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บทคดัย่อ 
การวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อ ศกึษาปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคล ระดบัความคดิเหน็ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด และ
อทิธพิลของปจัจยัดงักล่าวทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช ้ไดแ้ก่ ลูกคา้สนิเชื่อ
ทะเบยีนรถจกัรยานยนต์ จ านวน 169 คน เครื่องมอืที่ใช้ คอื แบบสอบถาม สถิติที่ใช้วเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ความถี ่  
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าสถิติที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว และการวิเคราะห์ความ
ถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41-50 ปี การศึกษาต ่ากว่า
มธัยมศกึษา อาชพีรบัจา้งทัว่ไป รายไดต่้อเดอืน 10,000-15,000 บาท มรีะดบัความคดิเหน็ดา้นปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน ภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (  = 4.43) เมื่อจ าแนก
เป็นรายดา้น พบว่า ดา้นบุคลากร อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (  = 4.47) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
(  = 4.45) ด้านราคา อยู่ในระดบัมากที่สุด (  = 4.42) ด้านการส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบัมากที่สุด  
(  = 4.42) และดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( = 4.38) ทัง้น้ีปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคล แตกต่างกนั มอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุนหมนุเวยีนในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิและปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีนทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ไดแ้ก่ ดา้นราคา 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
ค าส าคญั: การจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน, สนิเชื่อทะเบยีนรถจกัรยานยนต,์ การตดัสนิใจ, สว่นประสมทางการตลาด 
 
Abstract 
The objectives of the study were to find out the personal factors, the level of marketing mix factors and 
influence of personal factors and marketing mix factors affecting the decision making to sources of working 
capital. The sample was 169 customers of motorcycle loans are surveyed by means of questionnaire. 
Frequencies, percentages, means, standard deviations, t-statistics are analyzed, and methodologies include 
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the one-way analysis of variance (ANOVA) and multiple linear regression analysis. Results revealed that, the 
majority of samples were female with a range of age between 41-50 years old. They education level lower 
than secondary, self-employed and earned an average monthly income 10,001-15,000 baht. The overall of 
factors of the marketing mix affecting the decision making to sources of working capital was reported to be at 
the highest level (  = 4.43). When multiple aspects of marketing mix factors are considered, it is found that 
personnel was reported to be at the highest level (  = 4.47), process was reported to be at the highest level 
(  = 4.45), price and promotion was reported to be at the highest level (  = 4.42) and product was reported 
to be at the highest level (  = 4.38). And the different personal factors of customers influence the decision 
making to sources of working capital is not statistically significant. And marketing mix factors influence the 
decision making to sources of working capital at the 0.05 statistically significant levels were price, promotion 
and process. 
Keywords: Sources of Working Capital, Motorcycle Loans, Decision Making, Marketing Mix 
 
บทน า 
ในสภาวะเศรษฐกิจของประเทศก าลงัชะลอตัวซึ่งส่งผลกระทบต่อการอุปโภค บริโภค และค่าใช้จ่ายที่ไม่เพียงพอ  
ทัง้ในภาคครวัเรอืนและภาคธุรกจิ และอาจก่อใหเ้กดิภาวการณ์ขาดแคลนเงนิทุนหมุนเวยีนในการประกอบอาชพี หรอื
การด าเนินธุรกิจ ท าให้ธุรกจิการบริการสนิเชื่อรายย่อยมบีทบาทส าคญัอย่างยิง่ส าหรบัการจดัหาเงินทุนหมุนเวยีน  
ซึง่ธุรกจิการบรกิารสนิเชื่อรายย่อยซึง่ประกอบดว้ยผลติภณัฑส์นิเชื่อหลายประเภท เช่น สนิเชื่อทะเบยีนรถยนต์ สนิเชื่อ
ทะเบยีนรถจกัรยานยนต์ สนิเชื่อส่วนบุคคล เป็นต้น (นิตนา ฐานิตธนกร และ ศศกิานต์ กลงึเทศ, 2555: 97) จากสถติิ
ข้อมูลยอดคงค้างสนิเชื่อทะเบียนรถตัง้แต่ปี 2557-2561 ที่สมาคมธุรกิจเช่าซื้อไทยรวบรวมจากสมาชิกสมาคม  
38 ราย ณ เดือนมิถุนายน 2561 พบว่าสนิเชื่อทะเบียนรถมีบทบาทส าคญัในการจดัหาเงินทุนหมุนเวียนและ 
มกีารขยายตวัอย่างรวดเรว็ และเตบิโตกว่า 3 เท่า จากระดบั 5 หมื่นลา้น เป็น 1.5 แสนลา้นบาท หรอืคดิเป็นอตัราการ
เตบิโตเฉลีย่ต่อปี (CAGR) เท่ากบั 50% และเกีย่วพนักบัผูใ้ชบ้รกิารจ านวนถงึ 3 ลา้นราย (การเงนิธนาคารออนไลน์, 
2561) เน่ืองด้วยเงื่อนไขที่สร้างความพึงพอใจกับทัง้สองฝ่าย โดยในมุมผู้ให้กู้มองว่าจะอัตราส่วนสูญเสียต ่ า 
ผลตอบแทนสงู และในมุมผูข้อกูจ้ะไดร้บัอนุมตัวิงเงนิและไดร้บัเงนิรวดเรว็ มอีตัราดอกเบีย้ทีไ่ม่สงูกว่าสนิเชื่อสว่นบุคคล 
และทางเลือกระยะเวลาการผ่อนช าระได้นานกว่าสินเชื่อประเภทอื่น ซึ่งธุรกิจการให้บริการสินเชื่อทะเบียน
รถจกัรยานยนต์ จดัเป็นหนึ่งในธุรกจิกลุ่มสนิเชื่อทะเบยีนรถ ซึ่งให้บรกิารทางการเงนิแก่ลูกค้าที่ต้องการเงนิด่วนใน
รูปแบบเงนิทุนระยะสัน้ ดอกเบี้ยต ่า โดยน าทะเบยีนรถจกัรยานยนต์ครอบครองเป็นหลกัประกนัในการขอสนิเชื่อและ
ได้รบัอนุมตัิวงเงินสนิเชื่อจากการประเมินราคารถ โดยไม่ต้องโอนทะเบียนรถและสามารถน ารถไปใช้งานได้ปกต ิ 
(จตุพล รุ่งเรอืง, 2556)  
บริษัท เมืองไทย แคปปิตอล จ ากัด (มหาชน) ด าเนินธุรกิจประเภทสินเชื่อตัง้แต่ปี 2535 โดยปจัจุบันสามารถ 
ครองส่วนแบ่งการตลาดสนิเชื่อทะเบยีนรถจกัรยานยนต์มากทีสุ่ดในประเทศไทย (บรษิทั เมอืงไทย แคปปิตอล จ ากดั 
(มหาชน), 2561) โดยจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลสถติลิูกคา้ทีก่ารใชบ้รกิารสนิเชื่อของสาขาย่อยอ าเภอสามชุก จงัหวดั
สุพรรณบุร ีพบว่ามลีูกคา้ที่ใช้บรกิารสนิเชื่อทะเบยีนรถจกัรยานยนต์ คดิเป็นรอ้ยละ 88.02 จากจ านวนลูกค้าสนิเชื่อ
ทัง้หมด (ขอ้มูล ณ วนัที่ 6 กนัยายน 2561) แสดงให้เหน็ถงึความนิยมของคนในพื้นที่อ าเภอสามชุกในการใชบ้รกิาร
สนิเชื่อทะเบยีนรถจกัรยานยนต์ส าหรบัจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน เพื่อการใชจ้่ายในครวัเรอืน การประกอบอาชพี 
และการลงทุนในการด าเนินธุรกจิ รวมถงึประชาชนทีม่รีายไดน้้อย และกลุ่มอาชพีอสิระที่ยงัเขา้ไม่ถงึสถาบนัการเงนิใน
ระบบ และจากสถานการณ์การด าเนินธุรกจิในปจัจุบนัที่มกีารแข่งขนักนัอย่างเสร ีแต่ละธุรกจิจ าเป็นต้องมกีารพฒันา
ตนเอง ดา้นผลติภณัฑส์นิเชื่อใหม้คีุณภาพ และตรงตามความตอ้งการของลกูคา้และสามารถแขง่ขนักบัคู่แข่งได ้รวมถงึ
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สภาวะการแขง่ขนัการใหบ้รกิารสนิชื่อทะเบยีนรถจกัรยานยนต์ ในเขตพืน้ทีอ่ าเภอสามชุก จงัหวดัสุพรรณบุรเีริม่มกีาร
แขง่ขนัค่อนขา้งสงู เน่ืองจากสถาบนัการเงนิและบรษิทัเอกชนต่างๆ ที�่ใหบ้รกิารดา้นสนิเชื่อเริม่เขา้มาสนใจท าธุรกจิดา้น
การให้บรกิารสนิเชื่อทะเบยีนจกัรยานยนต์มากขึน้ ดงันัน้ บริษัท เมอืงไทย แคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) สาขาย่อย
อ าเภอสามชุก ซึง่ไดร้บัความไวว้างใจจากกลุ่มลกูคา้ในพืน้ที ่บรษิทัจงึจ าเป็นตอ้งทราบถงึปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
จดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีนของลูกคา้ เพื่อการพฒันาคุณภาพการใหบ้รกิารทางดา้นสนิเชื่อใหเ้ป็นทีย่อมรบัของกลุ่ม
ลกูคา้เดมิ เพิม่ฐานของกลุ่มลกูคา้รายใหม ่และเพิม่มาตรฐานในการรกัษาสว่นแบ่งทางการตลาดใหม้ศีกัยภาพ สง่ผลต่อ
การเตบิโตอย่างมัน่คงในอนาคต 
จากเหตุและผลที่กล่าวมาในขา้งต้นผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษา “เรื่องปจัจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจจดัหาแหล่ง
เงนิทุนหมุนเวยีน: กรณีศกึษาสนิเชื่อทะเบยีนรถจกัรยานยนต์ บรษิทั เมอืงไทยแคปปิตอล จ ากดั (มหาชน) สาขาย่อย
อ าเภอสามชุก จงัหวดัสุพรรณบุรี” เพื่อน าผลที่ได้จากการศกึษาไปใช้ประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ และพฒันา
ผลติภณัฑท์างด้านสนิเชื่อของบรษิทั และปรบัปรุงการบรกิารเพื่อใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า และ
สรา้งแรงจงูใจใหล้กูคา้รายใหม่เกดิความสนใจในการจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีนจากสนิเชื่อทะเบยีนรถจกัรยานยนต ์
และท าใหบ้รษิทัเป็นผูน้ าธุรกจิดา้นสนิเชื่อต่อไป 
 
วตัถปุระสงค ์
การวจิยัครัง้นี้จึงมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสนิใจจดัหาแหล่งเงินทุน
หมุนเวยีน 2) ศกึษาระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุน
หมุนเวยีน และ 3) ศกึษาอทิธพิลของปจัจยัดงักล่าว จ าแนกตามปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ, อายุ, 
ระดบัการศึกษา, อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 5 ด้าน ประกอบด้วย  
ด้านผลิตภัณฑ์, ด้านราคา, ด้านการส่งเสริมการตลาด, ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการให้บรกิารมผีลต่อ 
การตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน  
 
การทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดการจดัหาเงินทุนหมุนเวียน 
เงนิทุนหมุนเวยีน หมายถงึ เงนิทุนทีใ่ชใ้นกจิกรรมการด าเนินงานตามปกตปิระจ าวนั (เฉลมิขวญั ครุฑบุญยงค์, 2555: 
95) โดยทัว่ไปแหล่งที่มาของเงินทุนหมุนเวียนหรือเงินทุนระยะสัน้สามารถจดัหาเงินจาก เจ้าหนี้การค้า เงินกู้ยืม  
ระยะสัน้ ตัว๋เงนิจ่าย เป็นตน้ (ศริวิรรณ ว่องวรีวุฒ และ อารมณ์ ริว้อนิทร,์ 2556) ดงันัน้ การจดัหาเงนิทุนหมุนเวยีนเป็น
การจดัหาเงนิทุนเพื่อใชส้ าหรบัความต้องการใชร้ะยะสัน้ หรอืเพื่อน าไปใชใ้นการด าเนินงานทีม่รีะยะเวลาภายใน 1 ปี
ตามความตอ้งการใชเ้งนิทุน ดงันัน้ผูจ้ดัหาเงนิทุนหรอืผูท้ีต่้องการเงนิทุนควรเลอืกแหล่งเงนิทุนใหม้คีวามเหมาะสมกบั
ลกัษณะในการลงทุน เนื่องจากจะมีข้อดี ข้อเสีย และต้นทุนของเงินทุนจากแต่ละแหล่งที่แตกต่างกัน (วิมลรัตน์  
เลศิพลบัพลาไชย, 2554) ซึง่การจดัหาเงนิทุนหมุนเวยีนมวีธิกีารด าเนินการไดห้ลายรูปแบบ ไดแ้ก่ แหล่งเงนิทุนจาก
สถาบนัการเงนิ เงนิกู้ยมืจากญาติหรือเพื่อน การกู้ยมืเงนิแบบมหีลกัทรพัย์ค ้าประกนัและไม่มีหลกัทรพัย์ค ้าประกนั  
หรือเงินกู้ประเภทอื่นๆ เช่น การเช่าซื้อ, ลิสซิง่, ขายลดบญัชีลูกหนี้ (Factoring), สนิเชื่อส่วนบุคคล, บตัรเครดิต  
เป็นตน้ (กรมสง่เสรมิอุตสาหกรรม, 2561)  
แนวคิดเก่ียวกบัสินเช่ือ 
สนิเชื่อ หมายถงึ การที่บุคคล ธุรกจิ หรอืสถาบนัการเงนิมอบความเชื่อถอื หรอืความไวว้างใจใหแ้ก่อกีบุคคล หรอือกี
ธุรกจิหนึ่งไดร้บัสนิคา้ บรกิาร หรอืเงนิ เพื่อน าไปบรโิภคใชจ้่ายหรอืด าเนินธุรกจิต่อไปก่อน โดยมคี ามัน่สญัญาต่อกนัว่า
จะช าระค่าสนิค้า บรกิาร หรือจ านวนเงนิคืนให้แก่ผู้ให้สนิเชื่อ (เจ้าหนี้) เมื่อครบก าหนดในอนาคต ทัง้นี้เจ้าหนี้หรือ
สถาบนัการเงนิจะไดร้บัผลตอบแทนในรูปดอกเบี้ยเงนิกู้ (จรนิทร์ เจรญิศรวีฒันกุล, 2560: 3-6) และสนิเชื่อรายย่อย 
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ยงัถอืเป็นแหล่งเงนิทุนทีส่ าคญัในระบบการเงนิระดบัฐานรากใหก้ับผูป้ระกอบการรายย่อยและคนยากจนในชนบทของ
หลายประเทศทัว่โลก และไดร้บัการยอมรบัว่าเป็นแนวทางหน่ึงทีจ่ะช่วยแก้ปญัหาความยากจนในชนบทและส่งเสรมิ
การกระจายรายได ้(ส านกังานคณะกรรมการก ากบัหลกัทรพัยแ์ละตลาดหลกัทรพัย์, 2555:1 อา้งใน กุลธดิา สวุรรณ์และ
คณะ, 2557) สามารถแบ่งองคป์ระกอบของสนิเชื่อออกเป็น 3 สว่น คอื (ภเิษก ชยันิรนัดร์, 2553: 9-16 อา้งใน วริลัฐติา 
แจง้เปล่า, 2559) 
1) อ านาจหรอืความสามารถของผูข้อสนิเชื่อ ซึง่จะแตกต่างไปตามความน่าเชื่อถอืของผูข้อสนิเชื่อด้วย เพราะระดบั
ความน่าเชื่อถอืของแต่ละคนไม่เท่ากนั 2) การไดใ้ชส้นิคา้หรอืบรกิารในปจัจุบนั เน่ืองจากสนิเชื่อเปรยีบเสมอืนตวักลาง
ในการแลกเปลีย่น เช่น กรณีกูย้มืเงนิจะไดร้บัเงนิไปเพื่อลงทุน สว่นกรณีของสนิเชื่อการคา้ จะไดส้นิคา้ไปจ าหน่ายก่อน
แลว้ค่อยน าเงนิมาช าระทหีลงั 3) ค ามัน่ว่าจะต้องช าระคนื ซึง่เป็นเรื่องทีเ่กดิขึน้ในอนาคต ดงันัน้ ผูใ้หส้นิเชื่อจะเกดิ
ความเสีย่ง กล่าวคอื ความเสีย่งทีจ่ะไม่ไดร้บัเงนิคนืเมื่อถงึเวลาตามทีก่ าหนดไว้ 
แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
สว่นประสมทางการตลาด หมายถงึ องคป์ระกอบโดยตรงทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ าเสนอสู่ผูบ้รโิภค ปจัจยัที่
เกีย่วขอ้งกบัสว่นประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยปจัจยัดา้นการตลาดสีช่นิดทีม่กัเรยีกว่า 4Ps (สุดาพร กุณฑลบุตร, 
2557: 9) แต่ส าหรบัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิบรกิาร (Service Marketing Mix) ซึง่เป็นธุรกจิทีแ่ตกต่างจาก
สนิคา้อุปโภคและบรโิภคทัว่ไป จ าเป็นจะต้องใชส้่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรอื 7P's ในการ
ก าหนดกลยุทธก์ารตลาด (คอตเลอร ์ฟิลลปิ, 2546 อา้งใน สุรสัดา มดีว้ง, 2558, คอตเลอร,์ 2011 อา้งใน ณัฐนนท ์ 
โชครศัมศีริ,ิ 2558, Armstrong, Adam, Denize, and Kotler, 2012: 75 อา้งใน อรษา ทพิยเ์ทีย่งแท ้และพภิพ วชงัเงนิ, 
2558) ซึง่ประกอบดว้ย 
1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิง่ที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์นัน้ๆ โดยทัว่ไปแล้วค าว่าผลิตภัณฑ์มิได้มีความหมายจ ากัดเพียงวัตถุที่มีรูปร่างจับต้องได้ ( Tangible 
Products) เท่านัน้ แต่ยงัหมายถึงผลิตภณัฑ์ที่จบัต้องไม่ได้ (Intangible Products) เช่น การบริการสถานที่ หรือ
แนวความคดิ เป็นตน้ 
2) ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าหรอืมูลค่าผลติภณัฑ์ในรูปตวัเงนิ ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ซึ่งจะ
เปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลติภณัฑห์รอืบรกิารกบัราคา (Price) และคุณภาพของผลติภณัฑแ์ละบรกิาร
นัน้ ถ้าคุณค่าสงูกว่าราคาลูกค้าจะตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ ผูก้ าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึง  2.1) การยอมรบัของ
ลกูคา้ในมลูค่าของผลติภณัฑว์่าสงูกว่าราคาผลติภณัฑน์ัน้ 2.2) ต้นทุนสนิคา้และค่าใชจ้่ายทีเ่กีย่วขอ้ง 2.3) การแข่งขนั 
และ 2.4) ปจัจยัอื่นๆ 
3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ โครงสรา้งหรอืช่องทางทีเ่กีย่วขอ้งกบัการน าเสนอบรกิารใหแ้ก่ลูกคา้ 
ซึง่ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑ ์และบรกิารจากองคก์รสู่ตลาด ซึง่มผีลต่อการรบัรูข้อง
ลกูคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบรกิารทีน่ าเสนอ ซึง่จะต้องพจิารณาในดา้นทีต่ัง้ (Location) และช่องทางในการ
น าเสนอบรกิาร (Channels) ส่วนกจิกรรมทีช่่วยในการกระจายสนิคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสนิคา้ และการ
เกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั  
4) ดา้นการสง่เสรมิ (Promotions) เป็นเครื่องมอืหนึ่งทีม่คีวามส าคญัในการตดิต่อสือ่สารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบั
ผูซ้ือ้ โดยมวีตัถุประสงคท์ีแ่จง้ขา่วสารหรอืชกัจงูใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ การตดิต่อสื่อสารอาจใชพ้นักงาน
ขายท าการขาย (Personal Selling) และการตดิต่อสื่อสารโดยใชส้ื่อ (Non personal Selling) ซึง่เป็นกุญแจส าคญัของ
การตลาดสายสมัพนัธ ์
5) ดา้นบุคคล (People) หรอืพนักงาน ซึง่การบรกิารต้องการการมปีฏสิมัพนัธร์ะหว่างลูกคา้และพนักงาน และการ
ปฏสิมัพนัธน์ี้สง่ผลต่อการรบัรูท้างดา้นกายภาพการบรกิาร เพราะการบรกิารส่วนมากจะเกดิขึน้ในพืน้ที่ของผูใ้หบ้รกิาร 
ความพึงพอใจจะถูกส่งผลโดยลูกค้าที่ก าลงัรบับริการ องค์กรจงึต้องมกีารคดัเลอืก และจดัฝึกอบรมแก่พนักงานให้
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สามารถสร้างความแตกต่างในสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้าได้เหนือคู่แข่งขนั และสามารถในการแก้ไขปญัหา  
และสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้ 
6) ดา้นกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence / Environment and Presentation) เป็นการแสดงใหเ้หน็ถงึ
ลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอใหก้บัลกูคา้ใหเ้หน็เป็นรปูธรรม ทีจ่ะสง่ผลต่อความประทบัใจของลูกคา้ในรูปแบบ
ที่เกี่ยวกบัคุณภาพของการให้บริการที่ได้รบั โดยการสร้างคุณภาพโดยรวม ทั ้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการ
ใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ เช่น การแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาดว้ยความสุภาพอ่อนโยน และการ
ใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 
7) ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัใินดา้นการบรกิารทีน่ าเสนอ
ให้กับผู้ใช้บริการ เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ ดังนัน้  
ผูใ้หบ้รกิารตอ้งใชก้ระบวนการเพื่อส่งมอบการบรกิารใหก้บัลูกคา้ เนื่องจากลูกคา้จะเกีย่วขอ้งกบักระบวนการผลติของ
งานบรกิาร โดยการไหลและความกา้วหน้าของกระบวนการผลติการบรกิารจะมคีวามส าคญัมากกว่าผลติภณัฑท์ีเ่กดิขึน้  
แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
การตดัสนิใจเป็นการคดิแบบอุปนยัและนิรนัยช่วยใหเ้รามกีารตดัสนิใจและเกดิความเชื่อใหม่ๆ แต่บางครัง้หากมหีลาย
ตวัเลอืกจะตอ้งตดัสนิใจเลอืกวธิหีรอืสิง่ทีด่ทีีส่ดุเพยีงสิง่เดยีว (คคันางค ์มณีศรี, 2554) โดยการตดัสนิใจทีเ่ป็นการเลอืก
เอาทางเลอืกเดยีวทีม่อียู่ทัง้หมด กระบวนการตดัสนิใจประกอบดว้ยขัน้ตอนทีผู่ท้ าการตดัสนิใจเพื่อใหไ้ดท้างเลอืกนัน้มา 
ดังนี้  1)ต้องท าความเข้าใจปญัหา 2)การวางจุดมุ่งหมาย 3)การสร้างทางเลือก 4)การรวบรวมข้อมูลข่าวสาร  
5)การประเมนิหาทางเลอืก 6)เลอืกทางเลอืกที่ดทีี่สุด 7)การตดัสนิใจปฏบิตัิ 8)ประเมนิประสทิธผิลของการตดัสนิใจ 
(มงคลชยั จ ารญู, 2560) ซึง่การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑห์รอืเลอืกใชบ้รกิารจะผ่านกระบวนการ 
ประกอบดว้ย 3 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูค้วามต้องการหรอืปญัหา การคน้หาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก และการ
ตดัสนิใจ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และปณิศา มจีนิดา, 2554: 61) และหลกัเกณฑใ์ช้ประกอบการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร
สนิเชื่อประกอบดว้ย ความน่าเชื่อถอืขององคก์ร อตัราดอกเบีย้ต ่า พนกังานมมีนุษยสมัพนัธท์ีด่ ีแบบฟอรม์ค าขอสนิเชื่อ
อ่านเขา้ใจง่าย และตอ้งการใชบ้รกิารองคก์รทีต่ัง้ใกลแ้หล่งชุมชน (กนัยปรณิ ทองสามส ีและอสิระ ทองสามส,ี 2560) 
กรอบแนวคิดการวิจยั 
ตวัแปรต้น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
วิธีการวิจยั 
ประชากรและตวัอย่าง 
ประชากรของการวจิยัครัง้นี้ คอื ลูกคา้สนิเชื่อทะเบยีนรถจกัรยานยนต์ขัน้ต ่าต่อเดอืนของบรษิทั เมอืงไทย แคปปิตอล 
จ ากดั (มหาชน) สาขาย่อยสามชุก จงัหวดัสุพรรณบุร ีจ านวน 300 คน โดยค านวณขนาดตวัอย่างได้จ านวน 169 คน 
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3. ระดบัการศกึษา 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

2. อาย ุ
4. อาชพี 
  

การตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์
3. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
5. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

2. ดา้นราคา 
4. ดา้นบุคลากร 
 

ตวัแปรตาม 
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โดยการเปิดตาราง Krejcie และ Morgan (บุญชม ศรสีะอาด, 2554) ก าหนดระดบัความคลาดเคลื่อนไม่เกนิ 5% และ
ผูว้จิยัใชว้ธิวีธิกีารสุม่แบบบงัเอญิ  
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้จิยัด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากตวัอย่าง ระหว่างเดอืนกรกฎาคม ถงึ เดอืนกนัยายน พ.ศ.2561 โดยใชเ้ครื่องมอื
เป็นแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้จากการทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง มลีกัษณะโครงสรา้งประกอบดว้ยค าถามชนิดปลาย
ปิดและปลายเปิด แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ 1) ปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคล จ านวน 5 ขอ้ ประกอบด้วย 1.1) เพศ,  
1.2) อายุ, 1.3) ระดบัการศกึษา, 1.4) อาชพี, 1.5) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 2) ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด จ านวน 
21 ขอ้ และ 3) การตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน จ านวน 4 ขอ้ 4) ขอ้เสนอแนะ โดยมเีกณฑก์ารใหค้ะแนน 
แต่ละระดบั คอื มากทีสุ่ด (5) มาก (4) ปานกลาง (3) น้อย (2) และน้อยที่สุด (1) และการแปลความหมายค่าคะแนน
เฉลีย่แต่ละดา้น ดงันี้ 4.21-5.00 (มากทีส่ดุ) 3.41-4.20 (มาก) 2.61-3.40 (ปานกลาง) 1.81-2.60 (น้อย) และ 1.00-1.80 
(น้อยที่สุด) และแบบสอบถามมีความเชื่อมัน่ โดยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิแ์อลฟ่า (Alpha-Coefficient)  
ตามวธิขีองครอนบาค พบว่า ทุกดา้นมคี่าความเชื่อมัน่มากกว่า 0.70 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) และค่าความเชื่อมัน่ 
ด้านปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด เท่ากบั.82 และด้านการตัดสนิใจจดัหาแหล่งเงินทุนหมุนเวียน เท่ากบั .80 
ตามล าดบั จงึถอืไดว้่าแบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอืและสามารถนาไปใชใ้นการศกึษาไดอ้ย่างเหมาะสม 
การวิเคราะหข์้อมูล 
ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ สถิติที่ใช้ประกอบด้วย สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistic) ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชงิอนุมาน ( Influential 
Statistic) ไดแ้ก่ ค่าสถติทิ ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู โดยก าหนดค่า
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั.05 
 
ผลการวิจยั 
ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล 
กลุ่มตวัอย่างส่วนมากเป็นเพศหญงิ (ร้อยละ 71.60) มชี่วงอายุอยู่ระหว่าง 41-50 ปี (รอ้ยละ 44.97) ส าเรจ็การศกึษา
ระดบัต ่ากว่ามธัยมศึกษา (ร้อยละ 48.52) ประกอบอาชีพรบัจ้างทัว่ไป (ร้อยละ 45.56) และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ระหว่าง 10,000-15,000 บาท (รอ้ยละ 48.52) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน ในภาพรวม อยู่ระดบัมากที่สุด  
(  = 4.43) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านบุคลากร อยู่ในระดบัมากที่สุด ( = 4.47) ด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิาร อยู่ในระดบัมากทีส่ดุ ( = 4.45) ดา้นราคา อยู่ในระดบัมากทีส่ดุ ( = 4.42) ดา้นการสง่เสรมิการตลาดอยู่ใน
ระดบัมากทีส่ดุ ( = 4.42) และดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัมากทีส่ดุ ( = 4.38) ตามล าดบั 
การเปรียบเทียบการตดัสินใจจดัหาแหล่งเงินทุนหมุนเวียน จ าแนกตามปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล 
การเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน จ าแนกตามปจัจยัลกัษณะสว่นบุคคล พบว่า ลูกคา้ทีม่ปีจัจยั
ลกัษณะส่วนบุคคลทัง้ 5 ปจัจยัแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจจดัหาแหล่งเงินทุนหมุนเวียนในภาพรวม  
ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ
วิเคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการการตดัสินใจจดัหาแหล่งเงินทุนหมุนเวียน 
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการการตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ 
ที่ระดับ 0.05 ได้แก่ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการให้บริการ ส่วนด้านที่ไม่ส่งผลต่อ  
การตดัสนิใจ ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร และดา้นผลติภณัฑ ์
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อภิปรายผลการวิจยั 
ระดบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด แสดงให้เหน็ว่าปจัจยัด้านบุคลากรมค่ีาเฉลี่ยสูงสุด สามารถกล่าวได้ว่าลูกค้า
สนิเชื่อทะเบียนรถจักรยานยนต์ให้ความส าคญักับการบริการของพนักงานที่มีความรู้และความช านาญในการให้
ค าแนะน า ตลอดจนความสุภาพและความเตม็ใจใหบ้รกิารของพนักงาน โดยสอดคล้องกบั ขวญันภา เจรญิษา (2550) 
ซึง่พบว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัพนักงานในการให้บรกิารดว้ยการให้ค าแนะน าทีด่ ีรวมถึงบุคลกิภาพของ
พนักงานการใชบ้รกิารด้านสนิเชื่อของลูกคา้ ธนาคารพฒันาวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย และ
สอดคลอ้งกบัจตุพล รุ่งเรอืง (2556) ซึง่พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารสนิเชื่อทะเบยีนรถยนต์ของบรษิทั AAM ใหค้วามส าคญักบั
บุคลากรมากทีส่ดุในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร 
อทิธพิลของปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคลทีม่ต่ีอการตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน ชีใ้หเ้หน็ว่าปจัจยัลกัษณะส่วน
บุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจจดัหา
แหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน ไม่แตกต่างกนั กล่าวคอื ปจัจยัปจัจยัลกัษณะสว่นบุคคลทัง้ 5 ปจัจยัไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
จดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีน ซึง่สอดคลอ้งกบัสุภคัว ีค ามณี (2559) ยกเวน้กรณีของระดบัการศกึษาที่สอดคลอ้งกบั 
สรุสัดา มดีว้ง (2558) และในกรณีของดา้นอายุ ยงัสอดคลอ้งกบัจติราพชัร ์วชริะเจรญิฤทธิ ์(2554) และ นิตนา ฐานิตธน
กร และ ศศกิานต ์กลงึเทศ (2555) อกีดว้ย 
อิทธิพลของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสนิใจจดัหาแหล่งเงินทุนหมุนเวียน ได้แก่ ปจัจยัด้าน
กระบวนการให้บริการ ซึ่งแสดงให้เห็นว่าลูกค้าให้ความส าคญักับขัน้ตอนการให้บริการที่มีความสะดวกรวดเร็ว 
ตลอดจนความถูกต้อง แม่นย า และเชื่อถือได้ของการบรกิาร สอดคล้องกบัวรพล ดขีาว และ สมศกัดิ ์เพยีบพร้อม 
(2559) และสาวติร ีแสงสวสัดิ ์และอคัรนันท์ คดิสม (2561) ซึ่งพบว่ากระบวนการในด้านระบบการท างานที่ถูกต้อง 
แม่นย า น่าเชื่อถอื และมกีารจดัระบบล าดบัควิทีช่ดัเจน สง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อของลกูคา้ 
ด้านถดัมาคอื ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผลการวจิยัแสดงให้เหน็ว่าลูกค้าเน้นความส าคญัเกี่ยวกบัสื่อโฆษณา และ
ขอ้มลูขา่วสารทีด่ ีสามารถเขา้ถงึไดง้่าย และมกีารเสนอสทิธพิเิศษใหก้บัลกูคา้อย่างชดัเจน สอดคลอ้งกบัภทัรพร เฉลมิ
บงกช และ มารยาท โยทองยศ (2553) และ สุภคัว ีค ามณี (2559) ซึง่พบว่าการมขีอ้เสนอพเิศษและส่วนลดต่างๆ กบั
การประชาสมัพนัธผ์่านสื่อ และการแจ้งขอ้มูลข่าวสารของผลติภณัฑ์อย่างสม ่าเสมอจะมผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
สนิเชื่อ และด้านราคา ซึ่งลูกค้าให้ความส าคญัเกี่ยวกบัประเดน็ความเหมาะสมของอตัราดอกเบี้ย หรอือตัราค่าปรบั 
รวมถงึจ านวนเงนิทีผ่่อนช าระต่องวดทีม่คีวามเหมาะสม โดยสอดคลอ้งกบัสมคดิ ยาเคน และ พรรณเพญ็ หอมบุญมา 
(2559) และ พมิลรตัน์ ดาวกลาง (2559) พบว่า อตัราดอกเบีย้ และระยะเวลาผ่อนช าระเป็นปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้
บรกิารสนิเชื่อ 
 
ข้อเสนอแนะ 
ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยั 
1. บรษิทัควรมกีารปรบัปรุง พฒันาดา้นผลติภณัฑส์นิเชื่อรถจกัรยานยนตโ์ดยใหม้เีงื่อนไขในการขอกูไ้ม่มคีวามซบัซอ้น 
สามารถเขา้ใจไดง้่าย และควรอนุมตัวิงเงนิกูใ้หเ้พยีงพอและเหมาะสมต่อความต้องการของลูกคา้ โดยการประเมนิการ
ช าระหนี้ของลกูคา้แต่ละรายตามก าลงัความสามารถ 
2. การให้บรกิารของพนักงาน ควรมคีวามเต็มใจให้บรกิารด้วยความเสมอภาค ยิ้มแยม้แจ่มใส แสดงออกถึงความ
กระตือรอืร้น ความตัง้ใจในการให้บรกิาร เป็นการสร้างความพงึพอใจและความประทบัใจให้กบัลูกค้า และส่งผลต่อ
ความน่าเชื่อถอื ภาพลกัษณ์ และชื่อเสยีงของบรษิทัดว้ย 
ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัในครัง้ต่อไป ควรน าปจัจยัอื่นมาศกึษาร่วมดว้ย เพื่อใหบ้รษิทัทราบถงึปจัจยัทีส่่งผลต่อการ
ตดัสนิใจจดัหาแหล่งเงนิทุนหมุนเวยีนอื่นๆ เช่น ภาพลกัษณ์ของบรษิทั ความไวว้างใจทีม่ต่ีอบรษิทั ความจงรกัภกัดทีีม่ ี
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ต่อบริษัท เป็นต้น ส าหรบัใช้เป็นแนวทางในการปรบัปรุงแก้ไข หรือเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์ในการบริการด้านสนิเชื่อ 
เพื่อใหม้ศีกัยภาพเหนือกว่าคู่แขง่ขนั 
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