื่องจากในภาพรวม
ลูกคาจะมองวาอัตราดอกเบี้ยมีความสําคัญแตในความเปนจริงแลว ในเมื่อมีความจําเปนในความ
ตองการสินคาแลวอัตราดอกเบี้ยจะเทาใดก็ไมมีผลที่จะใหจํานวนปริมาณความตองการสินเชื่อลดลงได 
ดังนั้นจึงจะเห็นไดวาลูกคาสวนใหญไดดอกเบี้ย 1.3% ตอเดือนมากกวาดอกเบี้ยที่ต่ํากวานี้  ดังนั้น
จะเห็นวาในการตอบคําถามจากความรูสึกกับภาวะความเปนจริงจะขัดแยงกันเนื่องจากความจําเปนใน
การใชสินคา 

 
5.2 ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 
 ขอเสนอแนะจากผลการศึกษาในแตละวัตถุประสงค มีดังนี้ 

5.2.1ปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคสําหรับสินเชื่อผอนชําระจากสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคาร  
1) จากผลการศึกษาโดยใช Chi-square Test  พบวา ปจจัยที่มีที่มีความสัมพันธกับวงเงินสิน

เชื่อผอนชําระจากสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคาร มี 11 ปจจัย แตปจจัยท่ีมีความสัมพันธคือ อายุ สถานะ
ภาพสมรส การศึกษา อาชีพ รายได ประเภทการสมัครสินเชื่อ สินคา ราคา อัตราดอกเบี้ย จํานวนงวด 
และเหตุผลในการเลือกใชบริการ  

2) จากการทดสอบ โดยใช Multiple Regression Analysis  จะมีรายไดและราคาสินคาท่ีมี
ความสัมพันธกับวงเงินสินเชื่อผอนชําระ  

 
ดังนั้น สถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารหากตองการเพิ่มยอดลูกคาหรือเพิ่มปริมาณการให

สินเชื่อผอนชําระ นาจะตองคาํนึงถึง ปจจัยเหลาน้ีกอน  เชนการใหสิทธิพิเศษในการอนุมัติลูกคาท่ีมีราย
ไดสูงๆ เชน ลดเอกสารประกอบการสมัคร หรือ ลดระยะเวลาในการขออนุมัติสินเชื่อ ซึ่งปจจุบัน
สถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารบางแหงไดใชกลยุทธนี้ในการพิจารณาสินเชื่อโดยลูกคาที่มีรายได 7,000 
บาทขึ้นไปสามารถทําเรื่องขออนุมัติวันเสาร ไดเปนตน 

สวนประเภทสินคาและราคาสินคา มีความสัมพันธกับปริมาณวงเงินสินเชื่อผอนชําระมาก
เปนอันดับสอง ปจจุบันจะเห็นวาสินคาในหมวดเครื่องใชไฟฟาราคาสูงๆ จะมีดอกเบี้ยพิเศษ 0% มากที่
สุดเมื่อเทียบกับสินคาประเภทอื่นท้ังนี้เพ่ือกระตุนการซื้อสินคาของลูกคาและเพิ่มปริมาณสินเชื่อผอน
ชําระ 

 
 

  

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 58

5.2.2 เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อผอนชําระ 
จากผลการศึกษา ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อผอนชําระจะ

จําแนกใหเห็นตามหัวขอ ดังนี้ 
ปจจัยดานการตลาด ผลิตภัณฑ (Product) และ ราคา (Price)ที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช

บริการสินเชื่อเงินผอนมากที่สุด คืออัตราดอกเบี้ย ดังนั้น อัตราดอกเบี้ยเปนสิ่งท่ีลูกคาจะรูสึกวาเปน
ปจจยัท่ีมีความสําคัญที่สุด ดังนั้นสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารนาจะใชกลยุทธทางดานอัตราดอกเบี้ย
มากระตุนความตองการของลูกคาได เชน ทําอัตราดอกเบี้ยพิเศษ ในชวงเทศกาลตางๆ เพ่ือกระตุนยอด
ปริมาณสินเชื่อ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  ที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อ
เงินผอนโปรโมชั่นพิเศษจากทางผูผลิต เมื่อโปรโมชั่นจากผูผลิตมีอิทธิพลมาก ดังนั้นนาจะมีการรวมมือ
กันระหวางผูผลิตและทางสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารจัดโปรโมชั่นดังกลาวเพ่ิมขึ้น ซึ่งปจจุบันมีการ
จัดอยางตอเนื่อง เพราะไดรับการตอบสนองจากลูกคากลุมใหมๆ เพิ่มมากขึ้น 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place) , บุคลากร (People) และ กระบวนการใหบริการ 
(Process) ท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อเงินผอนมากที่สุด ความสุภาพของเจาหนาที่ท่ีให
บริการ ซึ่งสวนนี้จะเห็นความการบริการที่ดีจะสงผลในการตัดสินใจเลือกใชบริการของลูกคามากกวา
ปจจัยอ่ืนๆ เม่ือดูจากคาคะแนนเฉลี่ยที่สูงที่สุดเมื่อเทียบกับทั้ง 4 ปจจัย เพราะหากลูกคาพึงพอใจจากการ
ใหบริการแลว จะเลือกใชบริการสินเชื่อผอนชําระ ซึ่งจะเห็นวาในรานคาขนาดใหญ หรือหางสรรพสิน
คาจะมีพนักงานอํานวยความสะดวกลูกคาที่ใชบริการท้ังกอนและหลังการใชบริการ โดยหากลูกคาที่ใช
บริการไปแลวมีปญหาที่ตามมาภายหลังจะสามารถติดตอขอความชวยเหลือได ดังนั้นสถาบันการเงินท่ี
ไมใชธนาคารควรจะพัฒนาบุคลากรที่ใหบริการลูกคา ใหมีประสิทธภิาพที่สุด 

ปจจัยดานอื่นๆ ที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อเงินผอนมากคือความเชื่อมั่นใน
สถาบันการเงินที่ไมใชธนาคาร ดังนั้น ในการสรางความเชื่อมั่น ทางสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคาร
สามารถนาจะสรางขึ้นไดโดยการขยายฐานลูกคาสมาชิกบัตร หรือโฆษณาในรูปแบบตางๆ เพื่อตอกย้ํา
ความทรงจําใหลูกคาคิดถึงเมื่อตองการใชบริการ 

 
5.2.3 เพ่ือศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคในใชบริการสินเชื่อผอนชําระ 
การวิเคราะห ปญหาและอุปสรรคในใชบรกิารสินเชื่อผอนชําระ จะพบวา ปญหาที่กลุมลูก

คาเห็นวาเปนปญหาและอุปสรรคที่มีความสําคัญอับดับหนึ่งคืออัตราดอกเบี้ยที่สูง ซึ่งสอดคลองกับ
ปจจัยทางการตลาดดานเงื่อนไขบริการ ดังนั้นจึงควรมีการจัดอัตราดอกเบี้ยพิเศษเพื่อเปนการกระตุน
ความตองการของลูกคา เปนครั้งคราว 
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สวนปญหาอื่นๆ เชนความยุงยากทางดานเอกสารประกอบการพิจารณา เปนปญหาท่ีมี
ความสําคัญเปนอันดับสอง ดังนั้น ในการพิจารณาสินเชื่อหากเอกสารบางอยางที่ไมมีความจําเปนใน
การพิจารณาควรตัดออกไปบางเพื่อความรวดเร็ว เชนกรณีที่มีสลิปเงินเดือนแลวไมจําเปนตองมีบัญชี
ยอนหลังเปนตน 
 
5.3 ขอจํากัดในการศึกษา 

  
การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคสําหรับสินเชื่อผอนชําระจากสถาบันการเงินที่ไมใช

ธนาคาร กรณศีึกษาในเขตอําเภอเมืองจังหวัดลําปาง ครั้งนี้มีขอบกพรองและขอจํากัดบางประการที่จะ
นําเสนอเพื่อเปนแนวทางในการปรับปรุงในอนาคตดังนี้ 

1)  ในการศึกษาครั้งนี้ไดรับความรวมมือจากพนักงานจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคาร
รวบรวมเก็บแบบสอบถามจากลูกคา ซึ่งลูกคาบางรายอาจมองวาหากกรอกรายไดที่แมจริงที่ไมมากใน
แบบสอบถามจะมีผลกับการอนุมัติสินเชื่อและปริมาณวงเงิน หรือไมกลาที่จะบอกรายไดที่แทจริง ซึ่ง
อาจทําใหขอมูลคลาดเคลื่อน หากในการศึกษาครั้งตอไปมีการนําขอมูลทุติยภูมิจากบริษทัที่ใหบริการ
สินเชื่อมาวิเคราะหเปรียบอีกทางหนึ่ง เพราะขอมูลจากบริษัทที่ใหบริการสินเชื่อเปนขอมูลรายไดจริงที่
ลูกคาใหเอกสารแสดงรายได 

2)  ในการศึกษาครั้งนี้ไดรวบรวมแบบสอบถามจากรานคา 4 แหง ซึ่งสวนใหญรานคาท้ัง 4 
จะจําหนายสินคาเครื่องใชไฟฟาเปนหลัก  จึงอาจเปนสาเหตุใหเกิดความเบี่ยงเบนของขอมูลบางอยาง
เชน ราคาสินคาและประเภทสินคา ดังนั้นหากในการศึกษาครั้งตอไปควรมีการกระจายแบบสอบถาม
ไปยังรานคาที่จําหนายสินคาหลากหลายมากกวานี้  

 3)  จากการศึกษาทําใหทราบถึงปจจัยตางๆที่มีผลตอปริมาณวงเงินสินเชื่อผอนชําระ แต
การศึกษานี้จากการทดสอบโดยใช ไค-สแควร  (Chi-square Test )  และวิธีวิเคราะหการถดถอยแบบ
พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบวาตัวแปรดอกเบี้ยไมมีความสัมพันธกันกับปริมาณวงเงิน
สินเชื่อ  ท้ังนี้ ผลท่ีออกมาไมสอดคลองกับขอมูลปจจัยทางการตลาดที่ใหความสําคัญกับดอกเบี้ยมากที่
สุด ทั้งนี้เนื่องจากเมื่อลูกคามีความตองการสินคาแลว ดังนั้นเมื่อถึงเวลาที่จําเปนดอกเบี้ยที่สงูจึงไมมีผล
ในการตัดสินใจใชบริการ  ดังนั้นควรตระหนักถึงประเด็นดังกลาวนี้ในการศึกษาครั้งตอไป 
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