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 บทคัดยอ 
 
 การศึกษาคร้ังนี้มี 3 วัตถุประสงคคือ หนึ่ง เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการสินเช่ือ
เชาซ้ือรถยนตของลูกคาธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม  สอง เพ่ือศึกษาปจจัย
ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ของลูกคาธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) 
สาขาเชียงใหม  สาม เพื่อศึกษาปญหาและขอเสนอแนะของผูใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ของ
ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม 
 ขอมูลท่ีใชในการศึกษาเปนขอมูลปฐมภูมิท่ีเก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม โดยการเก็บ
ขอมูลของกลุมตัวอยางของผูเขามาใชบริการ ณ ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) สาขา
เชียงใหม  โดยกลุมตัวอยางผูบริโภคจํานวน  400 ตัวอยาง  และสถิติ ท่ีใชในการวิ เคราะห
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ใช
การวิเคราะหแบบไคสแควร (Chi-square) การวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ใชมาตราวัดแบบมาตราสวนประเมินคา
ตามแนวคิดของลิเคิรท (Likert’s Scale) และการวิเคราะหปญหาใชการวิเคราะหโดยการจัดลําดับ 
(Ranking) 
 ผลการศึกษาขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางผูใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต กับธนาคาร
เกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม จํานวน 400 ราย พบวาสวนใหญเปนเพศชาย มากกวา



จ 
 

เพศหญิง ชวงอายุสวนใหญ 30-49 ป สถานภาพสมรส มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี สวนใหญ
ประกอบธุรกิจสวนตัวหรือคาขาย มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,000-39,999 บาท 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมของกลุมตัวอยางผูใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต กับธนาคาร
เกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม พบวาสวนใหญไดรับวงเงินสินเช่ือ 300,000-599,999 
บาท สวนมากเลือกระยะเวลาผอนชําระคางวดมากกวา 60 เดือน อัตราดอกเบ้ียท่ีไดรับสวนใหญ 
รอยละ 3.00-5.99  ผูบริโภคสวนใหญมียอดการชําระสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตตอเดือนอยูท่ี 6,000-
7,999 บาท และสวนใหญสะดวกที่จะชําระคาบริการท่ีธนาคารเกียรตินาคินโดยตรง ผูใชบริการ
สวนใหญไมเคยผิดนัดชําระหนี้ ประเภทรถยนตสวนใหญใชบริการเชาซ้ือเปนรถมือสอง และใช
บริการสินเช่ือเชาซ้ือ รถกระบะเปนสวนมาก 

ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ธนาคารเกียรติ
นาคิน จํากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม ปจจัยท่ีมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 ไดแก 
ระดับการศึกษากับวงเงินท่ีไดรับสินเช่ือ อาชีพกับวงเงินท่ีไดรับสินเช่ือ  รายไดรวมเฉล่ียกับวงเงินท่ี
ไดรับสินเช่ือ  อายุกับการผิดนัดชําระหนี้  สถานภาพสมรสกับการผิดนัดชําระหนี้  อาชีพกับการผิด
นัดชําระหนี้  รายไดรวมเฉล่ียกับการผิดนัดชําระหนี้ 

ผลการศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
สินเช่ือรถยนตของลูกคาธนาคารเกียรตินาคิน สาขาเชียงใหมพบวาปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือปจจัย
ดานกระบวนการ รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ท้ังสองปจจัยมีระดับความสําคัญมากท่ีสุด สวน 
ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานสถานท่ี ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีระดับความสําคัญมาก, และปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด มีระดับความสําคัญปานกลาง ตามลําดับ 

ผลการศึกษาความสําคัญของปญหาในการใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ของกลุม
ตัวอยาง ผูใชบริการธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม พบวาปญหาท่ีมี
ความสําคัญอันดับหนึ่งคือปญหาดานราคา รองลงมาไดแกปญหาดานผลิตภัณฑ ปญหาดาน
บุคลากร ปญหาดานกระบวนการใหบริการ ปญหาดานสถานที่ และปญหาดานการสงเสริม
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.  

 

 
 
 
 


