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บทคดัย่อ  
 “งานวิจยันี้มีวตัถุประสงค์”2 1) “เพื่อศึกษาประชากรศาสตร์”2ที่มีอิทธิพลต่อ”การตัดสินใจ
เลอืกใชบ้รกิาร”2 “บรษิทัสนิเชื่อรถยนต์โตโยต้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 2) 
“เพื่อศกึษา”2 “ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด”2ที่มอีิทธิพลต่อ”การตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารบรษิัท
สนิเชื่อรถยนต์โตโยต้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 โดยมรีูปแบบ”การวจิยัเป็น
การวิจัยเชิงปริมาณ ”2 “กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยในครัง้นี้ ”2 คือ “ประชาชนที่อาศัยอยู่ ใน
กรุงเทพมหานคร และปรมิณฑลทีเ่ลอืกใชบ้รกิารบรษิทัสนิเชื่อรถยนตโ์ตโยตา้”2 จ านวน 400 คน “โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูลเชงิพรรณา ”2 
ไดแ้ก่ “ค่าเปอรเ์ซน็ต ์ค่าความถี ่ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมานดว้ย 
T-test”2 และ “การวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis)”1 

 ผลการศกึษา พบว่า “ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้ชาย”2 มอีายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี มี
สถานภาพโสด “มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน”2 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 55,000 บาทขึน้ไป “โดยปัจจยัประชากรศาสตร์”2 “ดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นสถานภาพ ดา้นระดบั
การศกึษา ด้านอาชพี และด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน”2 ที่แตกต่างกนัอทิธพิลต่อ “การตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารบรษิทั”2สนิเชื่อรถยนต์โตโยต้าของผูบ้รโิภค “ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 ที่ไม่แตกต่าง
กนั ในสว่นของ”การศกึษาปัจจยัดา้นสว่นผสมทางการตลาด”2ทีม่อีทิธพิลต่อ “การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
บรษิทัสนิเชื่อ”2 “รถยนต์โตโยต้าของผู้บรโิภค”2 “ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 พบว่า ปัจจยั



ดา้นส่วนผสมทางการตลาด “ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย”2 และ “ดา้นบุคคล”2 ทีแ่ตกต่างกนัมอีิทธพิล
ต่อ “การตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารบรษิทัสนิเชื่อรถยนต์”2โตโยต้าของผู้บรโิภค “ในกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล”2 ทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 องค์ความรู้หรอืขอ้คน้พบจากงานวจิยันี้ สามารถน าไปใช้ประโยชน์ส าหรบั ผู้ประกอบการใน
การปรบัปรุงรวมถึงการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มจ านวนลูกค้าที่จะมาใช้บริการสินเชื่อ
รถยนตแ์ละปรบัปรุงการบรกิารใหด้ขีึน้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

ค าส าคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจ, สนิเชื่อรถยนตโ์ตโยตา้ 
 
Abstract 
 
 The objectives of this research are as follows. 1) To study about personal factors that 
affect consumers’ decisions in choosing Toyota Leasing Services in Bangkok and its surrounding 
suburban areas. 2) To study marketing mix factors that influence consumers’ decisions in 
selecting Toyota Leasing Services in Bangkok and its surrounding suburban areas by adapting 
quantitative research methods. Samples used in this research are 400 people who live in Bangkok 
and around its suburban areas which had chosen to use Toyota Leasing Services. Questionnaires 
are adopted as the means in collecting data. Statistics used in descriptive data analysis are 
frequencies, percentage value, average value, standard deviation, and inferential statistical 
analysis using T-test as well as Multiple Regression Analysis. 

Research results have revealed that most participants are single males, aged between 21-30 
years old with a Bachelor Degree, who are private companies’ employees with an average 
monthly income of over THB 55,000. Different factors, for example, demography, sex, age, marital 
status, education level, career, and average salary played an important part in consumers’ 
decisions in choosing Toyota Car Loan in Bangkok and its suburban areas are not different. 

  Studies about marketing mix factors that affect consumers’ decisions to choose Toyota 
Leasing Services in Bangkok and its suburban areas have found that different marketing mix 
channels in Place and People have different effects on the behavior of consumers who live in 
Bangkok and its suburban areas.  



 Knowledge or findings from this research can be used as a guideline for car loan 
operators and those who are interested for use in planning marketing strategies to be more 
accurate, appropriate and more targeted 

Keywords: Marketing Mix, Decision Making, Toyota Car Loan 

บทน า 

 “รถยนต์นับไดว้่าเป็นปัจจยัส่วนหนึ่งทีม่คีวามจ าเป็นในการด ารงชวีติของประชาชน ทัง้ในส่วน
ของการ เดนิทางเพื่อไปท างานหรอืใชใ้นการเดนิทางเพื่อประกอบธุรกจิ การใช้รถยนต์เป็นพาหนะนัน้ 
ท าให้เกดิการ คมนาคมและการขนส่งที่มคีวามรวดเรว็และสะดวกมากขึ้น จงึท าให้เกดิความต้องการ
ครอบครองและใช้ รถยนต์ของประชาชนเพิม่มากขึ้น แต่เนื่องจากในการซื้อรถยนต์นัน้ยงัคงมรีาคาที่
ค่อนขา้งสูง เมื่อเทยีบกบั อ านาจในการซื้อของผู้บรโิภค ส่งผลให้ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ไม่สามารถที่จะซื้อ
รถยนต์ด้วยเงนิสดได้ดงันัน้ จงึเกดิ บรกิารการขายรถยนต์แบบผ่อนช าระเป็นรายงวด เพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผูบ้รโิภค ซึ่งเรยีกว่า “การเช่าซื้อ” หรอืการใหส้นิเชื่อรถยนต์ เป็นบรกิารทีผู่เ้ช่าซื้อตก
ลงท าสญัญา ขอเช่าซือ้จากผูข้ายโดยการตกลงกนัผ่อนช าระเป็นงวด ๆ จน ครบตามก าหนดสญัญา ที่ได้
ตกลงกนัไวห้ลงัจากนัน้ผูข้ายจะโอนกรรมสทิธิก์ารครอบครองรถยนตใ์หเ้ป็น กรรมสทิธิข์องผูเ้ช่าซื้อทนัที
(สริโิฉม พรหมโฉม, 2562 : 183-188) การเช่าซื้อนี้ด าเนินงานโดยสถาบนัการเงนิ และบรษิทัลสิซิง่ ซึ่ง
เป็นบรกิารที่เกดิขึ้นเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภค ซึ่งอุตสาหกรรมการเช่าซื้อ รถยนต์นี้มี
ความส าคญัต่อเศรษฐกจิและการเตบิโตของผลติภณัฑม์วลรวมในประเทศ การเช่าซื้อเป็นธุรกจิที ่ใหผ้ล
ก าไรสงู จงึมกีารแขง่ขนัสงูมากเพือ่แย่งชงิฐานลูกคา้ใหม้าใชบ้รกิาร”2  

 “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารเป็นกลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาดที่องค์กรธุรกิจ
น ามาใช้ เพื่อให้เกดิประโยชน์และสามารถบรรลุเป้าหมายทางการตลาดของธุรกจิ และยงัน ามาใช้เพื่อ
ตอบสนองความ ต้องการของลูกคา้และท าใหไ้ดร้บัความพงึพอใจสูงสุด ซึ่งเกดิจากปัจจยัหลายประการ 
ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พนักงาน กระบวนการ และ
ลกัษณะทางกายภาพ ที ่เกี่ยวขอ้งซึ่งกนัและกนั ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวักระตุ้นทางการตลาด
ในการสร้างความต้องการในตวั ผลติภณัฑ ์ทัง้นี้เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมาย
ทางการตลาดไดอ้ย่างชดัเจน (พนิตสุภา ธรรมประมวล, 2563 : 33) ทีส่ามารถกระตุ้นและส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อรถยนตข์อง ผูบ้รโิภคได้”2 

 “บรษิทั โตโยต้า มอเตอร์ (ประเทศไทย) จ ากดัเขา้มาด าเนินธุรกจิในประเทศไทยเมื่อปี พ.ศ. 
2505 และยงัคงสามารถครองส่วนแบ่งการตลาดในตลาดรถยนต์มากทีสุ่ดในประเทศไทยจนถงึปัจจุบนั
ดว้ยความสามารถในการผลติและเป็นผูร้เิริม่ระบบแนวคดิดา้นการผลติส าหรบัอุตสาหกรรมยานยนต์ไป
จนถงึการเป็นสว่นหนึ่งทีใ่หค้วามส าคญักบัการพฒันาสงัคมและชุมชนทัว่โลก โดยเฉพาะในประเทศไทย



ท าให้มุมมองด้านการรบัรู้คุณค่าต่อตราสนิค้าโตโยต้า เป็นที่รู้จกัอย่างแพร่หลายทัง้ในด้านคุณภาพ 
ความปลอดภัยและใส่ใจต่อสิ่งแวดล้อม และในปัจจุบันโตโยต้าได้มีการปล่อยสินเชื่อรถยนต์ให้แก่
ผูบ้รโิภคดว้ย (ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์, 2559) นอกจากนี้ยงัมกีารศกึษาโดยนักวจิยัอื่นๆ พบว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ ตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้าทีส่ าคญั คอื ดา้นผลติภณัฑ ์โดยประเดน็
ส าคญั 3 อนัดบัแรก คอื ตราสนิค้าที่แขง็แกร่ง, ความจงรกัภกัดขีองผู้บรโิภคที่มตี่อตราสนิค้าโตโยต้า 
และรูปลกัษณ์ของ รถยนต์ทีส่วยงาม (ณัฏฐ์ โตรุ่งเลศิ, 2558) รวมไปถงึการศกึษาปัจจยัอื่นๆ อย่างเช่น 
พฤติกรรมของ ผู้บรโิภค ก็มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ของผู้บรโิภคเช่นกนั (ณัฐฐิพงษ์ ภาครีกัษ์ , 
2560)”2 

 “ในปัจจุบนั ผูใ้หบ้รกิารธุรกจิเช่าซือ้ยานยนตใ์นไทยประกอบดว้ย (1) สถาบนัการเงนิ สว่นใหญ่
เป็นธนาคารพาณิชย์ สาขาธนาคารพาณิชย์ต่างประเทศ แล ะธุรกิจในเครือธนาคาร (Bank’s 
subsidiaries) ท าใหผู้ใ้หบ้รกิารกลุ่มนี้มตี้นทุนการเงนิต ่ากว่าผูใ้หบ้รกิารประเภทอื่น (2) Captive finance 
เขา้มามบีทบาทในธุรกจิเช่าซือ้รถยนตข์องไทยมากขึน้ในช่วงหลายปีทีผ่่านมา โดยอาศยัความไดเ้ปรยีบ
จากการสนับสนุนทางการเงนิจากบรษิัทแม่ ซึ่งมกัเป็นค่ายรถยนต์และสร้างความไดเ้ปรยีบเชงิกลยุทธ์
จากการเป็นพนัธมติรทางธุรกจิและท าการตลาดร่วมกบัตวัแทนจ าหน่ายรถยนต์ในประเทศ (Dealer) (3) 
Non-Banks ผูใ้หบ้รกิารสนิเชื่อเช่าซื้อรถยนต์มปีระมาณ 300 รายทัว่ประเทศ ส่วนใหญ่เป็นผูใ้ห้บรกิาร
ลิสซิ่งที่ให้บริการสินเชื่อเช่าซื้อรายย่อย โดย Non-Banks มกัเสียเปรียบด้านเงินทุนเมื่อเทียบกับผู้
ให้บรกิารประเภทอื่น ๆ เนื่องจากส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการขนาดกลางหรอืขนาดเล็กท าให้ต้องเน้น
ใหบ้รกิารสนิเชื่อเช่าซื้อรถจกัรยานยนต์และมคีวามเสีย่งทีจ่ะเกดิหนี้เสยีสูงกว่าผูใ้หบ้รกิารกลุ่มอื่นเพราะ
ฐานลูกคา้สว่นใหญ่เป็นผูม้รีายไดน้้อย (ตลบัลกัขณ์ ธนดษิฐส์ุวรรณ, 2563)”2  

 “ดงันัน้ ผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารบรษิทัสนิเชื่อ
รถยนต์โตโยต้าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยขอ้มูลที่ได้จากการศกึษาสามารถ
น าไปใช้ประโยชน์ส าหรบั ผู้ประกอบการในการปรบัปรุงรวมถงึการก าหนด กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อ
เพิม่จ านวนลูกค้าที่จะมาใช้บรกิารสนิเชื่อรถยนต์และปรบัปรุงการบรกิารให้ดขีึ้นตรงกบัความต้องการ
ของผูบ้รโิภค”2 

สมมติฐานการวิจยั  

 1.”ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์”2 มีอิทธิพลต่อ “การตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัทสินเชื่อ”2

รถยนตโ์ตโยตา้ของผูบ้รโิภค “ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 อย่างไร  

 2.”ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด”2 มอีทิธพิลต่อ “การตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารบรษิทัสนิเชื่อ
รถยนตโ์ตโยตา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 อย่างไร 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 



 1.เพื่อการศกึษา “ปัจจยัประชากรศาสตร์”2 ที่มอีทิธพิลต่อ “การตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารบรษิัท
สนิเชื่อรถยนตโ์ตโยตา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 

 2.เพื่อการศกึษา “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด”2 ทีม่อีทิธพิลต่อ “การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
บรษิทัสนิเชื่อรถยนตโ์ตโยตา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 

กรอบแนวคิดการวิจยั 
 ตวัแปรอสิระ                          ตวัแปรตาม 

 
 
 
 

         
 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

การทบทวนวรรณกรรม 
 1.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตรข์องผู้บริโภค 
 “ทฤษฎีประชากรศาสตร์หมายถึง ศาสตร์วิชาที่ศึกษาเกี่ยวกับประชากร ค าว่า “Demo” 
หมายถงึ “People” แปลว่า ประชาชน หรอื ประชากร ดงันัน้ Demography มคีวามหมายว่า เป็นวชิาที่
เกี่ยวข้องกบั ประชากรศาสตร์ อนัได้แก่ อาชีพ เพศ รายได้ อายุ  การศึกษา เป็นต้น (กอบกาญจน์
เหรยีญทอง, 2556)”2  
 “สอดคล้องกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์(2550, หน้า 41) กล่าวว่า “ลกัษณะทางประชากรศาสตร์”2 
ประกอบดว้ย อายุ เพศ รายได ้การศกึษา นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนประชากรศาสตร ์ของส่วนแบ่งตลาด 
ช่วยก าหนด ตลาดเป้าหมาย วดัค่าง่ายกว่ากว่าตวัแปรอื่นๆ บุคคลทีม่ลีกัษณะต่างกนั จะมลีกัษณะทาง
จติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะห ์ดงันี้”2 



  “เพศ (Sex) ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสารต่างกนั คอื 
เพศหญิง มอีารมย์อ่อนไหว ต้องการสื่อสาร ส่งสาร มากกว่าเพศชาย นักการตลาดต้องศกึษาตวัแปร 
ด้านเพศน้้ีอย่างรอบคอบ เน่ืองจากในปัจจุบนั ตวัแปรด้านเพศ มกีารเปลี่ยนแปลงถึงพฤติกรรมการ
บรโิภค อาจเป็นเพราะ ผูห้ญงิท างานนอกบา้นมากขึน้”2 

 “อายุ (Age) ในกลุ่มทีม่อีายุต่างกนั นักการตลาด คาดว่าจะมคีวามต้องการทีต่่างกนั  ตวัแปร
อายุ ตวัแปรดา้นอายุจงึเป็นสว่นส าคญัทีจ่ะชีค้วามตอ้งการ”2  
 “การศกึษา (Education) ท าใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรม ทีแ่ตกต่างกนั คน
ทีม่กีารศกึษาสูง มกัจะคดิทบทวนหลายอย่างและหาขอ้มูลเพิม่เตมิในการรบัรู ้ ในขณะทีค่นมกีารศกึษา
ต ่า อาจจะใชข้อ้มลูทีม่ใีนการตดัสนิใจทีเ่รว็”2  
 “รายได้ (Income) เป็นตวัแปรส าคญัในการก าหนดส่วนแบ่งทางการตลาด ส่วนใหญ่นักการ
ตลาดจะโยงเกณฑ์รายไดร้วมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์หรอื อื่นๆ เพื่อใหก้ าหนดตลาดเป้าหมาย
ไดช้ดัเจนยิง่ขึ้น้”2  
 “จากแนวคดิและทฤษฎทีีก่ล่าวมา ผูว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษา ลกัษณะ ประชากรศาสตร ์ดา้น เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษาอาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน เนื่องจาก เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วน
ตลาดทีส่ าคญั และ เป็นตวัแปรส าคญัในการตดัสนิใจใชบ้รกิารต่างๆ”2   
 
 2.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

“Kotler (1997, p.92) ไดก้ล่าวไวว้่า “สว่นประสมทางการตลาด”2 หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาด 
บรษิทัมกัจะน ามาใชร้่วมกนั โดยสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้และมคีวามพงึพอใจ ของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เมื่อก่อนมแีค่ 4 ตวัแปรเท่านัน้ (4Ps) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานที่หรอืช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ ์และ การส่งเสรมิการตลาด ภายหลงัมกีารคดิตวัแปรเพิม่เตมิขึน้มาอกี 3 
ตวัแปร คอื บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ เพื่อให้สอดคล้องกบัแนวคดิที่ส าคญัทาง
การตลาดสมยัใหม่โดยเฉพาะธุรกจิการบรกิาร จงึรวมเรยีก ว่าเป็นสว่นประสมทางการตลาดแบบ 7Ps”2 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2552)”2 ซึ่ง”ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดถอืเป็นเครื่องมอืทาง
การตลาดทีธุ่รกจิน ามาใชก้ าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อใหส้ามารถตอบสนองต่อความพงึพอใจและ
ความตัง้ใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารต่าง ๆ ได้”2 

 สรุปได้ว่า”ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) หมายถึง องค์ประกอบที่ใช้ในการน ามา
วเิคราะห์เพื่อหาแนวทาง ด าเนินกจิกรรมหรอืกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อให้ผู้บรโิภคมคีวามสนใจ เกดิ
แรงจงูใจ และ สามารถช่วยใหน้ าไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้ได ้และบรรลุตามเป้าหมายของธุรกจิ”2 

 
 
 

 



 3.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550: น.175)2 หมายถงึ select process  
มทีางเลือกหลายอย่าง ในการท าสิง่ใดสิง่หนึ่ง “ผู้บรโิภคจะตดัสนิใจโดยมขี้อมูลและข้อจ ากดัของการ
ตดัสนิใจในสถานการณ์ต่างๆ เป็นกระบวนการในจติใจของผูบ้รโิภค”2 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552: น.157)2 Process “ของการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค  ประกอบดว้ย การ
คน้หาขอ้มลู การรบัรูปั้ญหา การตดัสนิใจซือ้ การประเมนิผลทางเลอืก และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้”2 

 สรุปได้ว่า การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ การแสดงออกของแต่ละบุคคล การค้น
ขอ้มลู การประเมนิผลและ ตดัสนิใจเพือ่ซือ้สนิคา้นัน้ 

4 ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกบั “บริษทัสินเช่ือรถยนต์โตโยต้า”2 

 บรษิทัทีใ่ห้ “บรกิารสนิเชื่อรถยนต์โตโยต้า”2 และ ธนาคารพาณิชยใ์นประเทศไทยผูใ้ห้ “บรกิาร
สนิเชื่อรถยนตโ์ตโยตา้”2 มกีารปล่อยสนิเชื่อรถยนตโ์ตโยตา้มดีงันี้  

1. สนิเชื่อรถยนตธ์นาคารกสกิรไทย  

2. สนิเชื่อรถยนตธ์นาคารไทยพาณิชย ์ 

3. สนิเชื่อรถยนตธ์นาคารทหารไทยธนชาต  

4. สนิเชื่อรถยนตธ์นาคารกรุงศรอียุธยา  

5. สนิเชื่อรถยนตธ์นาคารกรุงไทย  

6. สนิเชื่อรถยนตธ์นาคารเกยีรตนิาคนิ  

7. สนิเชื่อรถยนตธ์นาคารทสิโก้ 

8. บรษิทัโตโยตา้ลสีซิง่(ประเทศไทย)จ ากดั 

 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ดลชยั ประดบั1 (2560)2 ได้ศึกษาเรื่อง “ (ปัจจยัที่ส่งผลต่อความพงึพอใจในการใช้บริการ
สนิเชื่อรถยนต์ของธนาคารพาณิชย ์ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล1) ”2 ไดผ้ลว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั จะมรีะดบัความพงึพอใจในใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนั “โดย
ผูบ้รโิภคทีม่ ีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตัง้แต่ 50,001 บาทขึน้ไป และผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุดต ่ากว่า
ปริญญาตรีมีค่าเฉลี่ยของระดบัความพึงพอใจต่อการใช้บริการสินเชื่อมากกว่าระดับอื่น ๆ อย่างมี 
นยัส าคญั” ในขณะทีผู่บ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนันัน้ จะมคีวามพงึพอใจต่อการใชบ้รกิารทีไ่ม่แตกต่างกนั
  

  



 วชริาพร พงษ์สวสัดิ ์(2559)2 ไดศ้กึษาเรื่อง “ ปัจจยัทีส่ าคญัที่มผีลต่อการเลอืกสนิเชื่อรถยนต์
ของประชาชน1”2 ผลการวจิยัพบว่า 7Ps ที่มผีลต่อ “การเลอืกโดยรวม ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
สิง่แวดล้อมทาง กายภาพ ด้านกระบวนการให้บรกิาร ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านบุคลากรและ
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มผีลต่อการเลอืกสนิเชื่อ 

 สุขุมาลย ์ภุมมาพนัธุ์1 และธตินิันธุ์ ชาญโกศล2 (2564) ไดศ้กึษาเรื่อง “ (การตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารสนิเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ของผู้ใช้บรกิาร 5 ธนาคารพาณิชย์ชัน้น าของไทย1) ”2 พบว่า ส่วนประสม
การตลาด บรกิารมรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ทีสุ่ด มกีารตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารโดย รวมอยู่ใน
ระดบัมากที่สุด พบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มลีกัษณะ “ประชากรศาสตร์”2 รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั “มี
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 5 ธนาคาร พาณิชย์ชัน้น าของไทย”2 แตกต่างกัน บางขัน้ตอนอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติ ิ“ส่วนประสมทาง การตลาด”2 มคีวามสมัพนัธ์ ต่อ “การตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร ใน 
ระดบัต ่า และเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั”2 อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ 

 Haruna Isa Mohammad (2015)2 ได้ท าการศึกษาเรื่อง “ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
และความพงึพอใจของลูกคา้รายย่อยของธนาคารในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือของประเทศไนจเีรยี”2  

“ โดยไดท้ าการศกึษากลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นนักวชิาการและเจา้หน้าทีอ่าวุโสทีไ่ม่ไดอ้ยู่ในมหาวทิยาลยัและ
โพลเีทคนิคในภูมภิาคตะวนัออกเฉียงเหนือของไนจเีรยี”2 จ านวน 405 คน จากการวจิยัพบว่า “ผลติภณัฑ ์
กระบวนการ”2 และ “ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจ”2 ของลูกคา้อย่างมนีัยส าคญั 
“ในขณะที่ราคา โปรโมชัน่ สถานที่และบุคลากรไม่มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยส าคญั ”2 และยงัพบว่า 
“กระบวนการเป็นตวัขบัเคลื่อน”2ที่มอีิทธพิลมากที่สุด ส่วนราคามอีิทธิพลน้อยที่สุด “จากการศึกษาที่
ผูว้จิยัไดท้ าการศกึษา”2 

Megawati Simanjuntak and Nadia E. Putri (2019)2 ได้ท า “การศึกษาเรื่องการส่งเสริมการ
รกัษาลูกค้าโดยใช้แนวทางการบริหารลูกค้าสมัพนัธ์ในธุรกิจสินเชื่อรถยนต์ ”2 พบว่า “คุณค่าที่ลูกค้า
มองเหน็ ภาพลกัษณ์องคก์ร และคุณภาพการบรกิาร”2 มผีลกระทบอย่างมนีัยส าคญัต่อ “ความพงึพอใจ
ของลูกค้า”2 ในขณะที่อุปสรรคในการเปลี่ยนส่งผลกระทบอย่างมนีัยส าคญัต่อการรกัษาลูกคา้ไว้ แม้ว่า  
“ความพึงพอใจของลูกค้าจะไม่ส่งผลกระทบอย่างมีนัยส าคญัต่อการรกัษาลูกค้า ”2 แต่ความสมัพนัธ์
ทางออ้มทีเ่กดิขึน้ผ่านความไวว้างใจของลูกคา้แสดงใหเ้หน็ว่าความไวว้างใจใน “กระบวนการสนิเชื่อและ
บริการที่จัดให้จะกระตุ้นให้ลูกค้าใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการของบริษัท ”2 เมื่อสมัครขอสินเชื่อใหม่
ความหมายเชงิบรหิารของการคน้พบนี้รวมถงึการจดักลุ่มลูกคา้ การก าหนดเป้าหมายการขายตามกลุ่ม
ลูกคา้ การน าเสนอผลติภณัฑท์ีม่ขีอ้ไดเ้ปรยีบเหนือคู่แข่ง การจดัหาแพค็เกจสนิเชื่อและโปรแกรมพเิศษ
เพื่อส่งเสรมิอตัราดอกเบี้ยต ่า และสร้างการขายทางโทรศพัท์เป็นช่องทางขอ้มูลงานวจิยันี้ให้ภาพรวม
ของความภกัดขีองลูกคา้ทีจ่ะน า “บรษิทัสนิเชื่อรถยนต์”2 เดมิกลบัมาใชใ้หม่เมื่อสมคัรขอสนิเชื่ออกีครัง้ 



ระเบียบวิธีวิจยั 

 งานวิจยันี้เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ พื้นที่วิจยั ประชากร คือ กลุ่มผู้บริโภคที่เคยใช้”บริการ
สนิเชื่อรถยนต์โตโยต้า”2 ซึ่งอาศยัอยู่ใน กลุ่มตวัอย่าง คอื กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัในครัง้นี้ ได้แก่ 
“ประชาชนที่อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล”2 ที่เลอืกใช้ “บรกิารบรษิัทสนิเชื่อรถยนต์โต
โยตา้”2 ซึง่ไม่ทราบ “จ านวนประชากรทีแ่น่นอน”2 ผูว้จิยัจงึไดท้ า “การค านวณหากลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตร
ของ Cochran (Cochran 1953 อ้างถงึใน สาวติร ีและคณะ,2560)”2  ซึ่งได้ “ขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 
385 ตวัอย่าง”2 โดยได้ “ก าหนดค่าความเชื่อมัน่ที่ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคลื่อนอยู่ที่ร้อยละ 5 ”2  
แต่ “เพื่อป้องกนัความผดิพลาดในการเกบ็รวบรวมแบบสอบถาม”2 จงึเกบ็ตวัอย่างเพิม่อกี 15 คน ดงันัน้ 
“การศึกษาครัง้นี้ จึงมีจ านวนตัวอย่างทัง้สิ้น 400 คน ”2 “เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ในครัง้นี้ เป็น
แบบสอบถามแยกตามตวัแปรที่สอดคล้องกบั”2 “กรอบแนวคดิของการวจิยั”2 ซึ่งใช้วธิใีน “การรวบรวม
ขอ้มลูดว้ยการแจกแบบสอบถาม”2 ทางออนไลน์ ระหว่างเดอืน  กรกฎาคม ถงึเดอืน สงิหาคม พ.ศ.2565 
แลว้น า “ขอ้มลูทีไ่ดม้าท าการวเิคราะหด์ว้ยสถติกิารวเิคราะหเ์ชงิพรรณนา”2 ประกอบดว้ย “ค่าความถี ่ค่า
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ประกอบด้วย T-test, F-test และการ
วเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (MRA)”2 

 
ผลการวิจยั  
 การวจิยัเรื่อง “การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัสนิเชื่อรถยนตโ์ตโยต้า
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ”2 ผู้วิจยัได้สรุป “ผลการศึกษา”2 ในครัง้นี้โดยมี
รายละเอยีดดงันี้ 

 1. “จากการศึกษาข้อมูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร์”2 พบว่า “ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่”2  “เป็นเพศชาย จ านวน 228 คน คดิเป็นร้อยละ 57.0 มอีายุ 21 - 30 ปี จ านวน 128 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 32.0 มสีถานภาพโสด จ านวน 207 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.8 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 
254 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.5 มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 190 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.5 และมี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 55,000 บาทขึน้ไป จ านวน 103 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.8 ตามล าดบั”2 

 2. “จากการศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด”2 พบว่า “โดยรวมอยู่ในระดบัมาก

ทีสุ่ด (X̅ = 4.50, S.D.= 0.603) เมื่อจ าแนกเป็นรายดา้น โดยจ าแนกจากดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด 3 ล าดบั

แรก พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) อยู่ ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.67, S.D.= 0.568) และด้าน

กระบวนการ (Process) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (X̅ = 4.67, S.D.= 0.554) รองลงมา คอืดา้นบุคคล(People) 

อยู่ในระดบัมากที่สุด (X̅ = 4.63, S.D.= 0.548) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical environment) 

อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (X̅ = 4.44, S.D.= 0.624) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion)อยู่ในระดบัมาก



ทีสุ่ด(X̅ = 4.41, S.D.= 0.643) ดา้นราคา (Price) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (X̅ = 4.36, S.D.= 0.681)และดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด(X̅ = 4.32, S.D.= 0.605)”2  

3. “จากการศึกษาการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือรถยนต์โตโยต้า”2 พบว่า “โดยรวมอยู่

ในระดบัมากทีสุ่ด (X̅ = 4.47, S.D.= 0.583) เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้โดยจ าแนกจากขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงทีสุ่ด 
3 ล าดบัแรก พบว่า การเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อรถยนต์โดยพจิารณาจากอตัราดอกเบี้ย อยู่ในระดบัมาก

ทีสุ่ด (X̅ = 4.76, S.D.= 0.431) รองลงมา คอื การรูจ้กับรกิารสนิเชื่อรถยนตจ์ากการทีพ่บเหน็บุคคลสว่น

ใหญ่ใช้บรกิาร อยู่ในระดบัมากที่สุด (X̅ = 4.47, S.D.= 0.510) และการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อ

รถยนตโ์ดยพจิารณาจากชื่อเสยีงของสถาบนัการเงนิ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (X̅ = 4.59, S.D.= 0.555) การ

ตดัสนิใจใช้บรกิารสนิเชื่อรถยนต์เพราะเป็นลูกค้าเดิมอยู่แล้ว  อยู่ในระดบัมากที่สุด (X̅ = 4.58, S.D.= 
0.543) การแนะน าสนิเชื่อรถยนต์ที่สามารถเลอืกใช้บรกิารกบับุคคลภายในครอบครวัและเพื่อน อยู่ใน

ระดบัมากทีสุ่ด (X̅ = 4.44, S.D.= 0.572) และก่อนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อรถยนต์ การไดร้บั

ข้อมูลจากแหล่ งข้อมูลอิ เล็กทรอนิกส์  เช่น  อิน เตอร์ เน็ต อยู่ ในระดับมากที่สุ ด  ( X̅ = 4.44,  
S.D.= 0.549) และจะกลับ ไปใช้บริก ารสิน เชื่ อ รถยนต์ ในครั ้ง ต่ อ ไป  อยู่ ใ นระดับมากที่ สุ ด  

(X̅ = 4.37, S.D.= 0.523) การได้รบัทราบข้อมูลขัน้ตอนการด าเนินการที่ง่ายในการขอสนิเชื่อรถยนต์  
และก่อนการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อรถยนต์และได้สอบถามจากคนใกล้ชิด เช่น บุคคลใน

ครอบครวั เพือ่น อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (X̅ = 4.17, S.D.= 0.784)”2 

4. “ผลการทดสอบสมมติฐาน”2 “ปัจจยัประชากรศาสตรท์ุกดา้น”2 ไม่มอีทิธพิลต่อ “การ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัสนิเชื่อรถยนตโ์ตโยตา้ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  “สว่นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด”2 “ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) และดา้นบุคคล (People)” มอีทิธพิลต่อ “การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัสนิเชื่อ
รถยนตโ์ตโยต้าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

อภิปรายผลวิจยั 

 การวจิยัเรื่อง “การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัสนิเชื่อรถยนตโ์ตโยต้า
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ”2 ผู้วิจัยได้อภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ของ
การศกึษาดงันี้ 

 1. “จากการศกึษาปัจจยัประชากรศาสตร์”2 ที่มอีทิธพิลต่อ “การตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารบรษิัท

สินเชื่อรถยนต์โตโยต้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ”2 พบว่า “ ปัจจัย
ประชากรศาสตร์ ด้านเพศ ด้านอายุ ด้านสถานภาพ ด้านระดบัการศึกษา ด้านอาชพี และด้านรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน”2 ทีแ่ตกต่างกนั ไมม่อีทิธพิลต่อ “การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัสนิเชื่อรถยนตโ์ตโยต้า
ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 อาจเป็นเพราะ 



“การเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อรถยนตผ์ูใ้ชบ้รกิาร”2 จะมกีารพจิารณาจากอตัราดอกเบี้ย โดยผูบ้รโิภคทุกเพศ
ทุกวนัจะมคีวามตอ้งการและไดม้ ี“วตัถุประสงคข์องการซือ้รถยนต์”2 อย่างเด่นชดั “จากการไดศ้กึษาและ
การรบัขา่วสารเกีย่วกบัรถยนตโ์ตโยตา้”2 โดยมคีวามคาดหวงัและมแีนวโน้มในการซือ้ “รถยนตโ์ตโยตา้”2

ประกอบธุรกิจควบคู่ไปกับการด าเนินการและพัฒนาระบบการจัดการด้านอาชีวอนามัยและความ
ปลอดภัยอย่างต่อเนื่อง โดยจะพยายามป้องกันการเกิดอุบัติการณ์ อุบัติเหตุการบาดเจ็บ และการ
เจ็บป่วยเนื่องจากการท างานด้วยความร่วมมอือย่างจรงิจงัของพนักงานทุกคน ซึ่งท าให้  “ปัจจยัส่วน
บุคคลดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นสถานภาพ ดา้นระดบัการศกึษา ดา้นอาชพี และดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน”2 
แตกต่างกนัไม่มอีทิธพิลต่อ “การตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารบรษิัทสนิเชื่อรถยนต์โตโยต้าของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ “ดลชยั ประดบั (2560)”2 ศึกษาเรื่อง  
“ปัจจยัทีส่่งผลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิารสนิเชื่อรถยนต์ของธนาคารพาณิชยใ์นกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล”2 พบว่า “ปัจจยัส่วนบุคคลทุกด้านไม่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการสินเชื่อ
รถยนต์ของธนาคารพาณิชย์ ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”2 อกีทัง้ยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของ 
“วชิราพร พงษ์สวัสดิ ์ (2559)”2 ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่ส าคัญที่มีผลต่อการเลือกสินเชื่อรถยนต์ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร”2  พบว่า ( “ปัจจยัส่วนบุคคลทุกด้าน ไม่ส่งผลต่อการเลอืกสนิเชื่อ
รถยนตข์องประชาชนใน เขตกรุงเทพมหานคร” )2   

 2. จากการศึกษา( “ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการบริษัทสินเช่ือรถยนต์โตโยต้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล”)2 พบว่า ( “ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ

ดา้นบุคคล (People) มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารบรษิทัสนิเชื่อรถยนต์โตโยต้าของผูบ้รโิภค
ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล” )2  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 อาจเป็นเพราะ( “บรษิทั
สนิเชื่อรถยนต์โตโยต้า” )  มศีูนย์บรกิารหลายสาขากระจายทัว่จงัหวดั รวมถึงมที าเลที่ตัง้ที่สามารถ
เขา้ถงึไดส้ะดวกท าเลทีต่ ัง้ของแต่ละสาขาของบรษิทัมคีวามเหมาะสมสะดวกต่อการมาใชบ้รกิารมายิง่ขึน้ 
การเลือกท าเลที่ตัง้สถานประกอบธุรกิจ มคีวามส าคญัไม่เหมาะสมจะท าให้บรษิัทที่ท าธุรกิจประสบ
ปัญหาอื่น ๆ ตามมา เช่น ค่าขนส่งสูง เนื่องจากไกลจากแหล่งวตัถุดบิและตลาดหรอือาจจะขาดแคลน
แรงงานที่มีคุณภาพขาดแคลนวตัถุดิบรวมไปถึงปัจจัยอื่น ๆ โดยปัจจยัส าคญัที่ส าคญัคือ  ( “ปัจจัย
ทางดา้นบุคลากร” )  เนื่องจากพนกังานทีด่คีวรมคีวามรูค้วามเชีย่วชาญสามารถแนะน าบรกิารต่าง ๆ ได้ 
รวมถงึพดูจา และใหบ้รกิารดว้ยความสุภาพ และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดท้นัท ีโดย
การขายโดยพนักงานขายเป็นสิง่ส าคญัในการตดิต่อสื่อสารทางการตลาดอย่างมปีระสทิธภิาพเพราะการ
ขายโดยพนักงานขายสามารถกระตุ้นให้ผู้ซื้อท าการซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของบรษิัท ท าให้บรษิัทเกิด
ผลตอบแทนในการขายที่เพิม่สูงมากยิง่ขึ้น เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ วชริาพร พงษ์สวสัดิ ์
(2559) ศึกษา ( “เรื่องปัจจัยที่ส าคัญที่มีผลต่อการเลือกสินเชื่อรถยนต์ของประชาชนใน เขต



กรุงเทพมหานคร” )2  พบว่า ( “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายและด้าน
บุคลากร” )2   มอีทิธพิลต่อการเลอืก( “สนิเชื่อรถยนตข์องประชาชนใน เขตกรุงเทพมหานคร” )2  อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 อกีทัง้ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วนัเฉลมิ เขตชยัคุปต์ (2559) ศกึษา
เรื่อง ( “ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้สนิเชื่อรถยนต์กบัธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) ในเขต
กรุงเทพมหานคร” )2  พบว่า “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย”2 มผีลต่อ( 
“การตดัสนิใจเลือกใช้สนิเชื่อรถยนต์กบัธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ” )2   
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาเรื่อง ( “การศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ บริษัทสินเชื่อ
รถยนตโ์ตโยตา้ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล” )2  ผูว้จิยัไดส้รุปขอ้เสนอแนะไวด้งันี้ 

 1. ข้อเสนอแนะจากการศึกษาในครัง้น้ี 

  1.1 ในการศกึษาเรื่อง ( “การศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร บรษิทั
สนิเชื่อรถยนต์โตโยต้าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ” )2  ควรมกีารชี้แจงให้ผู้มาใช้
บรกิารไดร้บัทราบขอ้มลูขัน้ตอนการด าเนินการทีง่่ายในการขอสนิเชื่อรถยนต ์ โดยละเอยีดเพื่อท าให้ผูใ้ช้
การเกดิความรู้ความเขา้ใจและสามารถน าขอ้มูลที่ได้รบัมาประกอบการตดัสนิใจในเลอืกซื้อรถยนต์โต
โยตา้เป็นตน้ 

  1.2 ใน( “การศกึษาถงึปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
เลือกใช้บริการบริษัทสินเชื่อรถยนต์โตโยต้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” )2 
ผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายทีส่ามารถใหบ้รกิารทีห่ลากหลายเขา้ถงึง่ายตลอด 
24 ชัว่โมง รวมถงึมเีวลาเปิด-ปิดของบรษิทัมคีวามเหมาะสมและพร้อมใหบ้รกิาร เพื่อท าให้ผู้ใช้บรกิาร
รูส้กึถงึความใสใ่จทีบ่รษิทัมอบใหแ้ละจะสามารถน ามาประกอบการตดัสนิใจไดอ้ย่างดมีากยิง่ขึน้ 

  1.3 ผูป้ระกอบการ( “บรษิทัสนิเชื่อรถยนต์โตโยต้าสามารถน าขอ้มูลทไีดไ้ปใชป้ระโยชน์
ส าหรบัผูป้ระกอบการในการปรบัปรุงรวมถงึการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิม่จ านวนลูกคา้ที่จะ
มาใช้บรกิารสนิเชื่อรถยนต์” )2 และปรบัปรุงการบรกิารให้ดขีึ้นตรงกบัความต้องการของผู้บรโิภคมาก
ยิง่ขึน้ 

 

 

 



2. ข้อเสนอแนะส าหรบัการศึกษาครัง้ต่อไป 

  1.1 ในการครัง้ถดัไปควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิเกี่ยวกบั ( “ ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารบรษิทัสนิเชื่อรถยนต์โตโยต้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล ” )2 ใน
เชงิปรมิาณควบคู่ไปกบัการสมัภาษณ์เชงิลกึ เพือ่ท าใหท้ราบถงึขอ้ความการแสดงความคดิของกลุ่มผูใ้ห้
ขอ้มลูส าคญัทีม่คีวามครอบคลุมถงึความคดิเหน็ทีต่อ้งการใหท้างบรษิทัพฒันามากยิง่ขึน้ 

  1.2 ในการศกึษาครัง้ถดัไปควรมกีารศกึษาเรื่อง ( “ ความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารที่มผีล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารบรษิทัสนิเชื่อรถยนต์โตโยต้าของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปรมิณฑล” )2 เพื่อท าใหท้ราบถงึความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้ ( “ บรกิาร
บรษิทัสนิเชื่อรถยนต์โตโยต้า” )2 และสามารถน าผลการศกึษามาพฒันาองคก์รใหเ้ป็นรูปประธรรมเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคเพิม่มากขึน้  
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