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ABSTRACT

The objectives of this study were (1) survey of general data of Credit Consumers in Bangkok
Metropolitan area (2) differentiate the behaviors of those in Bangkok Metropolitan area and (3) identifying
significance of the relation of  satisfaction  and  marketing mix , resulting in Consumers’ Decisions.

Research methodology was defined to be survey research from which Study Groups emerged
by Stratified Random sampling.  Sampling Confidence was standardized at a percentage of 0.95 covering
sample groups of 400 consumers in 50 Districts of Bangkok. Data were statistically analyzed by percentage,
average, standard deviation and co-efficiency processed by Computer Statistical Data Processing Program.

General data of sample populations reached the conclusion that (1) differences of sex, age,
educational background, status, career, incomes influenced both different and non-different credit consuming
behaviors. (2) the Sample groups’ most favorite was Aeon credit card a type of hire-purchase for buying
Department Stores’ service and goods, mostly Electrical Appliances, followed by consumer products and
mobile phones, with payment schedules  around 1 year. The Consumers will use credit for consuming goods
1-5 times for a month within a credit  limit of 10,001 – 15,000 Baht. (3) identifying significance of the
relation of  significance and  marketing mix, with consumers decisions found that market mix activities
concerning  products, prices, place and promotion were  positively related to Credit Consuming Behaviors.

Keywords:  Behavior, Using service, Consumer Credit
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บทที ่1
บทนํ า

1.  ความเปนมาและความส ําคัญของการศึกษา

การเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วในระบบเศรษฐกิจและการเงินของไทยในปจจุบัน  ท ําให
การพัฒนารูปแบบบริการทางการเงินของสถาบันการเงินมีความหลากหลายมากขึ้น  เพ่ือตอบสนอง
การบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปตามการขยายตัวทางเศรษฐกิจ  ซ่ึงในอดีตจะเนนการทํ าธุรกิจดานเงิน
ฝากและสินเช่ือเปนสวนใหญ  โดยการเรงระดมเงินฝากแลวนํ าเงินฝากนั้นไปใหกูยืมตอ  ซึ่งจะท ํา
ใหไดกํ าไรจากสวนตางระหวางอัตราดอกเบี้ยที่ไดรับจากการกูยืมและดอกเบี้ยที่ตองจายใหกับผู
ฝากเงิน

ตอมาดวยความกาวหนาทางเทคโนโลย ี ทํ าใหรูปแบบการใหบริการของสถาบันการ
เงินมีความหลากหลายมากขึ้น  โดยเฉพาะธุรกรรมการชํ าระเงิน  ประกอบดวย  บัตรชํ าระเงิน
ประเภทตางๆ  เชน บัตรเอทีเอ็ม  บัตรเครดิต  บัตรเดบิต และบัตรเติมเงินไปจนถึงบัตรสมารทการด
อเนกประสงค  ซึ่งใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยลํ ้ายุค  โดยนับตั้งแตป พ.ศ. 2512 ประเทศไทยไดมีการนํ า
บัตรเครดิตเขามาใชเปนคร้ังแรก  โดยเริ่มจากกลุมผูบริโภคเพียงบางกลุม  และตอมาในป พ.ศ. 2529
ก็ไดแพรหลายมากขึ้น  โดยมีทั้งบัตรเครดิตในประเทศและบัตรเครดิตตางประเทศ  ประกอบกับผู
บริโภคตางตอบสนองตอธุรกิจบัตรเครดิตเปนอยางดี จึงสงผลใหการขยายตัวของการใหบริการ
บัตรเครดิตแพรหลายอยางรวดเร็ว (ภาณุรัตน,  2540)

1.1  ประเภทของบัตรเครดิต
บัตรเครดิต ที่มีในปจจุบันสามารถแบงประเภทตามลักษณะการใช (ธุรกิจกาว

หนา,2537:96-102)  มี 3 ประเภท
    1.1.1 บัตรเครดิต (Credit Card)     เปนบัตรที่ออกโดยธนาคาร สถาบันการเงิน

และบริษัทประกอบธุรกิจบริการสินเชื่อเชาซื้อและสินเชื่อสวนบุคคล  ผูออกบัตรเปนผูกํ าหนดวง
เงินสํ าหรับใชจายซื้อสินคาและเบิกเงินสด  กํ าหนดเง่ือนไขชํ าระคืนตามเวลาที่ก ําหนดโดยไมเสีย
ดอกเบี้ย หากช ําระภายหลังครบกํ าหนดหรือมีเง่ือนไขผอนชํ าระเพียง 5-10%  และเสียอัตราดอกเบ้ีย
ตามที่ก ําหนดไว ไดแก บัตรวีซา  บัตรมาสเตอร  บัตรอิออน บัตรอีซ่ีบาย ฯลฯ
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 1.1.2 บัตรชารจ (Charge Card)  เปนบัตรที่ไมไดก ําหนดวงเงินใชจาย  แตเวลา
ชํ าระเงินตองชํ าระเงินเต็มจํ านวนในระยะเวลาที่ก ําหนดไว  ถาชํ าระลาชาจะเสียคาปรับและอาจถูก
ยกเลิกบัตรเปนบัตรท่ีตอบสนองความตองการดานการทองเท่ียว และบันเทิง ไดแก บัตรไดเนอร
บัตรอเมริกันเอ็กซเพรส

1.1.3. บัตรเดบิต (Debit Card)  หรือ บัตรวีซาอีเล็กตรอน เปนบัตรที่สามารถช ําระ
เงินหักบัญชีอีเล็กทรอนิกส ใชไดทั่วโลก  ผูใชบัตรสามารถหักบัญชีธนาคารของตนโดยตรงผาน
ระบบออนไลนไดจากทุกแหงทั่วโลก  สามารถตรวจสอบความถูกตองของรหัส หรือลายเซ็นของผู
ถือบัตร ซึ่งสามรถใชกับเครื่องชํ าระเงิน ณ.จุดขายและเคร่ืองเอทีเอ็ม

เมื่อบัตรชํ าระเงินแทนเงินสดไดเขามามีบทบาทตอชีวิตประจํ าวันของคนไทยมากขึ้น
เนื่องจากคุณสมบัติที่สามารถใชช ําระสินคาและบริการแทนเงินสดไดโดยไมตองพกเงินครั้งละ
มากๆ  ในการซื้อสินคา  ตลอดจนปจจุบันเทคโนโลยีทางการเงินไดพัฒนากาวหนาไปอยางรวดเร็ว
จึงทํ าใหมีการน ําเอา นวัตกรรมทางการเงินรูปแบบใหมๆ   มาใชใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลง
ทางการเงินและเพ่ืออํ านวยความสะดวกแกผูบริโภคมากขึ้น บัตรพลาสติกเริ่มเขามาสูตลาดการเงิน
และมีบทบาทธุรกิจการคามากขึ้น  ท ําใหข้ันตอนการชํ าระเงินเปนไปอยางรวดเร็ว  ผูบริโภคหันมา
นิยมใชบัตรพลาสติกในการช ําระคาสินคาและบริการมากขึ้น  เน่ืองจากสามารถอํ านวยความ
สะดวกไดหลายประเภท  เชน  การใชซื้อสินคาและบริการแทนเงินสด  การใชเพ่ือผอนชํ าระคาสิน
คา  หรือการหักชํ าระคาสินคาเมื่อสั่งซื้อแบบ phone order เปนตน  ประกอบกับสถาบันการเงิน
ตางๆ  เริ่มใหความสํ าคัญกับการใหบริการแกผูบริโภคมากขึ้น    (วาที่ร.ต. ชัชนันท,  2544)

จากรูปแบบของการใหบริการดังกลาว  จึงท ําใหระบบการผอนช ําระคาสินคาเปน
ระบบหนึ่งที่อํ านวยความสะดวกในการนํ าสินคาผานชองทางการจํ าหนายไปถึงมือผูบริโภคไดเปน
อยางดี ท ําใหผูบริโภคสามารถซื้อสินคาและบริการ โดยไมตองเก็บเงินไวลวงหนาเปนเวลานาน
ตลอดจนยังสามารถท ําใหผูขายสามารถขายสินคาของตนเองไดสะดวกและรวดเร็วมากยิ่งขึ้น จึงท ํา
ใหระบบผอนชํ าระคาสินคาสามารถเผยแพรและกระจายออกไปอยางกวางขวางในองคกรภาคธุรกิจ
สวนใหญ และนับวันปริมาณการซื้อขายในระบบผอนช ําระก็จะขยายตัวออกไปอยางรวดเร็ว ตาม
ภาวะการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ ท ําใหตลาดสินคาขยายวงกวางขึ้น จนกระทั่งกลาย
เปนสิ่งที่แทรกอยูในการด ําเนินชีวิตของประชาชนท่ัวไป   (ปานใจ บุญเสริฐ,  2518 )

จากสภาพแวดลอมทางสังคมและเศรษฐกิจท่ีเจริญกาวหนาอยางรวดเร็ว ท ําใหสามารถ
คาดการณไดวาระบบผอนชํ าระคาสินคาจะขยายตัวรุดหนาไปอยางรวดเร็ว  ตามมาตรฐานการครอง
ชีพของผูบริโภคที่มีแนวโนมขยับตัวสูงขึ้นอยางสมํ ่าเสมอ ซึ่งพฤติกรรมการใชเงินผอนมิไดจ ํากัด
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เพียงเฉพาะสินคารถยนต  บานและที่อยูอาศัย แตปจจุบันไดขยายออกไปครอบคลุมถึงสินคา
ประเภทอุปโภคบริโภค และอื่นๆ ที่จํ าเปนในการดํ าเนินชีวิตและยังชีพ เพือ่อํ านวยความสะดวก

ซ่ึงในปจจุบนัมีบริษัทท่ีประกอบธุรกิจใหบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเปนของตาง
ประเทศที่เขามากอตั้งในประเทศไทยเปนจ ํานวนมาก และมีแนวโนมการเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว
เพราะมีขั้นตอนในการอนุมัติสินเชื่อที่สะดวก รวดเร็ว กํ าหนดรายไดของผูสมัครต่ํ า เงื่อนไขในการ
ผอนชํ าระระยะยาว  จํ านวนเงินและอัตราดอกเบ้ียในการผอนชํ าระคอนขางต่ํ า

ตารางที่  1.1 ถิ่นก ําเนิดและปเร่ิมกอต้ังของบริษัทท่ีประกอบธุรกิจสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

1. บริษัท อิออน ธนสินทรัพย จํ ากัด(มหาชน) AEON ถ่ินกํ าเนิด  ญี่ปุน เริ่มกอตั้งป 2535
2. บริษัท สยาม เอ แอนด ซี จํ ากัด Easy  Buy ถ่ินกํ าเนิด ญี่ปุน เริ่มกอตั้งป 2539
3. บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด Quick Cash

First Choice

ถ่ินกํ าเนิด สหรัฐ เริ่มกอตั้งป 2537

4. บริษัท เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด Cetelem ถ่ินกํ าเนิด ฝรั่งเศส เริ่มกอตั้งป 2542

ที่มา:  ประวัติของบริษัทที่ประกอบธุรกิจสินเชื่อเพื่อผูบริโภคใน Web Siteองแตละบริษัท

ตารางท่ี  1.2  รายไดรวมของบริษัทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ป 2541-2545
                                                        (หนวย : 1,000 บาท)
รายไดรวมจากงบการเงิน

ชื่อบริษัท
2541 2542 2543 2544 2545

1. บริษทั อิออน ธนสินทรัพย จ ํากัด (มหาชน) 405,074 353,398 468,151 2,196,931 3,596,160

2.บริษัท สยาม เอ แอนด ซี จํ ากัด 569,915 3,502,615 5,118,954 3,396,843 4,140,069

3.บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด 68,107 185,192 341,952 499,694 1,386,818

4. บริษัท เซเทเลม ( ประเทศไทย) จํ ากัด 33 7,150 123,147 528,615

 ที่มา: งบกํ าไรขาดทุนของบริษัทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค จากกระทรวงพาณิชย
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อยางไรก็ตาม แมวาระบบการผอนช ําระคาสินคาและบริการจะทํ าใหเกิดการขยายตัว
ทางธุรกิจ แตหากผูบริโภคมิไดวางแผนการใชจายไวอยางรอบครอบยอมสงผลเสียตามมา กลาวคือ

1. ทํ าใหเกิดการใชจายอยางฟุมเฟอย เน่ืองจากมาตรการการใหสินเช่ือเงินผอนยอมตอง
คิดดอกเบี้ยในอัตราสูง ท ําใหสินคามีราคาที่สูงกวาราคาตลาดปกติโดยทั่วไป  อยางไรก็ตามแมวา
ระบบการผอนชํ าระสินคาจะขยายตัวรุดหนาไปอยางรวดเร็ว แตดวยภาวะการณแขงขันทางธุรกิจ
จึงทํ าใหผูประกอบการพยายามแสวงหาโอกาสในการท ําก ําไร ท ําใหผูบริโภคที่ศึกษาขอมูลไมดีพอ
สูญเสียประโยชนในการใชบริการประเภทน้ี

2. ผูบริโภคอาจไมไดรับความเปนธรรมและถูกเอาเปรียบเกี่ยวกับการซื้อขายของ
สัญญาเชาซื้อ ระบบผอนชํ าระที่ถูกสัญญาของบริษัทผูประกอบธุรกิจรางขึ้นมาบังคับ เพื่อใหผูขาย
ไดรับประโยชน และคุมครองผูประกอบธุรกิจมากกวาผูซื้อ เน่ืองจากการท่ีผูบริโภคไมทราบถึง
อัตราดอกเบ้ียท่ีแทจริง กับอัตราดอกเบี้ยที่โฆษณา ซึ่งโดยทั่วไปผูประกอบธุรกิจมักจะแจงขอมูล
เก่ียวกับอัตราดอกเบ้ียรายเดือน  เพื่อจูงใจและเพิ่มยอดขายของสินคา ท ําใหผูบริโภคเขาใจผิดใน
อัตราดอกเบ้ียท่ีกํ าหนดเปนรายป จึงตัดสินใจในการใชบริการดังกลาว

3. การที่ผูบริโภคไมไดศึกษารายละเอียดและเงื่อนไขของสัญญา ทํ าใหประสบปญหา
การผอนชํ าระ  เมื่อมีการชํ าระลาชา ไมตรงก ําหนดระยะเวลาที่ระบุไวในสัญญา ท ําใหถูกปรับ ถูก
ยึดสินคาคืน และฟองรองดํ าเนินคดีตามกฎหมาย จากการผอนชํ าระท่ีผิดเง่ือนไข แบบไมไดตั้งใจ
ท ําใหถูกยึดสินคาคืน

4.  ธุรกิจประเภทเชาซื้อ ยังไมมีกฎหมายเฉพาะออกมาควบคุม  ท ําใหธุรกิจดังกลาวท ํา
ไดงาย กลุมผูบริโภคท่ีมีความรูนอยมักจะถูกเอารัดเอาเปรียบจากเง่ือนไขการชํ าระเงิน และอัตรา
ดอกเบี้ยที่สูงและทบตน ประกอบกับตลาดสินเชื่อเงินสดแบบไมมีหลักทรัพยคํ ้าประกัน เกิดข้ึน
จํ านวนมากและมีการแขงขันกันสูง เพื่อสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายที่มีขนาดใหญ
ขึ้นและไดรับความนิยมมากยิ่งขึ้น เพราะสามารถจัดท ําไดงาย สะดวก และรวดเร็วผูบริโภคจึงมีการ
ใชจายผานสินเชื่อเงินสดมากเกินความจ ําเปน ทํ าใหประสบปญหารายไดที่ไดรับไมเพียงพอกับคา
ใชจายที่เกิดขึ้น

5.  ธุรกิจประเภทสินเชื่อบุคคล  ยังไมมีการออกกฎเกณฑเพื่อควบคุมการใหสินเชื่อ
เพดานดอกเบี้ยและรายไดขั้นตํ ่าเหมือนบัตรเครดิต ที่มีธนาคารแหงประเทศไทยเขาควบคุมผู
ประกอบการบัตรเครดิตท่ีเปนธนาคารและสถาบันการเงิน กํ าหนดผูมีคุณสมบัติขั้นตํ ่าที่จะท ําบัตร
เครดิตไดตองมีรายได 15,000 บาทตอเดือน พรอมกับก ําหนดใหคิดดอกเบี้ยและคาใชจายในการติด
ตราหนี้ไดไมเกิน 18 %ตอป  และมพีระราชบัญญัติการประกอบธรุกิจขอมูลเครดิต พ.ศ. 2545
กํ าหนดใหธนาคารมีหนาที่ตองสงขอมูลเครดิตของลูกคาใหแกบริษัทขอมูลเครดิตที่ธนาคารเปน
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สมาชิก ทํ าใหเกิดธุรกิจประเภทบริการสินเชื่อเงินสดแขงขันกันมากขึ้น ดานความรวดเร็วในการ
อนุมัติสินเชื่อ และการใหบริการที่สะดวก การเพ่ิมจํ านวนวงเงินใหกับผูขอสินเช่ือ และเงื่อนไขการ
ผอนชํ าระในอัตราดอกเบ้ียต่ํ า

ดังน้ัน   เพื่อใหผูบริโภคพิจารณาถึงความจ ําเปน ความเหมาะสมและความพรอมของ
ตนเองกอนการตัดสินใจในการซื้อสินคาและบริการดังกลาว   การศึกษาในครั้งนี้จึงมุงที่จะศึกษา
พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่เปนการเบิกถอนเงินสดลวงหนา การซื้อของใช
อุปโภคบริโภค และการผอนช ําระคาสินคาบริการตางๆ เพ่ือนํ าผลการศึกษาที่ไดมาใชอธิบายความ
ตองการของการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค และอธิบายแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือ
เพื่อผูบริโภคของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเปนพื้นฐานในการพัฒนาธุรกิจและการวาง
แผนการตัดสินใจซื้อ ตอไปในอนาคต

2.  วัตถุประสงคของการวิจัย

2.1  เพื่อศึกษาลักษณะทั่วไปของผูใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค ในดานเพศ อายุ การ
ศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร

2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร

2.3  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความพึงพอใจและปจจัยสวนประสมการตลาดที่มี
ผลตอการใชบริการสนิเช่ือเพือ่ผูบริโภคของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร

3.  กรอบแนวคดิการวิจัย

 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง "พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร " ไดก ําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังน้ี

3.1  ลักษณะของประชากรที่ตางกันจะมีพฤติกรรมการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่ตางกัน
3.1.1ตัวแปรอิสระ คือ ลักษณะของประชากร ไดแก เพศ  อายุ การศึกษา       

สถานภาพ  อาชีพ และรายได
3.1.2  ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ไดแก  ความ

พึงพอใจในการใชบริการ ระดับความถี่ในการใชสินเชื่อ  ระยะเวลาที่เลือกใชในการผอนช ําระ
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พฤตกิรรมและความพึงพอใจในการ
ใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
!! ระดับความถ่ีในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
!! ระยะเวลาท่ีเลือกใชในการผอนชํ าระสินคาและ
บริการ

!! มูลคาของสินคาท่ีเลือกใชบริการ
!! จ ํานวนวงเงินที่ไดรับจากสินเชื่อเพื่อผูบริโภค

สินคาและบริการ ประเภทและมูลคาของสินคาที่เลือกใชบริการ สถานทีที่ใชบริการ และชนิดของ
บัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

 3.2 ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่ตางกัน จะมีพฤติกรรมและ
ความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีตางกัน

3.2.1  ตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจํ าหนาย และ ดานการสงเสริมการตลาด

3.2.2 ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ไดแก  ความพึงพอใจในการใชบริการ ระดับความถี่ในการใชสินเชื่อ  ระยะเวลาที่เลือกใชในการ
ผอนชํ าระสินคาและบริการ ประเภทและมูลคาของสินคาที่เลือกใชบริการ สถานทีที่ใชบริการ และ
ชนิดของบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

กรอบแนวคิดในการวิจัย

ตัวแปรอิสระ              ตัวแปรตาม

ภาพที่ 1.1   แสดงความสัมพันธของตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม

ปจจัยสวนบคุคล
!! เพศ
!! อายุ
!! สถานภาพ
!! รายได
!! ระดับการศึกษา
!! อาชีพ

ปจจัยสวนประสมการตลาด
!! ดานผลิตภัณฑ
!! ดานราคา
!! ดานชองทางการจัดจํ าหนาย
!! ดานการสงเสริมการตลาด
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โดยการพิจารณาวาตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมการตลาด
วามีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคหรือไม

4.  สมมติฐานการวิจัย

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีไดก ําหนดสมมุติฐานของการวิจัยไวดังน้ี
4.1  ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ   รายไดและ

สถานภาพ  มีผลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่แตกตางกัน
4.2  ปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแก ปจจัยดาน ผลิตภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการ

จัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการ
สินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีแตกตางกัน

5.  ขอบเขตการวิจัย

ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร  โดยกํ าหนดขอบเขตการศึกษาวิจัยดังน้ี

5.1  ขอบเขตดานประชากร ประชากรในการวิจัยนี ้ศึกษาเฉพาะประชากรที่อาศัยอยูใน
พื้นที่ในเขตกรุงเทพมหานคร

5.2  ขอบเขตดานเน้ือหา ศึกษาเน้ือหาดานพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ดานความพึงพอใจ ความเขาใจ ความสนใจ ความถี่ในการใชบริการ  ความสะดวกรวดเร็วในการใช
บริการ ประเภทของสินเช่ือ     ประเภทของบัตร การรับรูขอมูลขาวสารดานการตลาด ชนิดและ
ราคาของสินคาและบริการ สถานที่ที่ใชบริการ จํ านวนวงเงิน  แนวโนมของธุรกิจ และสถานที่ช ําระ
เงิน

5.3  ขอบเขตดานเวลา  ระยะเวลาการศึกษาและเก็บขอมูล ไดก ําหนดชวงระยะเวลา
ระหวางเดือน สิงหาคม  2546 ถึงเดือน เมษายน 2547  รวมระยะเวลา 9 เดือน

5.4  ขอบเขตดานตัวแปร
5.4.1 ตัวแปรอิสระ  ไดแก

                             1 ) ลักษณะของประชากร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ
และรายได
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                                    2 ) ปจจัยสวนประสมการตลาด  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการ
จัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด
                           5.4.2 ตัวแปรตาม  ไดแก
                                    1 ) ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจและปจจัยสวนประสมการตลาดที่มี
ผลตอการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ไดแก  ความพึงพอใจในการใชบริการ ระดับความถี่ในการ
ใชสินเชื่อ  ระยะเวลาที่เลือกใชในการผอนช ําระสินคาและบริการ ประเภทและมูลคาของสินคาที่
เลือกใชบริการ สถานที่ที่ใชบริการ ชนิดของบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค และสถานที่ช ําระเงินคาสินคา
และบริการ

6.  นยิามศัพทเฉพาะ

6.1  สินเชื่อเพื่อผูบริโภค  ในกรณีนี้หมายถึง สินเช่ือท้ัง 3 ประเภท (นิตยสารผูจัดการ
2546:47) คือ

6.1.1  สินเชื่อเครดิต หรือ บริการบัตรเครดิต ( Credit Loan ) หมายถึง สินเช่ือท่ี
กํ าหนดวงเงินใหผูบริโภคไดซื้อสินคา หรือบริการตามรานคาท่ีเขารวมเครือขาย เมื่อครบระยะเวลา
ผูใหบริการสินเชื่อจะรวบรวมรายการ    และท ําการสงใบแจงหนี้ไปยังผูบริโภค  ซ่ึงผูบริโภค
สามารถจายเต็มจํ านวน   หรือผอนชํ าระ เชนเดียวกับบัตรเครดิต   ท่ีออกโดยสถาบันการเงินอ่ืน

6.1.2  สินเชื่อผอนช ําระ (Hire Purchase)  หมายถึง บริการสินเช่ือเชาซ้ือท่ีมอบให
แกผูบริโภค ซึ่งตองการซื้อสินคาประเภทตางๆ  ในลักษณะผอนช ําระเปนงวดๆ ภายในวงเงินที่ได
รับ และระยะเวลาที่ก ําหนด  สินคาสวนใหญ  มักจะเปนประเภท คอมพิวเตอร เฟอรนิเจอร
โทรศัพทมือถือ เครื่องใชไฟฟา วิทย ุโทรทัศน เครื่องเสียง เคร่ืองออกก ําลังกาย และ อุปกรณกีฬา

6.1.3  สินเชื่อสวนบุคคล (Personal Loan)   หมายถึง  สินเช่ือท่ีผูบริโภคสามารถ
เบิกถอนเงินสดลวงหนาเพื่อใชจาย  ส ําหรับ การทองเที่ยว  สถานเสริมความงาม ดูแลสุขภาพ การ
ศึกษา  โรงพยาบาล และกรณีฉุกเฉิน

6.2  การอนุมัติสินเชื่อเพื่อผูบริโภค  หมายถึง  อํ านาจหรือความสามารถในการไดสิน
คา หรือบริการมาครอบครองโดยมีสัญญาวาจะช ําระเงินใหในภายหลัง พรอมดอกเบ้ีย ตามระยะ
เวลา จํ านวน และเง่ือนไขท่ีระบุไวในสัญญาสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ซึ่งเรียกวา “การกูยืม”

6.3  ผูบริโภคของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค   หมายถึง ผูซ้ือหรือผูใชบริการสินเช่ือเพ่ือผู
บริโภคที่ตัดสินใจและตกลงในการใชบริการสินเชื่อ     เพ่ือใหได สินคาและบริการไปกอน สามารถ
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ผอนชํ าระไดในภายหลังตามเงื่อนไขที่ตกลงกันในหนังสือสัญญา ไดแก ประชาการที่มีที่อยูอาศัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร

6.4  ผูประกอบธุรกิจของสินเชื่อเพื่อผูบริโภค   หมายถึง  บริษัทท่ีจัดต้ังข้ึนมาเพ่ือ
ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการเชาซื้อ  การกูยืมและ สินเชื่อสวนบุคคล เพือ่อํ านวยความสะดวกใหแก
ผูขายและผูซื้อ  สามารถบรรลวัุตถุประสงค  ของการซื้อขายทั้งสองฝาย  หลังจากการใชสินเชื่อเงินสด
กรรมสิทธิ์ในสินคาจะตกเปนของบริษัท ไดแก บริษัท อิออน ธนสินทรัพย (ไทยแลนด) จํ ากัด
(มหาชน) ,  บริษัท สยาม เอ แอนด ซ ีจํ ากัด  , บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด และบริษัท
เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด

6.5  ผูขายของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค หมายถึง  ผูที่มีกรรมสิทธิ์ในสินคาและบริการ
สํ าหรับขายใหกับลูกคากอนท่ีผูบริโภคจะมีการใชบริการเครดิตสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคของผูประกอบ
ธุรกิจ  ไดแก หางสรรพสินคา และรานคาสมาชิกของบริษัทที่ประกอบธุรกิจสินเชื่อเพื่อผูบริโภค

6.6  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การ
ใช และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความส ําคัญตอการซื้อสินคาและ
บริการทั้งในปจจุบันและอนาคต

6.7  การใชบริการ หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลผูซึ่งมีความเกี่ยวของกับกิจกรรมการ
ประเมิน การครอบครอง และการใชสินคาหรือบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการใชดวยตนเอง หรือ
การใชในครัวเรือน

7.  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

จากการศึกษาวิจัยขอมูลครั้งนี ้ทํ าใหทราบพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร และสามารถน ําไปใชเปนขอมูลเบื้องตนในการที่จะท ําวิจัยเพิ่ม
เติม เพื่อขยายธุรกิจสินเชื่อเพื่อผูบริโภคของประเทศไทยตอไป ดังน้ี

7.1  เพื่อเปนประโยชนตอกิจการที่ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการใหสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
ทราบขอมูลของความตองการของลูกคา ทราบกลุมลูกคาเปาหมาย และประเภทของสินคาและบริการ
ที่ไดรับความนิยมจากลูกคา

7.2  เพื่อทราบถึงปจจัยที่เปนตัวก ําหนดพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการตัดสินใจใน
การใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

7.3  เพ่ือทราบถึงแนวโนมการเจริญเติบโตของธุรกิจประเภทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่ได
รับการสนใจจากลูกคาในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการที่สะดวก รวดเร็วข้ึน มีผลท ําใหรายไดจาก
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การประกอบกิจการสูงขึ้นและขยายตัวมากขึ้น พรอมกับการแขงขันท่ีรุนแรง เพราะไมมีกฎหมาย
ควบคุมการประกอบกิจของธุรกิจดังกลาวโดยตรง  ทํ าใหสามารถประกอบธุรกิจไดงายและสามารถ
คิดอัตราดอกเบ้ียไดเต็มท่ี

7.4  เพื่อทราบการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาและบริการ
โดยเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร

7.5  เพื่อทราบปญหาและ ขอเสียเปรียบดานอัตราดอกเบ้ีย  เงื่อนไขการผอนช ําระ ระยะ
เวลาการผอนของผูซื้อผานสินเชื่อเพื่อผูบริโภค   สามารถตัดสินใจเลือกใชบริการของสินเชื่อที่ได
รับประโยชนสูงสุด และอัตราดอกเบ้ียต่ํ าสุด

7.6  เพื่อใหผูประกอบธุรกิจ มีการปรับปรุง เปลี่ยนแปลง เงื่อนไขและหลักเกณฑการ
อนุมัติสินเชื่อที่สะดวก รวดเร็ว รัดกมุ  พรอมทั้งก ําหนดคุณภาพมาตรฐานของสินคาและบริการท่ีดี
ตอผูบริโภค

7.7 เพื่อเปนแนวทางการวางแผนการตลาดของบริษัทที่ประกอบธุรกิจสินเชื่อเพื่อผู
บริโภค ในการจัดหาสินคาและบริการใหตรงกบั ลูกคากลุมเปาหมายและตรงกับความตองการของ
ลูกคาสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค



บทที ่2
   วรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาวิจัย เรื่อง พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครไดศึกษาทบทวนวรรณกรรม และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ   เพ่ือเปนพ้ืนฐานแนว
ความคิด ดังน้ี

1.  กรอบความคิดทางทฤษฎี
1.1!ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค
1.2!ทฤษฏีเกี่ยวกับแรงจูงใจ
1.3!ทฤษฎีเกี่ยวกับความตองการ
1.4!ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจ

2.  แนวคิดเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการใชจายในการอุปโภค
3.  กลยุทธการตลาดดานสวนประสมการตลาด
4.  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ

1.! กรอบความคิดทางทฤษฎี

 1.1 ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรม
(Behavior) ประสาท  อิศรปรีชา (2522  อางถึง บรรเจิด  เดชาศิลปชัยกุล 2538 :)   พฤติกรรม หมาย
ถึง กริยาอาการการกระท ํา หรือกิจกรรมทุกชนิดของมนุษยหรือสัตว  ซึง่กิจกรรมหรือการกระทํ า
น้ันอาจจะเปนการกระทํ าที่เฉพาะเจาะจงหรือไมก็ได  หรืออาจจะเปนพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาให
ปรากฏเห็นได หรืออากัปกิริยาภายใน ที่ผูอื่นไมสามารถสังเกตได การเกิดพฤติกรรม นักจิตวิทยา
เชื่อวา เปนผลมาจากการกระทํ าปฏิกิริยาของมนุษยหรืออินทรีย(Person or Organism) กับ                            
สิ่งแวดลอม(Enviroment) พฤติกรรมตางๆ ในชีวิตประจํ าวันสวนใหญ จะเปนพฤติกรรมท่ีเกิดจาก
การกระตุนที่เรียกวา พฤติกรรมจูงใจ  (Motivated  Behavior) มีลํ าดับความตองการดังน้ี

-! เมื่อมีสิ่งเราเกิดขึ้น  ก็จะท ําใหเกิดความตองการ

-! เมื่อเกิดความตองการ  ก็จะพยายามแสวงหาทางตอบสนองความตองการ
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-! เม่ือไดรับการตอบสนองหรือไมไดรับการตอบสนอง  ก็จะแสดงอาการ พอใจ

หรือไมพอใจออกมา

-! เมื่อไดรับพอใจ  ก็จะมีความตองการลดลง

-! เมื่อไมไดรับการตอบสนอง  ก็จะเกิดความตองการอยู แรงขับก็ไมลด

ประภาเพ็ญ   สุวรรณ  (2526  อางถึง บรรเจิด  เดชาศิลปชัยกุล 2538: 5)   กลาวถึง                
องคประกอบของพฤติกรรมแบงออกเปน 3 สวน คือ

1.  พฤติกรรมดานพุทธิศึกษา (Cognitive  Domain)  เปนความสามารถดานความรู การ
ใชความคิด และพัฒนาการทางดานสติปญญา  ไดแก  ความรูความเขาใจ  การนํ าไปใช  การ
วิเคราะห และการประเมินผล

2.  พฤติกรรมดานทัศนคติ(Affective  Domain) เปนความสนใจ ความรูสึก ทาท ีความ
ชอบในการใหคุณคาหรือปรับปรุงคานิยมที่ยึดถือ เปนสิ่งที่เกิดขึ้นภายในจิตใจของแตละบุคคล
เปนตัวควบคุมพฤติกรรมการปฏิบัติของบุคคล โดยการวางแนวทางของการปฏิบัติ และแสดง
ลักษณะที่จะปฎิบัติตามแนวทางที่บุคคลนั้นก ําหนดข้ึนมา

3.  พฤติกรรมดานปฏิบัติ(Psychomotor  Domain)  เปนการปฎิบัติที่แสดงออกใน
สถานการณหน่ึงหรืออาจจะเปนพฤติกรรมท่ีคาดคะเนวา อาจปฎิบัติในโอกาสตอไป เปนพฤติกรรม
ขั้นสุดทายที่จะเกิดขึ้นได ตองอาศัยพฤติกรรมดานความรูทัศนคติเปนพ้ืนฐาน ซึ่งสามารถประเมิน
ผลไดงาย แตกระบวนการท่ีจะกอใหเกิดพฤติกรรม ตองอาศัยเวลาและการตัดสินใจหลายขั้นตอน

รูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภค จุดเร่ิมตนเพ่ือเขาใจพฤติกรรมของผูซ้ือ คือ รูปแบบ
ของการตอบรับส่ิงเรา ที่เปนสิ่งเราภายนอกสถาวะแวดลอมทางการตลาดจะเขาไปสูภาวะจิตใจของ
ผูซื้อ  คุณลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจ ที่น ําไปสูการตัดสินใจซื้อ
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ตารางที ่2.1 รูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภค

ส่ิงกระตุนภายนอก กลองดํ าหรือความนึกคิดของผูซื้อ การตอบสนองของผูซื้อ

ส่ิงกระตุนทาง
การตลาด

ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรม

กระบวนการ
ตดัสินใจของผูซื้อ

การตัดสินใจของผูซื้อ

ผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ ปจจัยวัฒนธรรม การรับรูปญหา การเลือกผลิตภัณฑ

ราคา เทคโนโลยี ปจจัยสังคม การคนหาขอมูล การเลือกตรายี่หอ

ชองทางจ ําหนาย การเมือง ปจจัยสวนบุคคล การประมวลผล การเลือกผูจ ําหนาย

การสงเสริมการ
ตลาด

วัฒนธรรม ปจจัยจิตวิทยา ทางเลือกการ
ตัดสินใจ

การเลือกเวลา
ในการซ้ือ

การแขงขัน พฤติกรรมหลัง
การซ้ือ

การเลือกปริมาณ
ในการซ้ือ

ที่มา: จากหนังสือประมวลสาระชุดวิชา การวิเคราะห วางแผน และการควบคุมทางการตลาด หนวย

ที ่5 หัวขอ    5.1.2 หนา 191

พฤติกรรมการซื้อ ไดจํ าแนกบทบาทของคนที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ ออกเปน 5 บท
บาท ดังน้ี

ผูริเร่ิม  คือ  บุคคลที่เสนอความคิดเกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑและบริการ
ผูมีอิทธิพล  คือ  บุคคลที่เปนเจาของความคิด หรือขอแนะนํ าที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผูตัดสินใจ  คือ  บุคคลที่ท ําการตัดสินใจในสวนใดสวนหนึ่งของการซื้อ ที่คํ านึงถึง

สิ่งตองการซื้อ สถานที ่ ราคา ความเหมาะสม  ความจํ าเปนและเลือกวิธีการซื้อ
 ผูซื้อ  คือ  บุคคลที่กระท ําการซื้อ
 ผูใช  คือ  บุคคลท่ีเปนผูใชหรือผูบริโภคผลิตภัณฑ

ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มี 6 ข้ันตอน

1. การรับส่ิงเรา (Stimulus)   หมายถึง สิ่งกระตุน (Cue)   หรือ แรงขับ  (Drive) เพ่ือ
จูงใจหรือเรงเรา ใหบุคคลเกิดความตองการที่จะกระท ําบางสิ่งบางอยาง สิ่งเราเกิดจากแหลงตางๆ
ดังน้ี
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1.1 สิ่งเราจากสังคม (Social cue )   เชน การไดพูดคุยกับเพื่อนๆ เพ่ือนรวมงาน
สมาชกิในครอบครัว และสมาชิกอื่นๆ จากการพบปะพูดคุยสังสรรคดังกลาว ท ําใหเกิดแรงจูงใจข้ึน
กับผูบริโภค

1.2 สิ่งเราที่เกิดจากการโฆษณาสินคา ( Commercial cue) เชน บริษัทผูผลิต พอคา
สง พอคาปลีก และผูขายอื่นๆ ท ําการโฆษณา โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหผูบริโภคเกิดความสนใจใน
การสินคาและบริการ

1.3 สิ่งเราที่ไมใชการโฆษณา (Noncommercial cue)  เชน ขาวสารหรือเอกสาร
ตางๆของรัฐบาล รายงานของผูบริโภค ไดรับความเชื่อถือสูง เพราะใหขอเท็จจริงไมเก่ียวของกับ
ผูขาย

1.4 สิ่งเราที่เกิดจากแรงกระตุนทางรางกาย ( Physical drive)  เชน รูสึกหิว รูสึก
กระหาย รูสึกรอน รูสึกหนาว และรูสึกเจ็บปวด

2.  การรับรูปญหา   (Problem recognition) เมื่อผูบริโภคจะไดสิ่งกระตุนจากภายนอก
ซึ่งเปนการกระตุนทางการตลาด เพ่ือใหเกิดความตองการ    โดยมีสิ่งเราเขามาในความรูสึกนึกคิด
ของผูซื้อ หรือเรียกวากลองดํ าของผูบริโภค ที่เปนความรูสึกส ํานึกคิดของผูบริโภค    ที่มีความ
ตองการบริโภคสนิคา กอนที่จะตัดสินใจ

3.  การคนหาขอมูล (Information search)  เมื่อมีสิ่งกระตุนมากพอที่จะทํ าใหผูบริโภค
เกิดความตองการ มีการคนหาขอมูล โดยสอบถามจากแหลงตางๆที่สามารถใหรายละเอียด ไดแก
หนังสือพิมพ  โทรทัศน  วารสาร  วิทย ุอินเตอรเน็ต  ซึ่งเปนการโฆษณาสินคา และกระตุนทางการ
ตลาด เพื่อสงเสริมการขายของผูใหบริการแหลงขอมูลขาวสารหลักที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
แบงออกเปน 4 กลุม

- แหลงบุคคล  เชน ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน คนรูจัก
- แหลงการคา เชน การโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจํ าหนาย การสาธิต
- แหลงชุมชน เชน สื่อมวลชน องคกรคุมครองผูบริโภค หนวยงานของรัฐท่ีเก่ียวของ
- แหลงทดลอง เชน การจัดการ การตรวจสอบ และการทดลองใชผลิตภัณฑ

4.  การประเมินผลทางเลือก   (Evaluation of alternative) เมื่อผูซื้อไดรับขอมูลเพียงพอ
ก็จะนํ ามาพิจารณา เลือกซื้อสินคา เหมาะสมกับผูบริโภค ราคา การสงเสริมการขาย ชนิดของสินคา
และสถานที่จ ําหนาย

5.  การตัดสินใจซื้อ  (Purchase decision)  เมื่อพิจารณาทางเลือกที่เหมาะสม  จะตัดสนิ
ใจซื้อสินคา  สิ่งที่ตองพิจารณาตัดสินใจม ี 3 ประการ คือ สถานที่ซื้อ  เงื่อนไขการซื้อ และความ
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พรอมที่จะซื้อ หากครบองคประกอบทั้ง 3 อยาง การตัดสินใจซื้อก็จะเกิดขึ้น แตหากมีสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
ท่ีไมเปนท่ีพอใจหรือไมอาจรับได อาจตัดสินใจไมซื้อ แมวาจะพอใจในสินคาและบริการ

6.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Postpurchase behavior) ผูบริโภคสินคาสวนใหญจะมี
ความพึงพอใจที่ดีตอการใชบริการดานผลิตภัณฑ ที่มีสินคาหลากหลายชนิด มีสินคาครบวงจร
สถานที่กวางขวาง สะดวก บริการท่ีดี มีพนักงานตอนรับและอํ านวยความสะดวกใหกับลูกคาไดรับ
ความประทับใจ

    1.  ส่ิงกระตุนทางการตลาด                                                                                การตอบสนองซ้ือ

2.  ส่ิงกระตุนภายนอก                                                                                            หรือไมซ้ือ

                                                                          CIP

      ส่ิงกระตุน                                                                                                    พฤติกรรม

ภาพที่ 2.1  กระบวนการประมวลขอมูลของผูบริโภค (The Consumer Information          
            Processing Approach  หรือ CIP

ที่มา : จากประมวลสาระชดุวิชาการวิเคราะห วางแผน และควบคุมทางการตลาด หนวยที ่5

หัวขอ 5.1.2  หนา 192

กระบวนการประมวลขอมูลของผูบริโภค แบงออกเปน 3 กระบวนการ ดังน้ี

1.   ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus)    เปนสิ่งกระตุนที่เกิดจากการกระท ําของนักการ
ตลาด หรือ ปจจัยภายนอกอ่ืนๆ  ส่ิงกระตุนภายนอก  ประกอบดวย

1.1   สิ่งกระตุนทางการตลาด  ( Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและจัดใหมีขึ้น ซึ่งเปนสวนประสมการตลาด (Marketing  Mix)  ประกอบดวย

1.1.1  สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ  เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม เพ่ือ
กระตุนความตองการและเหมาะสมกับลูกคา

1.1.2   ส่ิงกระตุนดานราคา  เชน การก ําหนดราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ
โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย ราคาของแตละแบบควรเหมาะสมกับความตองการของลูกคา
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1.1.3   ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจํ าหนาย  เชน จัดจํ าหนายผลิตภัณฑ
กระจายทั่วถึง การจัดสถานที ่เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคและกระตุนความตองการของผู
บริโภค

1.1.4   สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาอยางสมํ ่าเสมอ
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลดแลกแจกแถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ทั่วไป เพ่ือกระตุนความตองการซ้ือ

1.2  ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ  (Others  Stimulus)     เปนส่ิงกระตุนความตองการของผู
บริโภค อันเกิดจากปจจัยภายนอกขององคการ ซึ่งไมสามารถควบคุมได ไดแก

1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ  เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค ที่มี
อิทธพิลตอความตองการของบุคคล

1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี  เชน เทคโนโลยีดานการนํ ารหัสแถบ  บัตร
เครดิต  บัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคมาใชบริการแกลูกคาตามหางสรรพสินคา และรานคาทั่วไป

1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง  เชน กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคา  มี
อิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซ้ือ

1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาล
ตางๆ มีผลตอการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลน้ันๆ

1.2.5  สิ่งกระตุนทางการแขงขัน  เชน การแขงขันท่ีรุนแรง ท ําใหผูบริโภคเรง
การซื้อและตัดสินใจซื้อในปริมาณที่มากขึ้น

2.  กลองด ําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  ( Buyer’s Black Box) เปนสิ่งที่สามารถไข
ปริศนาของพฤติกรรมของผูบริโภค กลองด ําประกอบดวย

2.1   คุณลักษณะของผูซื้อ   ประกอบดวย
2.1.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนเครื่องผูกพันบุคคลในกลุม

ไวดวยกัน วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีกํ าหนดความตองการพ้ืนฐาน และพฤติกรรมของบุคคล ท่ีเรียนรูเร่ือง
คานิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู ผานกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัว และ
สถาบันตางๆ ในสังคม  คนที่อยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน จึงตอง
กํ าหนดกลยุทธทางการตลาดที่แตกตางกัน

วัฒนธรรม แบงออกเปน วัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมกลุมยอย และชั้นทาง
สังคม

วัฒนธรรมพ้ืนฐาน  เปนสิ่งก ําหนดความตองการซ้ือ และพฤติกรรมการซือ้
ของบุคคล เชน ลักษณะนิสัยคนไทย เปนคนรักพวกพอง มีน้ํ าใจเอ้ือเฟอเผ่ือแผ
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วัฒนธรรมกลุมยอย  เปนส่ิงท่ีมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ  ศาสนา  สีผิว และภูมิ
ภาค ที่แตกตางกัน จะมีขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมทางสังคมที่แตกตางกันไปจากกลุมอื่น ท ําใหมีผล
ตอชีวิตความเปนอยู ความตองการ แบบแผนการบริโภคแตกตางกนัดวย

ชั้นทางสังคม  เปนการจัดล ําดับบุคคลในสังคม จากระดับสูงไประดับตํ ่า โดย
ใชลักษณะที่คลายคลึงกัน เชน ฐานะ  รายได ตระกลู หรือชาติกํ าเนิด ตํ าแหนงหนาท่ี บุคคลิก
ลักษณะ  ชั้นทางสังคมเปลี่ยนแปลงได หากมีการเปลี่ยนแปลงอาชีพ รายได ตํ าแหนงหนาที่การงาน

2.1.2 ปจจัยดานสังคม   เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจ ําวัน และมีอิทธิพล
ตอการซื้อ  ลักษณะทางสังคม ประกอบดวย กลุมอางอิง  ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ

2.1.3 ปจจัยสวนบุคคล  เปนปจจัยที่ไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลทาง
ดานตางๆ ไดแก ฐานะ  รายได โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รสนิยม  แบบการดํ ารงชีวิต  บุคลิก
ภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

2.1.4 ปจจัยดานจิตวิทยา  เปนการซื้อของบุคคลที่ไดรับอิทธิพลมาจากปจจัย
ทางจิตวิทยา ไดแก ความตองการ บุคลิกภาพ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือและทัศนคติ

2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ   เปนข้ันตอนการรับรูปญหา การคนหาขอมูล
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  ประกอบดวย 5 ข้ันตอน
ความรูสึกตองการ ความตองการกอนการซ้ือ การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมในการใชหรือความรูสึก
หลังการซื้อ

3.   การตอบสนองของผูซ้ือ ( Buyer’s Choice)หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  หรือ
ผูซื้อ  จะมีประเด็นการตัดสนิใจในประเด็นตางๆดังน้ี

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)   ตามความตองการของผูบริโภค  สิ่ง
กระตุนทางการตลาด และสิ่งกระตุนภายนอก

3.2   การเลือกตราย่ีหอ (Brand Choice)   ตามความเหมาะสม คุณภาพ และความ
ช่ืนชอบ

3.3  การเลือกจํ าหนาย  (Dealer Choice)  จากแหลงตางๆ ท่ีไดรับจากส่ือโฆษณา
ตัวแทนขาย ส ํานักงานขาย

3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Choice) จะตัดสินใจเลือกซ้ือดวยเง่ือนไข
ของเวลาตางกัน เชน อายุของผูประสงคจะมีบาน ระยะเวลาผอนสงที่เหมาะสมกับเงินรายได หรือ
ซื้อในชวงที่มีอัตราดอกเบี้ยของธนาคารก ําหนดอยูในระดับต่ํ า
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3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) ผูบริโภคจะเลือกซือ้ตามจํ านวน
ที่ตองการและเหมาะสม

ปจจัยทางจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ปจจัยทางจิตวิทยา ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค คือ ความตองการ  แรงจูงใจ

บุคลิกภาพ การเรียนรู การรับรู ความเชื่อและทัศนคติ
- ความตองการ  หมายถึง สิ่งที่สามารถท ําใหมนุษยปฎิบัติการไดอยางมีประสิทธิภาพ

และประสิทธิผล
- แรงจูงใจ หมายถึง สิ่งเราที่เกิดขึ้นภายในบุคคลและผลักดันใหเกิดการกระท ําขึ้น  ไม

เชนนั้นจะเกิดความเครียด (Tension) หรือเกิดความไมสบายกายและไมสบายใจได
- บุคลิกภาพ  หมายถึง คุณลักษณะทางจิตวิทยาของปจเจกชนที่แสดงออกมาเชิงความ

สัมพันธ ระหวางปฎิกริยาที่โตตอบกับสิ่งแวดลอม
- การเรียนรู  หมายถึง การเปลีย่นแปลงพฤติกรรมของแตละบุคคลจากประสบการณ

พรอมกับแสดงออกมา เปนบทบาทที่มีอิทธิพลตอกันระหวางแรงขับ สิ่งกระตุน สัญญาณ  การตอบ
สนองและการเสริมกจิกรรม

- การรับรู   หมายถึง กระบวนการที่แตละบุคคลเลือก จัดการ และแปลความหมาย
ขอมูลขาวสารออกมา

- ความเช่ือ หมายถึง รายละเอียดของความคิด ซึ่งคนเรายึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
- ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึก อารมณ และวิวัฒนาการ ดานความชอบหรือไมชอบ

ของคนเรามาเน่ินนาน การแสดงออกจึงมีความโนมเอียงไปยังนิสัยหรือความคิดบางอยางได
ดังน้ันนักการตลาดจึงควรสนใจปจจัยทั้งจากภายในบุคคล และจากสิ่งแวดลอมภายนอก ที่

เขามามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  จึงแยกพิจารณาถึงตัวแปรท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค
ได 2 ลักษณะ

 1.  ตัวแปรภายใน หรือ ปจจัยภายใน  (Basic Determinant) เปนตัวก ําหนดข้ันพ้ืนฐาน
และการตัดสินใจของผูซ้ือ ซึ่งไดรับอิทธิพลจากปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา  ซึ่งเปน
ปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา ประกอบดวย ความ
ตองการ  แรงจูงใจ บุคลิกภาพ  การเรียนรู การรับรู  ความเชื่อและทัศนคติ

2.  สิ่งแวดลอมภายนอก หรือ ปจจัยภายนอก (Environment Determinant or
Influences)  เปนสิ่งที่มนุษยสรางขึ้นมาเพื่อใหเกิดยอมรับจากรุนหนึ่งไปยังอีกรุนหนึ่ง เพ่ือใชเปน
ตัวกํ าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง เปนปจจัยวัฒนธรรม (Stanton and
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Futrell 1987:664)  คานิยมในวัฒนธรรมจะก ําหนดลักษณะของสังคม และก ําหนดความแตกตาง
ของสังคม วัฒนธรรมเปนสิ่งก ําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล  และปจจัยสังคม เปน
ปจจัยเก่ียวของในชีวิตประจํ าวัน และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ            

                                                                          แรงจูงใจ
                                                                          Motive
                               ความตองการ                                            บุคลิกภาพ
                                Needs                                                     Personality

                                ความเชื่อและ                                               การเรียนรู
                                ทัศนคติ                        การรับรู                 Learning
                                       Attiude              Perception

ภาพที่ 2.2  สิ่งแวดลอมภายนอกและปจจัยภายนอก

ที่มา: ยุทธนา  ธรรมเจริญ  (2544)  “การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค”  ใน  การวิเคราะห วางแผน
และควบคุมทางการตลาด  หนวยที ่5  หนา 191-217  นนทบุรี  โรงพิมพมหาวิทยาลัย
สุโขทัยธรรมาธริาช  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ

โครงสรางความตองการของผูบริโภค (Structure of Consumer Needs)

นักจิตวิทยาไดจัดโครงสรางความตองการของผูบริโภค โดยแบงเปนล ําดับข้ันเรียงจาก
ความตองการพ้ืนฐาน ไปยังความตองการขั้นสูงขึ้น  การจัดล ําดับความตองการน้ี แบงออกเปน 2
สวน ดังน้ี

1.  ความตองการดานกายภาพ   (Physiological Needs) เปนความตองการขั้นพื้นฐาน
ซึ่งตองไดรับการตอบสนองในเวลาอันควร มิฉะนั้นอาจตายได     เชน  ความหิวกระหาย  การพัก
ผอนนอนหลับ ความอบอุน การขับถายของเสียออกจากรางกาย
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2.  ความตองการดานจิตใจและอารมณ   ( Psychological or Emotional Needs) เปน
ความตองการที่จะเติมแตงชีวิตใหมีมาตรฐานการครองชีพที่สูงขึ้น เปนความกดดันทั้งทางบวกและ
ทางลบ และเปนสัญลักษณใหมีการตอบสนองความรูสึก ซึ่งเกิดจากผลกระทบของสิ่งแวดลอมภาย
นอก ประสบการณและสถานภาพทางจิตใจ

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior)  เปนการคนหา

และวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซือ้ และการใชของผูบริโภค เพื่อสามารถจัดกลยุทธการตลาดที่สามารถสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม

คํ าถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ  6 Ws  และ  1H  ซึ่งประกอบดวย
WHO? , WHAT?, WHY?, WHEN?, WHERE?,  และ HOW?      เพื่อคนหาคํ าตอบ  7 ประการ
หรือ     7Os  ที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคํ าตอบ
เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  ซึ่งประกอบดวย  OCCUPANTS,  OBJECTS, OBJECTIVES,
ORGANIZATIONS,OCCASIONS,OUTLET and OPERATIONS

ตารางท่ี 2.2 แสดงค ําถาม 7 คํ าถาม(6Ws และ 1H ) เพื่อหาค ําตอบ 7ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม

                    ผูบริโภค (7Os)

       ค ําถาม(6Ws และ 1H)   ค ําตอบทีต่องการทราบ(7Os)   กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย
(Who is in the target market?)

ลักษณะกลุมเปาหมายดาน
1.ประชากรศาสตร
2.ภูมิศาสตร
3.จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห
4.พฤติกรรมศาสตร

กลยุทธการตลาด  4Ps ประกอบดวย
กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจดั
จํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด
ทีเ่หมาะสมและสามารถสนองความ
พงึพอใจของกลุมเปาหมายได

2.ผูบริโภคซ้ืออะไร
(What does the consumer buy?)

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ สิ่งที่ผู
บริโภคตองการจากผลิตภัณฑคือ
ตองการคุณสมบัติหรือองค
ประกอบของผลิตภัณฑ และ

กลยุทธดานผลิตภัณฑประกอบดวย
1.ผลิตภัณฑหลัก
2.รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก การ
บรรจุภัณฑ
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ตารางท่ี 2.2 (ตอ)
       คํ าถาม(6Ws และ 1H)   คํ าตอบที่ตองการทราบ(7Os)   กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ

ความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน ตราสินคา รูปแบบ บริการ คุณภาพ
ลักษณะวัตกรรม
3.ผลิตภัณฑควบ
4.ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง
5.ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง
 ทางการแขงขัน ประกอบดวยความ
แตกตางดานผลิตภัณฑ บริการ
พนักงาน และภาพลักษณ

3.ทํ าไมผูบริโภคจึงซื้อ
(Why does the consumer buy?)

วัตถุประสงคในการซ้ือ ผูบริโภค
ซ้ือสินคาเพ่ือสนองความตองการ
ดานรางกายและจิตวิทยาซ่ึงตอง
ศกึษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติ
กรรมการซ้ือคือ
1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิต
วิทยา
2.ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม
3.ปจจัยเฉพาะบุคคล

กลยุทธท่ีใชมากคือ
1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ
2.กลยุทธการสงเสริม การตลาด
ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา
การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาว การ
ประชาสัมพันธ
3.กลยุทธดานราคา
4.กลยุทธดานชองทางการจัด
จํ าหนาย

4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ
(Who participates in the buying?)

บทบาทของกลุมตางๆ มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย
1.ผูริเริ่ม
2.ผูอิทธิพล
3.ผูตัดสินใจซื้อ
4.ผูซ้ือ
5.ผูใช

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณา และ กลยุทธการสงเสริม
การตลาด โดยใชกลุมอิทธิพล

       คํ าถาม(6Ws และ 1H)   คํ าตอบที่ตองการทราบ(7Os)   กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ
5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด
(How does the consumer buy?)

โอกาสในการซ้ือ เชนชวงเดือนใด
ของป หรือชวงฤดูกาลใด
 ชวงเวลาใดของวันโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวันสํ าคญัตางๆ

กลยุทธท่ีใชมากคือกลยุทธการสง
เสริมการตลาด เชน ทํ าการ
สงเสริมการการตลาดใหสอดคลอง
กับโอกาสในการซ้ือ
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ตารางท่ี 2.2 (ตอ)

6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน
(How does the consumer buy?)

ชองทางหรือแหลง ที่ผ็บิโภคไปท ํา
การซ้ือ เชน หางสรรพสินคา ซูป
เปอรมารเก็ต รานขายของชํ า บาง
ลํ าพู พาหุรัด สยามสแควร ฯลฯ

กลยุทธชองทางการจัดจ ําหนาย บริษัท
น ําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดย
พิจารณาวาผานคนกลางอยางไร

7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร
(How does the consumer buy?)

ขัน้ตอนในการตัดสินใจซื้อ
ประกอบดวย
1.การรับรูปญหา
2.การคนหาขอมูล
3.การประเมินผลทางเลือก
4.ตัดสินใจซื้อ
5.ความรูสึกภายหลังการซ้ือ

กลยุทธท่ีใชมากคือกลยุทธการสง
เสริมการตลาด ประกอบดวยการ
โฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย
การสงเสริมการขาย การใหขาว และ
การประชาสัมพันธ การตลาดทาง
ตรง เชน พนักงานขายจะกํ าหนด
วัตถุประสงคในการขายใหสอด
คลองกับวัตถุประสงคในการตัดสิน
ใจซื้อ

ที่มา: รศ. ศิริวรรณ เสรีรัตน , ดร. ปริญ  ลักษิตานนท , รศ.ศุภร  เสรีรัตน  ผศ. องอาจ  ปทะวานิช
(2541) กลยุทธการตลาด  การบริหารการตลาด  และกรณีศึกษา  กรุงเทพมหานคร

    ส ํานักพิมพธีระฟลม และไชแทกซ

1.2  ทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ  ประกอบดวย

1.2.1  ทฤษฎีเกีย่วกบัแรงจงูใจของซกิมนัฟรอยด (Freud’s Theory) ฟรอยดไดต้ัง
สมมติุฐานไววา แรงผลกัดันดานจิตอันเปนตัวก ําหนดพฤติกรรมมนุษย สวนใหญเปนจิตใตส ํานึก จึงท ํา
ใหมนุษยไมสามารถเขาใจแรงจูงใจของตัวเองอยางดี มเีทคนิคทีเ่รียกวา ขัน้บนัได (Leaddering)  ทีใ่ช
ส ําหรับเชือ่มโยงแรงจูงใจของบคุคลจากเคร่ืองมอืน้ีไปสูทางออกอีกหลายๆทาง  ท ําใหนักการตลาดเลอืก
ตัดสนิใจทีจ่ะสงขอมลูไปใหกบัผูบริโภค เมือ่บคุคลไดตรวจสอบในสนิคาเฉพาะอยาง  จะมปีฎกิริิยาตอบ
โตตอความสามารถทีร่ะบไุวในแตละสนิคาเทาน้ัน แตยงัรวมถงึปจจัยอ่ืนๆอันเปนการแสดงออกทีม่จิีต
ส ํานึกนอยกวา เชน รูปทรง ขนาด น้ํ าหนัก วัตถดิุบ ส ีและตราสนิคา  สิง่เหลาน้ีสามารถโนมนาวนํ าการ
ตัดสนิใจและอารมณไดดวย

งานวิจัยดานแรงจูงใจของผูบริโภคหลายช้ินช้ีใหเห็นวา ผลิตภัณฑแตละชนิด
มีความสามารถเฉพาะที่จะดึงดูดผูบริโภค เชน เหลาวิสกี้แสดงภาพ ใหเห็นถึงบุคคลที่ตองการพัก
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ผอน แสดงถึงสถานะและความสนุก ซึ่ง แจน คาลเลอบอท  (Jan Callebaut) เรียกวิธีการนี้วา การ
วางตํ าแหนงผลิตภัณฑดานแรงจูงใจ ( Motivation Positioning)

แรงจูงใจ  หมายถึง สิ่งเราที่เกิดขึ้นจากภายในบุคคลและผลักดันใหเกิดการ
กระท ําขึ้น ไมเชนนั้นจะเกิดความเครียด (Tension)  หรือเกิดความไมสบายใจและไมสบายกาย

แรงจูงใจของบุคคลหนึ่งๆ มีความตองการในสิ่งตางๆไดหลายประการ บาง
ความตองการเปนความตองการ เพ่ือการดํ ารงชีวิตที่เกิดขึ้นจากภาวะตึงเครียดทางรางกาย เชน ความ
หิว ความกระหาย ความรูสึกไมสบาย  บางความตองการเปนความตองการของส่ิงจํ าเปนทางจิตใจท่ี
เกิดจากภาวะตึงเครียดทางจิต เชน ความตองการเปนท่ียอมรับ การไดรับความเคารพนับถอื หรือการ
เปนที่ยอมรับของสังคม ความตองการทางจิตใจ เกิดข้ึนจากแรงจูงใจท่ีมีความรุนแรงมากพอท่ีจะ
กระตุนใหความตองการแสดงออกมา

1.2.2 ทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจของเฮอรซเบิรก (Herzberg’s Theory)  เฟร  เดอริค
เฮอรซเบริก ไดแบงทฤษฎีจูงใจออกเปน 2 ปจจัย

ปจจัยการจูงใจ เปนปจจัยที่กอใหเกิดความพอใจ ตัวกระตุนใหผูปฎิบัติงาน
ทํ างานดวยความพึงพอใจเพิ่มผลผลิตมากขึ้น ไดแก ความสํ าเร็จ การยอมรับลกัษณะงาน ความรับ
ผิดชอบ ความกาวหนา และความเจริญเติบโต

ปจจัยการบ ํารุงรักษา เปนปจจัยที่กอใหเกิดความไมพอใจ  เปนตัวขัดขวาง
ความพึงพอใจ ตองบํ ารุงรักษาใหอยุในสภาพเหมาะสม ไดแก นโยบายบริษัท สภาพการท ํางาน
ความสัมพันธระหวางบุคคล การจายคาจางและเงินเดือน และความมั่นคงในงาน

ทฤษฎีจูงใจของเฮอรซเบิรก เสนอแนะใหองคการกระตุนใหพนักงานเกิด
ความพึงพอใจในการท ํางาน เพราะจะท ําใหประสบผลส ําเร็จ และไมละเลยในการใหความส ําคัญแก
ปจจัยการบ ํารุงรักษา เพราะ ถาหากปจจัยบ ํารุงรักษาออนแอ จะสรางความไมพอใจใหแกพนักงาน
และเปนอุปสรรคตอการทํ างาน กอใหเกดิผลเสยีตอองคกร

ธรรมชาติของแรงจูงใจ (Nature Of Motive)    แรงจูงใจมีลกัษณะธรรมชาติ
ดังตอไปน้ี

1.  Based on Needs หมายถึง แรงจูงใจจะเร่ิมตนมาจากความตองการ ท่ีรุนแรง
ขึ้น จนทนไมไดเกิดการหงุดหงิด ผิดหวัง หมดกํ าลังใจ

2.  Frustration  Tension  หมายถึง  ความเครียด ความหงุดหงิด ถาไมไดขจัด
ใหหมดไปจะหงุดหงิด ตองการทํ าการอยางไรอยางหนึ่ง ใหหายหงุดหงิด ความตองการกระทํ าการ
เหลาน้ี แสดงวา เกิดแรงจูงใจข้ึนแลว
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3.  Goal-Directed   หมายถึง การที่พยายามแกไขปญหาตางๆ อยางมีทิศทางที่
แนชัด เพื่อมุงตรงเขาสูเปาหมายของชีวิต เปนการรวมพลังทั้งหมดที่มีไปสูสิ่งที่ตองการ โดยกํ าหนด
ทิศทางอยางเดนชัด

4.  Muster up all the Efforts หมายถึง การพยายามที่จะรวมพลัง และความ
พยายามตางๆ ทั้งหลาย เพื่อบรรลุเปาหมายที่ตองการจะแกไขใหได ระดมกํ าลังใจ กํ าลังกาย บรรดา
ทรัพยากรที่มีอยู เพื่อแกปญหาไปสูเปาหมายที่ตองการ

1.3  ทฤษฎีเกี่ยวกับความตองการ
ผูบริโภคทุกคนมีความตองการ ความตองการบางอยางติดตัวมาแตกํ าเนิด

เกี่ยวกับรางกาย  รวมถึงอาหาร น้ํ า เคร่ืองนุงหม ยารักษาโรค เปนความตองการเพ่ือรักษาชีวิต
สวนบางอยางเรียนรูเองหลังจากเติบโต  คือ ความตองการที่เกิดจากสภาวะทางจิตวิทยาของผู
บริโภค และจากความสัมพันธกับบุคคลอื่น รวมถึงความตองการมีศักดิ์ศรี ชื่อเสียง ความรัก
ความพอใจ อํ านาจ และความตองการเรียนรู

ความตองการ (Needs)    หมายถึง ความแตกตางท่ีบุคคลรับรูได ระหวางสภาพในอุดม
คติ และสภาพความเปนจริงในปจุบัน มีอิทธิพลตอการกระตุนใหเกิดพฤติกรรม แบงความตองการ
ออกเปน 2 ลักษณะ ดังน้ี

1. ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs)  เปนความตองการขั้นพื้นฐาน
ของรางกาย ไดแก อากาศ น้ํ า อาหาร ที่อยูอาศัย ยารักษาโรค การพักผอน และความตองการทางเพศ
เปนแรงผลักดันในการแสดงพฤติกรรมของบุคคล ที่แตกตางกันทางลักษณะกายภาพของแตละ
บุคคล  ทํ าใหมีผลตอความตองการและความจํ าเปนในสินคาและบริการที่แตกตางกัน

2. ความตองการดานจิตวิทยา (Psychological Needs) หรือ ความตองการท่ีเปนความ
ปรารถนา (Acquired Needs)  มนุษยเปนสิ่งมีชีวิตที่อยูรวมกันเปนสังคม จึงมีความตองการและการ
เรียนรูที่จะอยูรวมกัน และพึ่งพาอาศัยกันในสังคม  ความตองการท่ีเปนความปรารถนาจะเกิดข้ึน
จากการท่ีบุคคลเรียนรูการตอบสนองตอวัฒนธรรมหรือส่ิงแวดลอม ซึง่ประกอบดวยความตองการ
ในดานตางๆ ไดแก การยกยอง ความภาคภูมิใจ ความรัก อํ านาจและการเรียนรู  เปนผลมาจากสภาพ
จิตใจและความสัมพันธกับบุคคลอื่น

ความแตกตางภายในจิตใจของบุคคล สงผลใหบุคคลแตละคน เกิดความนึกคิด การตัด
สินใจ และการแสดงออกตอสถานการณเดียวกนั ในลักษณะที่แตกตางกัน  จิตใจเปนสิ่งที่ซับซอน
สงผลกระทบตอรางกายและการดํ ารงชีวิตทางตรงและทางออม  เชน ความเครียดทางจิตใจ สามารถ
สงผลกระทบตอรางกาย อาจทํ าใหบุคคลรูสึกปวยจากอาการปวดหัว อาการคัน หรืออาการปวดทอง

ดังน้ัน นักการตลาดจึงตองศึกษาความตองการทั้งทางรางกายและจิตใจของผูบริโภค
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เพื่อสามารถใชความรูและความเขาใจ ประกอบการวางแผนและก ําหนดกลยุทธทางการตลาดที่
เหมาะสมในการจูงใจไดตรงกับความตองการ

ความตองการที่ถูกกระตุน จะนํ าไปสูพฤติกรรมการซื้อและการบริโภค  ท ําใหแสดงผล
ประโยชนที่คาดคะเนได 2 แบบ คือ ผลประโยชนที่แทจริงของผลผลิต และผลประโยชนดานจิตใจ
และประสบการณของผูบริโภค ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการไดหลายวิธี  เชน
ความตองการที่เกิดจากความหิวกระหาย  เมื่อไดกลิ่นอาหาร และตัดสินใจเลือกรับประทานอาหาร
ทันที  การเรียนรูพ้ืนฐานความตองการผานทฤษฎีเก่ียวกับความตองการ จึงเปนสวนสํ าคัญในการท ํา
ความเขาใจผูบริโภค  สามารถเรียนรูล ําดับขั้นของความตองการและประยุกตใชทฤษฎีตางๆ ดังน้ี

1) ทฤษฎีเกี่ยวกับการจัดล ําดับความตองการของมาสโลว ( Maslow’s Theory of
Growth Motivation)   เปนการศึกษาถึงประเภทความตองการตางๆ  ของบุคคลที่เปนแรงจูงใจให
เกิดพฤติกรรมตางๆ  ออกมา  แรงจูงใจท่ีนับวาเปนประโยชนสํ าหรับการตลาดท่ีอับราฮัม มาสโลว
พัฒนาขึ้นในรูปของล ําดับความตองการของแตละคน  เพราะความตองการดังกลาวเปนสิ่งจูงใจให
เกดิพฤติกรรม

ทฤษฎีล ําดับขั้นความตองการของมาสโลว  มีขอสมมุติขั้นพื้นฐานดังนี้
1.  บุคคลมีความตองการหลายประการ  และเปนความตองการที่ไมมีที่สิ้นสุด
2.  ความตองการจะมีความส ําคัญแตกตางกันออกไป  สามารถจัดล ําดับความ

สํ าคัญของความตองการได  (Hierarchy of Need )
3.  บุคคลจะแสวงหาความตองการที่ส ําคัญที่สุดหรือส ําคัญมากกวากอน
4.  เมื่อบุคคลไดสิ่งที่บ ําบัดความตองการของตนแลว  ความจํ าเปนในส่ิงน้ันจะ

หมดไป
 5.  บุคคลจะเริ่มสนใจในความตองการที่สํ าคัญ  รองลงมาอยางอื่นตอไปตาม

ลํ าดับความส ําคัญ
ลํ าดับข้ันของความตองการของมาสโลว  มี  5  ระดับ ดังน้ี
1. ความตองการขั้นพื้นฐานหรือความตองการทางรางกาย (Basic needs or

Physiological Needs) เปนความตองการเพ่ือความอยูรอด ไดแก ความตองการอาหาร น้ํ า อากาศ
เคร่ืองนุงหม ที่อยูอาศัย ยารักษาโรค  ซึ่งถือวาเปนสิ่งจ ําเปนส ําหรับชีวิต ถามนุษยยังไมสามารถ
สนองความตองการจะไมมีความตองการในขั้นถัดไปเพราะจะยังไมมีเวลาคิดถึงความตองการอื่น

2. ความตองการความมั่นคงปลอดภัย (Security and Safety Needs)  เปนแรง
กระตุนใหเกิดพฤติกรรมความตองการความปลอดภัย  เพราะมนุษยมีความตองการที่จะใหมีความ
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ม่ันคงในการมีชีวิตอยูรอด และมีความมั่นคงในการทํ างาน มีความปลอดภัยจากอันตรายตางๆ เชน
ความมีระเบียบ ความมั่นคง ความคุมครอง ความตองการมีสุขภาพดี

3. ความตองการทางสังคม (Social  Needs) เปนความตองการดานความรัก ความรู
สึกที่ดีตอกันและการยอมรับ มนุษยมีความตองการความอบอุน และความสัมพันธอันดีกับบุคคลอื่น
รวมทั้งความรักจากครอบครัว  ความตองการดานสังคมท ําใหเกิดการซื้อ เพ่ือใหสังคมยอมรับตน
เองเปนหนึ่งของกลุม เชน  การโฆษณาผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค  จะแสดงถึงการยอมรับจากกลุมที่
มีอิทธพิลตอพฤติกรรมของผูบริโภค

4. ความตองการช่ือเสียง การยอมรับและนับถอื  ( Esteem Needs) เปนความ
ตองการที่เกิดจากแรงกระตุนทั้งภายในและภายนอก เพื่อสรางความภาคภูมิใจและความมั่นใจแกตน
เอง ความตองการที่เกิดจากภายใน จะสะทอนถึงความตองการของแตละบุคคล เพ่ือการยอมรับสวน
ตัว  สวนความตองการภายนอก จะเปนความตองการ เพื่อการยกยอง การมีชื่อเสียง และการเคารพ
นับถือจากบุคคลอื่น จํ าแนกไดเปน 2 ประเภท

- การยอมรับนับถือจากบุคคลทั่วไป เชน การไดรับการเอาใจใส การไดรับเกียรติ
ยกยอง

- การยอมรับนับถือตนเอง  เชน ความปรารถนาที่จะไปสูความส ําเร็จ
(Achievement) ความเปนตัวของตัวเอง  (Independence)   ความม่ันใจในตนเอง  (Confidence) และ
ความมีอิสระ(Freedom)

5. ความตองการประสบความสํ าเร็จในชีวิต หรือความตองการแสวงหาความกาว
หนาใหแกตนเอง (Self-actualization Needs) เปนความปรารถนาของบุคคลที่จะตอบสนองศักยะ
ภาพของตน ดวยทุกสิ่งที่มีความสามรถ และมีความตองการที่จะเปน  เชนผูเปนหัวหนานักการเมือง
ที่มีความสามารถ ตองการเปนนายกรัฐมนตรี นักกีฬาทีมชาติที่มีความสามารถ ตองการเปนนักกีฬา
เหรียญทองโอลิมปก  ความตองการในข้ันน้ีทํ าใหมนุษยมีความสุขในการท ํางาน มีความพึงพอใจที่
จะสรางความสมบูรณใหกับชีวิต มีความตองการใหกิจการที่ท ําอยูกาวหนายิ่งขึ้น (สรอย ตระกลู ,
2541)
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   5 .  ความตองการประสบความสํ าเร็จในชีวิต

      Self-Actualization  Needs (self-fulfillment)

4. ความตองการการยกยอง

   Esteem Needs (Prestige,  status , self-respect)

                                                       3. ความตองการดานสังคม

 Social Needs or Belonging & Love Needs (Affection , friendship , belonging)

 2. ความตองการความปลอดภัย

Safety and Security Needs (protection , order, stability)

                                                     1. ความตองการทางรางกาย

Physiological Needs (Food ,water , air , shelter , sex)

            ภาพที่ 2.3 ทฤษฎีการจัดลํ าดับความตองการของ Maslow (Hierarchy of Needs)

ที่มา: ยุทธนา  ธรรมเจริญ  (2544)  “การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค”  ใน  การวิเคราะห วางแผน
และควบคุมทางการตลาด   หนวยที ่5  หนา 191-217  นนทบุรี  โรงพิมพมหาวิทยาลัย
สุโขทัยธรรมาธริาช  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ

2) ทฤษฎีความตองการสามประการ (Trio of Needs) หรือทฤษฎีความตองการ
ที่แสวงหา (Acquired Needs Theory)  ของ David Mcclelland และคณะ เปนทฤษฎีที่เสนอวาบุคคล
จะพัฒนาความตองการ โดยผานประสบการณของชีวิตแทนท่ีจะเกิดข้ึนเอง  ซึ่งแบงความตองการ
ออกเปน 3 ประเภท ดังน้ี

1. ความตองการอํ านาจ (Need of Power) เปนความปรารถนาที่จะควบคุมหรือมี
อํ านาจเหนือบุคคลอ่ืน หรือความตองการซ่ึงเก่ียวของกับความตองการดานอัตตา (Ego Needs) และ
ความตองการยกยองนับถือ (Self-esteem Needs) ผลิตภัณฑท่ีสนองความตองการอํ านาจของบุคคล
เชน รถยนต เครื่องประดับ และคฤหาสน

2. ความตองการอํ านาจจากสังคม (Need of Affiliation)  เปนสิ่งจูงใจดานสังคมที่มี
อิทธพิลตอพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวย ความตองการดานความเปนเพ่ือน ความผูกพัน
สมาชิกของสังคม บุคคลทีมีความตองการยอมรับสูง จะค ํานึงถึงความเกี่ยวของกับบุคคลอื่น และ
อยากใชสินคาอันเปนที่ยอมรับของบุคคลอื่น
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3. ความตองการประสบความส ําเร็จ (Need of Achievement) เปนความตองการ
ของแตละบุคคลที่มีความตองการดานความส ําเร็จท่ีแตกตางกัน ขึ้นอยูกับเปาหมายของแตละคน
ความตองการความส ําเร็จมีความสัมพันธกับความตองการดานอัตตาและการอยากประสบความ
สํ าเร็จของแตละบุคคล

1.4 ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจ
สิ่งที่มีความสํ าคัญอยางแทจริงตอความสํ าเร็จในทุกวันน้ี คือ ความพึงพอใจของลูก

คา ทํ าใหมีแนวโนมที่จะซื้อสินคาในปริมาณที่มากขึ้นในแตละครั้งและบอยขึ้น พรอมกับชวยแนะ
นํ าลูกคาซึ่งมีความเชื่อมโยงเกี่ยวพันถึงกันโดยตรง ระหวางการขาย การบริการ ความพึงพอใจ และ
ผลก ําไร คุณภาพและบริการ เปนหนทางนํ าไปสูการสรางความรูสึกพึงพอใจและการซื้อซํ ้า เปา
หมายรวมของธุรกิจไมใชเพียงการผลิตสินคาและบริการที่มีคุณภาพ  แตเปาหมายหลักอยูที่การ
สรางใหลูกคาเกิดความรูสึกพึงพอใจและภักดีตอสินคา  ลูกคาจะเกิดความพึงพอใจ เมื่อสินคาและ
บริการตรงกับความตองการหรือเกินความคาดหมาย จะตองมีการพัฒนาปรับปรุงใหดีข้ึนอยางตอ
เน่ือง การบริการลูกคาที่ด ีและคุณภาพที่ดีเลิศ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจของลูกคา

1.4.1! ความหมายของความพึงพอใจ
ความพึงพอใจ หมายถึง สภาวะของจิตใจที่ปราศจากความเครียดทุกสิ่งทุก

อยางที่ สามารถลดความตึงเครียดของมนุษยใหนอยลงหากมีความเครียดมากจะมีความไมพอใจเกิด
ขึ้น ธรรมชาติของมนุษยมีความตองการ ถาความตองการไดรับการตอบสนองท้ังหมดหรือบางสวน
ความเครียดนอยลง ความพึงพอใจจะเกิดขึ้น ในทางกลับกัน ถาความตองการไมไดรับการตอบ
สนอง ความเครียดและความไมพึงพอใจจะเกิดขึ้น (Morse, 1958:27)

ความพึงพอใจ  เปนเหตุและผลกับการจูงใจ การจูงใจ เปนสิ่งเราและพยายาม
ท่ีจะสนองควาจองการหรือเปาหมาย สวนความพึงพอใจ เปนความพอใจเม่ือความตองการหรือเปา
หมาย ไดรับการตอบสนอง ดังน้ัน การจูงใจจึงเปนสิ่งเราเพื่อใหเกิดผลลัพธ คือ ความพึงพอใจ ( ศิริ
วรรณ เสรีรัตน , 2539:365)

ความพึงพอใจ  เปนพฤติกรรมที่เกิดขึ้น เม่ือไดรับการตอบสนองความ
ตองการ ความตองการซื้อ เปนความตองการผลิตภัณฑชนิดใดขนิดหนึ่ง ท่ีมีอํ านาจซื้อและความพึง
พอใจที่จะซื้อสินคา มีองคประกอบ 3 อยาง คือ ความตองการผลิตภัณฑ   อํ านาจซ้ือหรือเงิน  ความ
พึงพอใจ (พิไลวรรณ  ประกอบผล , 2539 :3-4)

ความพึงพอใจ เปนสวนหนึ่งของการจูงใจใหบุคคลเกิดความสนใจ มีสวนรวม
ในกิจการ มีความเปนเจาของ เปนท่ียอมรับของผูอ่ืน และมีความรูสึกปลอดภัย มุงที่จะสนองความ
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ตองการ ตามล ําดับขั้นของบุคคล ตามแนวทฤษฏขีอง Maslow  และใหความตองการเหลาน้ันเปน
เครื่องจูงใจในสิ่งตางๆ

ความพึงพอใจ  เปนทัศนคติของบุคคลที่มีตอสิ่งตางๆหลายดาน มีความ
สัมพันธกับความรูสึกของบุคคลที่ประสบผลส ําเร็จทั้งดานปริมาณและคุณภาพของงาน เกดิจากแรง
ผลักในตัวบุคคล เกิดจากความพยายามที่จะบรรลุเปาหมาย เพื่อสนองความตองการและความคาด
หวัง เมื่อบรรลุเปาหมายก็จะเกิดความพอใจ และสะทอนกลับไปยังจุดเริ่มตน เปนกระบวนการหมุน
เวียนตอไปอีก (Mullins,1985:280)

ภาพที่  2.4  วงจรของความพึงพอใจ
ที่มา : Mullins,Luarie J. Management and Organizational Behavior. London: Pitman, 1985:230.

ความพึงพอใจของลูกคา ผูใชหรือผูบริโภคหรือสิ่งที่ใชอยางเหมาะสม  (สุรศักดิ ์นานา
นุกูล ,2538:84) ประกอบดวย

1)! ความรวดเร็วถกูตอง
2)! ความเชื่อถือ
3)! ความตอเน่ืองของบริการท่ีให
4)! ความเพียงพอของบริการที่ให
5)! ความปลอดภัยและความทันสมัย
6)! ความยุติธรรมและความเทาเทียมกันของบริการที่ให
7)! รูปแบบการบริการท่ีดี
8)! ราคาและบริการเหมาะสม
แนวคิดการตลาดสมัยใหม มุงเนนท่ีผูบริโภคเปนสํ าคัญ เพื่อใหลูกคาในตลาดเปาหมาย

ไดรับความพึงพอใจสูงสุด  การแขงขันเพื่อสนองความตองการของลูกคา เพื่อขยายสวนครองตลาด
ใหมากที่สุด ปจจัยที่สํ าคัญตอความสํ าเร็จ คือ แรงจูงใจและพฤติกรรมของผูบรีโภค จึงจํ าเปนตอง
วิเคราะหและวิจัยความตองการ ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคอยางแทจริง เพ่ือนํ าขอมูลตางๆ

ความตองการ
หรือ

ความคาดหวัง

แรงผลักดัน
(พฤติกรรม/การกระทํ า)

เปาหมาย

ความพอใจ
(ผลสะทอนกลับ)
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มาก ําหนด การผลิต   ราคา  เครื่องมือทางการตลาด และชองทางการจัดจ ําหนายใหสอดคลองกับ
ความตองการของผูบริโภค ( พิบูล ทีปะปาล,2528:158-161)

สรุปไดวา ความพึงพอใจเปนรูปธรรม สามารถสรางความรูสึกการยอมรับตอสิ่งนั้น
สินคาที่สรางความพึงพอใจ จะตองมีแรงจูงใจในสินคา จะเปนสวนชวยใหเกิดความพึงพอใจ มี
ปจจัยดาน ปริมาณ ราคา รายได คุณภาพ ประกอบกัน ข้ึนอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดังน้ันผู
บริโภคจะเลือกสินคา โดยอาศัยการเปรียบเทียบลักษณะที่แตกตางกันและเงื่อนไขชองการไดรับ
ความพอใจสูงสดุจากการบริโภค

1.4.2  ความพึงพอใจตอการใหบริการ
ความพึงพอใจตอการใหบริการ นักวิชาการไดกลาวถึง ความพึงพอใจการให

บริการพอสรุป ไดดังน้ี
สุริยะ  วิริยะสวัสดิ ์ (2530  :  42)  ไดใหความหมายความพึงพอใจหลังการให

บริการของรัฐในการศึกษาของเขาวา  หมายถึง  ระดับผลที่ไดจากการพบปะสอดคลองกับปญหาที่มี
อยูหรือไม  สงผลที่ดีและสรางความภูมิใจเพียงใด

ปุระชัย  เปยมสมบูรณ  (2531  :  61)  กับงานวิจัยเร่ืองความพึงพอใจของ
ประชาชนในกรุงเทพมหานครตอกระบวนการยุติธรรม  :  การวิจัยส ํารวจ  ปจจัยและผลกระทบ
ระดับยูนิแวริเอทและระดับมัลติแวริเอท  ไดใหความหมายความพึงพอใจของประชาชนตอ
กระบวนการยติุธรรมวา  ทัศนคติทั้งเชิงปฏิฐานและเชิงนิเสธของประชาชนที่มีตอกระบวนการ
ยุติธรรม

มณีวรรณ  ต้ันไทย  (2533  :  66-69)  ไดกลาวถึงความพึงพอใจหลังประชาชน
ไดรับบริการในดานตางๆ  ดังน้ี

1. ความสะดวกที่ไดรับ
2. ตัวเจาหนาท่ีผูใหบริการ
3. คุณภาพของบริการท่ีไดรับ
4. ระยะเวลาในการดํ าเนินการ
5. ขอมูลที่ไดรับจากการด ําเนินการ
วัลภา  ชายหาด  (2533  :  65)  ไดกลาวถึงความหมายความพึงพอใจของ

ประชาชนที่มีตอการบริการสาธารณะพอสรุปไดวา  ระดับความพึงพอใจของประชาชนที่มีตอการ
ไดรับบริการในลักษณะตางๆ  ดังน้ี

1. การใหบริการอยางเทาเทียมกัน
2. การใหบริการอยางรวดเร็วทันเวลา
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แบร่ี  (Barry  1987  :  79-81)  กลาวไดวา  การใหบริการที่ประสบความส ําเร็จ
จะตองประกอบดวยคุณสมบัติส ําคัญตางๆ  เหลานี้คือ

1. ความเช่ือถือได  (Reliability)  ประกอบดวย
- ความสมํ่ าเสมอ
- ความพึ่งพาได

2)  การตอบสนอง  (Responsiveness)  ประกอบดวย
- ความเต็มใจที่จะใหบริการ
- ความพรอมที่จะใหบริการและอุทิศเวลา
- มีการติดตออยางตอเน่ือง
- ปฏบัิติตอผูใชบริการเปนอยางดี

3)  ความสามารถ (Competence)  ประกอบดวย
- ความสามารถในการใหบริการ
- ความสามารถในการสือ่สาร
- ความสามารถในการรูวิชาการที่จะใหบริการ

4)  การเขาถึงบริการ (Access)  ประกอบดวย
- ผูใชบริการหรือรับบริการไดรับความสะดวกข้ันตอนไมควรมาก
- ผูใชบริการใชเวลารอคอยนอย
- เวลาที่ใหบริการเปนเวลาที่สะดวกส ําหรับผูใชบริการ
- อยูในสถานที่ที่ผูใชบริการติดตอไดสะดวก

5)  ความสุภาพออนโยน (Courtesy)  ประกอบดวย
- การแสดงความสุภาพตอผูใชบริการ
- ใหการตอนรับที่เหมาะสม
-  ผูใหบริการมีบุคลิกภาพที่ดี

6)  การสื่อสาร (Communication)  ประกอบดวย
- มีการสื่อสารชี้แจงขอบเขตและลักษณะงานบริการ
- มีการอธิบายขั้นตอนการใชบริการ

7)  ความซื่อสัตย (Credibility)  คุณภาพของงานบริการ  มีความเท่ียงตรง
ความนาเชื่อถือ

8)  ความมั่นคง  (Security)  ประกอบดวย
- ความปลอดภัยทางกายภาพ เชน เคร่ืองมือ อุปกรณ
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9)  ความเขาใจ  (Understanding) ประกอบดวย
- การเรียนรูผูใชบริการ
- การใหค ําแนะนํ าและเอาใจใสผูใชบริการ
- การใหความสนใจตอผูใชบริการ

10) การสรางสิ่งที่จับตองได  (Tangibility)  ประกอบดวย
- การเตรียมวัสดุ อุปกรณใหพรอมสํ าหรับใหบริการ
- การเตรียมอุปกรณเพื่ออํ านวยความสะดวกแกผูใชบริการ
- การจัดสถานที่ใหบริการสวยงาม สะอาด

คุณภาพและการบริการ เปนหนทางนํ าไปสูการสรางความรูสึกพึงพอใจของ
ลูกคาและท ําการซื้อซํ ้า เปาหมายของธุรกิจ เพ่ือผลิตสินคาหรือบริการท่ีมีคุณภาพ  และสรางให
ลูกคาเกิดความรูสึกพึงพอใจและภักดีตอสินคาหรือบริการอยางตอเนื่อง

การพฒันาระบบงาน บริการลูกคาและปรับปรุงคุณภาพ เพื่อความพึงพอใจ
ของลูกคา

1) การสนับสนุนจากฝายบริหาร เปนการสรางวิสัยทัศน พันธกิจ ที่เกี่ยวของ
กับคุณภาพงานบริการช ัดเจน และสามารถสื่อสารออกมาได เพื่อสรางความพึงพอใจและรักษา
ลูกคา

2) การรูจักลูกคา  เปนการเขาใจในความตองการของลูกคา ติดตอลูกคาอยาง
สมํ่ าเสมอ

3) การพัฒนามาตรฐานของคุณภาพงานบริการ เปนความรูสึกรับรู และไม
สามารถจับตองได

4) การวาจาง ใหการอบรม และเสนอผลตอบแทนท่ีดี  เปนการจัดสรรพ
นักงานที่มีความรู ความสามารถ คุณสมบัติเหมาะสม มาท ําการฝกอบรมใหเขาใจมาตรฐานของคุณ
ภาพการบริการที่ก ําหนดไว เพื่อใหปฏิบัติในสิ่งที่ท ําใหลูกคาพึงพอใจ

5) การใหรางวัลกับผลส ําเร็จของคุณภาพการบริการ  เปนการสงเสริมผลงาน
ดานคุณภาพการบริการท่ีดีอยางสม่ํ าเสมอ ตอพนักงานและลูกคา เปนการสรางแรงจูงใจใหกับ
พนักงานและลูกคา และการประชาสัมพันธ  พรอมกับสรางโอกาสการขายและความจงรัก
ภักดี

6) การสรางความใกลชิดกับลูกคา เปนการติดตอ เยี่ยมลูกคา การสงจดหมาย
ขาวสาร เอกสาร โทรศัพท เพื่อเรียนรูเกี่ยวกับความตองการและความคาดหวังที่เปลี่ยนแปลของ
ลูกคา ชวยเสริมสรางและรักษาสมัพันธภาพทีดี่  บริการที่ดีภายหลังการขาย
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7) การปรับปรุงพัฒนาอยางตอเน่ือง เปนการปรับปรุงงานบริการลูกคา                  
คุณภาพและคุณคาของสินคาหรือบริการ

การวัดคุณภาพและความพึงพอใจของลูกคา  (พิพัฒน  กองกิจกุล,2546:44-53)
1)  เพื่อที่จะเรียนรูความรูสึก ความเขาใจที่ลูกคา
2)  เพื่อทราบความจ ําเปน ความปรารถนา ความตองการและความคาดหวังของลูกคา
3)  เพื่อลดความเขาใจที่คลาดเคลื่อน
4)  เพือ่ตรวจสอบสิง่ทีค่าดหวัง ปรับปรุงคุณภาพบริการ และความพงึพอใจของลูกคา
5)  เพื่อสรางผลงานที่ดีน ําไปสูผลก ําไรมากขึ้น
6)  เพื่อสามารถเก็บขอมูล ลดชองวาง ความเหลื่อมลํ้ า และปรับเปลี่ยนกลยุทธ
7)  เพื่อประยุกตสินคาและบรกิาร กระบวนการปรับปรุง และพัฒนาอยางตอเน่ือง

2.  แนวคิดเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการใชจายในการอุปโภค

เมื่อบุคคลมีรายไดยอมตองมีรายจายสวนหนึ่งของรายได เพ่ือชํ าระคาภาษ ีและคา
ประกันสังคมใหแกรัฐบาล สวนที่เหลือ เปนรายไดสุทธิ ซึ่งสามารถนํ าไปใชจายในการซื้อสินคา
และบริการ เพือ่การบริโภค และอาจมีบางสวนท่ีเหลือเก็บไวเปนเงินออม การที่บุคคลจะใชจายใน
การอุปโภคบริโภคมากนอยเทาใดนั้น ยอมขึ้นอยูกับปจจัยตางๆกัน เชน ระดับรายได ทรัพยสินที่มี
อยู ระดับราคาสินคา

ปจจัยตางๆที่มีอิทธิพลตอการใชจายในการบริโภค แบงออกเปน 2 ประเภท คือ ปจจัย
ทางดานจิตใจ และปจจัยทางดานวัตถุ

2.1 ปจจัยทางดานจิตใจ (Subjective factors) โดยที่ เคนส    (Keynes ,1936) เขียนไว
ในหนังสือ  The General Theory of Employment , Interest and Money) กลาวถึงปจจัยทางดาน
จิตใจ ไวดังน้ี

2.1.1  อุปนิสัยบุคคล    เปนการค ํานึงถึงความตองการท่ีเปนอิสระ และความ
ตองการเพิม่รายไดในอนาคต กลาวคือ บุคคลใดถามีอุปนิสัยเปนคนมัธยัสถ รูจักเก็บออม รายจาย
เพื่อการบริโภคยอมนอยกวาบุคคลที่มีอุปนิสัยใชจายสุรุยสุราย ทั้งที่ระดับรายไดเทากัน บุคคลบาง
ประเภทอาจค ํานึงถึงอนาคต ท ําใหพยายามประหยัดรายจายในปจจุบัน เพื่อส ํารองไวใชจายใน
อนาคต เมื่อเกิดกรณีที่คาดไมถึง เชน เกิดการวางงาน เจ็บปวย อุบัติเหตุ หรือไวใชจายในยามชรา
เปนตน
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2.1.2  ความกดดันทางสังคม  เปนปจจัยที่มีแนวโนมในการกระตุนการใชจาย
กลาวคือ บุคคลอาจจัดสรรรายไดสวนใหญ เพือ่การบริโภค เน่ืองจากความตองการและความจํ าเปน
เพื่อรักษาระดับความตองการในสังคมและความเปนอยูของตน ใหใกลเคียงกับเพื่อนบาน แมวาราย
ไดจะแตกตางกัน ความรูสึกนึกคิดของบุคคลในสังคมมีความคิดวาการออมหรือการประหยัด เปน
สิ่งที่ไมควรกระทํ าหรือตองการวัดฐานะของบุคคลจากสินคาท่ีบริโภค เชน รถยนตคันใหญๆ  เส้ือผา
ที่มีราคาแพง เปนสิ่งกระตุนในการใชจาย เพือ่การบริโภคมากข้ึน

2.1.3  การคาดคะเนเหตุการณในอนาคต  เปนการคาดคะเนรายไดในอนาคต จะ
พยายามลดการบริโภคในปจจุบัน เพื่อเก็บไวใชในอนาคต ในทางตรงขามถาหากคาดคะเนวารายได
จะสูงขึ้นในอนาคต ก็จะเกิดแรงกระตุนในการบริโภคในปจจุบันสูงข้ึน เชนเดียวกับการคาดคะเน
เร่ืองราคา  

2.2 ปจจัยทางดานวัตถุ  ( Objective factors) ปจจัยทางดานวัตถุที่มีอิทธิพลตอการใช
จายในการบริโภคของบุคคล ไดแก

2.2.1   การกระจายรายไดของสังคม  บุคคลใดหรือครอบครัวใดที่มีรายไดสุทธิ
คอนขางสูง สามารถเก็บออมไวคิดเปนเปอรเซนตของรายไดท่ีสูงกวาบุคคลหรือครอบครัวท่ีมีราย
ไดสุทธิต่ํ ากวา หรือ คนยากจนมักใชจายเปนเปอรเซนตของรายไดสูงกวาคนรวย ดังน้ันจึงสรุปได
วา ระบบเศรษฐกิจ ถามีการกระจายรายไดเปนไปอยางไมยุติธรรม มีการเลื่อมลํ้ ากันมาก รายไดสุทธิ
ของประเทศมักตกอยูกับชนกลุมนอยของประเทศ ปริมาณเงินออมของประเทศจะอยูระดับสูง ใน
กรณีท่ีการกระจายรายไดของประเทศเปนไปอยางคอนขางยุติธรรม

2.2.2  ขนาดของสินทรัพยที่มีสภาพคลอง  เปนทรัพยสินที่ถือวาเปนเงินสด ไดแก
ธนบัตร เหรียญ เงินฝาก และสินทรัพยอื่นๆ ท่ีสามารถเปล่ียนเปนเงินไดรวดเร็ว และเสียคาใชจาย
ไมมากนัก เชน หุน พันธบัตร เงินฝากประจํ า บุคคลที่มีหลักทรัพยเหลานี ้มักจะมีการใชจายในการ
บริโภคท่ีสูง เพราะ ไมจํ าเปนตองสะสมทรัพยสิน จึงหันไปบริโภคมากข้ึน

2.2.3  การใหสินเชือ่ในการบริโภค   การผอนช ําระสินคาเปนการกระตุนในการใช
จายบริโภคมากขึ้น เพราะบุคคลจะยังไมมีรายไดหรือมีอยูในระดับตํ่ า เมื่อมีการใหสินเชื่อในการ
บริโภค ทํ าใหสามารถซื้อสินคาและน ําไปใชกอน แตชํ าระคาสินคาในภายหลัง เทากับเปนการใช
จายรายไดในอนาคต ดังน้ันหากระบบเศรษฐกิจมีการใหสินเช่ือเพ่ือการบริโภคมาก จะท ําใหมีการ
ใชจายเพือ่การบริโภคมากกวาระบบเศรษฐกิจท่ีไมมีการใหสินเช่ือเพือ่การบริโภค และการให
สินเชื่อเพื่อการบริโภคจะรวมดอกเบี้ยเขาไปในราคาสินคาดวย ท ําใหมูลคาการบริโภคเพิ่มสูงขึ้น

2.2.4   ขนาดของสินทรัพยอุปโภคบริโภคถาวรท่ีมีอยู  ไดแก สินทรัพยที่มีอายุการ
ใชงานคอนขางนาน เชน ตูเย็น โทรทัศน วิทย ุรถยนต เปนตน สินทรัพยถาวรนี้จะมีอิทธิพลตอการ
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บริโภค 2 ดาน คือ อาจจะท ําใหการบริโภคของบุคคลมากขึน้ เพราะมีสินทรัพยถาวรอยูมาก เพราะ
บุคคลไมจํ าเปนตองแสวงหาสินทรัพย จึงมีเงินเหลือส ําหรับใชจายในการบริโภคมากข้ึน หรือเม่ือ
สินทรัพยช ํารุด เสียหาย จะตองทํ าการซอมแซมบ ํารุงรักษา จึงตองใชจายเพิ่มขึ้น แตในทางตรงขาม
หากบุคคลมีสินทรัพยถาวรอยูมาก อาจทํ าใหการใชจายเพือ่การบริโภคลดลง เชน เมื่อบุคคลมี
รถยนตยอมตองประหยัดคาใชจายในการนั่งรถรับยจางหรือรถประจ ําทาง

2.2.5  ระดับราคาสินคา    เมื่อระดับราคาสินคาสูงขึ้น ท ําใหการใชจายในการ
บริโภคสูงขึ้นตามไปดวย ในทางตรงขาม ถาระดับราคาสินคาตํ ่าลง การใชจายในการบริโภคกจ็ะต่ํ า
ไปดวย แมวาจะมีการบริโภคสนิคาปริมาณเทาเดิม

2.2.6  การกระจายอายุของประชากร    โดยทั้วไปบุคคลที่มีการออมทรัพยมักเปน
บุคคลที่อยูในวัยกลางคน คือ อายุเลย 30 ปขึ้นไป การออมเพ่ือไวใชจายในยามชรา ดังน้ัน หาก
ระบบเศรษฐกิจ มีบุคคลที่มีอายุในวัยนี้มาก การบริโภคกจ็ะลดลง และมีการออมมากขึ้น

3. กลยทุธการตลาดดานสวนประสมการตลาด

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix)  เปนเครื่องมือทางการตลาด ซึ่งองคกรใชเพื่อ
ใหบรรลุวัตถุประสงคในตลาดเปาหมายที่ก ําหนดไว ในการท ําตลาดของสินคาและบริการทุก
ประเภท  ปจจัยสํ าคัญที่ตองวิเคราะหและก ําหนดใหชัดเจน  มี 4P ที่เปนองคประกอบส ําคัญ จะมีผล
ตอความส ําเร็จทางการตลาด  คือ

3.1  ผลิตภัณฑ (Product)    มีผลกระทบตอพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภค การขาย
สินคาและบริการ จะตองพยายามแสวงหาความตองการท่ีแทจริงของผูบริโภค กลุมที่เปนเปาหมาย
(Target Customer/Target Market)   คุณภาพ  หีบหอ ปายฉลาก จึงท ําการพัฒนาผลิตภัณฑและ
บริการใหสอดคลองกับความตองการ  เปรียบเทียบผลิตภัณฑกับคูแขง (Benchmarking)  พรอมกับ
ทํ าการสํ ารวจความตองการและระดับความพอใจของผูบริโภค เพ่ือนํ าไปสูการปรับปรุงและพัฒนา
อยางตอเน่ือง

3.2 ราคา (Pricing)   มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค การก ําหนดราคาท่ี
เหมาะสมกับคุณสมบัต ิและคุณประโยชนของสินคา จึงเปนกลยุทธที่สํ าคัญ ที่จะตองพิจารณาถึง
ตํ าแหนงของผลิตภัณฑ ความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายและตนทุน สภาวะการแขงขัน และ
การสง

3.3 ชองทางการจัดจ ําหนาย (Place) เปนชองทางการไหลของสินคา จากผูผลิตไปสูผู
บริโภค ตองมีการพิจารณาดานภูมิศาสตรใหเหมาะสมกับกลุมผูบริโภคและกลุมเปาหมาย เพ่ือให
สินคาถูกกระจายไปยังพื้นที่การขายในอัตราที่เหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค ดังน้ัน การ
กระจายสินคาในตลาดยุคใหม จะใชวิธีการบริหาร Logistic/Distribution Management
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3.4  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  มีอิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกข้ันตอนของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ  เพื่อจูงใจและกระตุนการตัดสินใจของลูกคา ในรูปแบบของการโฆษณา
การประชาสัมพันธ  เพ่ือใหผูบริโภคเกิดการรับรู (Awareness) และเกิดความประทับใจ
(Perception/Impression) เกี่ยวกับภาพลักษณที่ดีๆในตัวสินคา  การขายแบบตรง  การมีกิจกรรมสง
เสริมการขาย เชน การลดราคา การแลกซื้อสินคา การแจกตัวอยางสินคา  การแถมสินคา และการให
บริการเสริมหลังการขาย เปนการสรางสัมพันธภาพ (Relationship) ที่ดีกับลูกคา

                 

ตลาดเปาหมาย
Target  Market

สวนประสมการตลาด
Marketing  Mix

- กํ าหนดราคา
- สวนลด
- สวนยอมให
- ระยะเวลาชํ าระเงิน
- การใหเครดิต

- สงเสริมการขาย
- โฆษณา
- การใชพนักงานขาย
- การประชาสัมพันธ
- การตลาดตรง

- ชองทาง
- ครอบคลุมตลาด
- ทํ าเลที่ตั้ง
- สินคาคงคลัง
- การขนสง

ฑ

ร า ก

และ า
              - ความหลากหลายของสินคา
- คุณภาพ
- การออกแบบ
- ลักษณะ
- ตรายี่หอ
- การบรรจุภัณฑ
- ขนาด
- การบริการ
- การรับประกัน
- การรับคืน
ที่ม

4.

กร
ออ
ตัว
             
ผลิตภัณ
ภาพท
า: เพลินทิพย โกเมศโสภา  (

หนา 160  นนทบุรี  

 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ
อัจฉรา เกรียงไกรส

ุงเทพมหานครท่ีมีตอบัตรเคร
กเปน  4  กลุม  คือ  ขาราชก
อยาง ในเขตกรุงเทพมหานค
าค
ี ่ 2.5 องคประกอบของสวน
2524) การวิเคราะห วางแผ
โรงพิมพมหาวิทยาลัยสุโขท

กุล (2529)  ไดท ําการศึกษ
ดิต  โดยออกแบบสอบถาม
ร  รัฐวิสาหกิจ  สถาบันการเ
ร  โดยไมสนใจวาผูบริโภค
ารสงเสริมการตลาด
ประสมการตลาด
นและควบคุมทางการตลาด
ัยธรรมาธิราช  

าความคิดเห็นของผูบริโภค
จํ านวน 240 ตัวอยาง  แบง
งิน  และองคกรธุรกิจเอกช
กลุมตางๆ เหลาน้ันจะเปนผ
การจัดจ ําหนาย
การกระจายสินค
   หนวยที ่2

ในเขต
กลุมตัวอยาง
น  กลุมละ  60
ูถือครอง
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บัตรเครดิตอยูแลวหรือไม  พบวา  จากกลุมตัวอยาง  240  ตัวอยาง  จะมีรายไดอยูในชวง 15,001 –
20,000 บาท มากที่สุด  คือคิดเปนรอยละ 32.5 โดยในกลุมดังกลาว พบวาเปนลูกคาบัตรเครดิตอยู
แลวจํ านวน 107  คน  คิดเปนรอยละ 44.6  แสดงไดวากลุมลูกคาบัตรเครดิตจะเปนกลุมลูกคาที่มี
รายไดระดับปานกลางข้ึนไป  รองลงมาก็คือกลุมผูมีรายไดสูงกวา 20,000 บาท ขึ้นไป  การใชจาย
ผานบัตรเครดิตสวนมากจะใชในดานการเล้ียงรับรอง  และการเดินทางไปตางประเทศ  คิดเปน
รอยละ34.6 และ 23.4 ตามล ําดับ  และการมีบัตรเครดิตมีความสัมพันธกับรายไดตอเดือน กลาวคือ
รายไดสูงขึ้นจะมีการถือบัตรเครดิตมากขึ้น

อินทิรา บุญพิค ํา (2530) ศึกษาถึงพฤติกรรมของผูใชบัตรเครดิตและรานคาผูรับ
บัตรเครดิต  โดยสุมตัวอยางขนาดเล็กจากการออกแบบสอบถามเพียง 95  ตัวอยาง ในเขต
กรุงเทพมหานครและจังหวัดขอนแกน และจากจํ านวน 95 ตัวอยางดังกลาวแบงเปนกลุมผูบริโภค
จํ านวน 58 ตัวอยาง และรานคาจํ านวน 37 ตัวอยาง  พอสรุปไดวา พฤติกรรมของผูบริโภคสวนมาก
จะซื้อสินคาโดยมีการางแผนลวงหนามากกวาการซื้อแบบไมมีการวางแผน หรือคิดเปนรอยละ
59.0 และ 41.0 ตามล ําดับ  รูปแบบการช ําระเงินยังคงเปนเงินสดที่มีสัดสวนมากที่สุด  รองลงมาเปน
การชํ าระเงินผานบัตรเครดิต ในอัตรารอยละ 52.1 และ 27.0 ตามล ําดับ และยังพบวารอยละ  55.2
ของผูบริโภคที่ถือครองบัตรเครดิตอยูแลวมีการใชจายที่ไมเปลี่ยนแปลงแตอยางใด  โดยในดานการ
ใชจายผานบัตรเครดิตแทนเงินสดท่ีมีมากข้ึนน้ันยังคงถือวาบัตรเครดิตมีผลอยางมากในแงของความ
สะดวกสบายมากกวาเงินสดเทานั้น  ยังคงไมมีการพิจารณาองคประกอบดานอื่นมากนัก  ส ําหรับ
รานคา รอยละ 67.0 เห็นวาเม่ือรับบัตรเครดิตแลวจะทํ าใหยอดขายเพิ่มมากขึ้นและมีการยอมรับ
บัตรเครดิตกันมากข้ึน

ฐิติพงษ  เนตรรุงวัฒนา (2534) ศึกษาผลกระทบของการมีบัตรเครดิตตอพฤติกรรมการ
บริโภค  โดยสุมตัวอยางขนาดเล็กเพียง 30 ตัวอยาง  เปนการออกไปสัมภาษณโดยไมมีแบบสอบ
ถามอยางเปนทางการแตอยางใด  แบงเปนบรรดาผูประกอบอาชีพตางๆ ท่ีมีบัตรเครดิตอยูแลว
จํ านวน  10  ตัวอยาง  จากพนักงานธนาคารฝายบัตรเครดิตจํ านวน  10  ตัวอยาง และรานคาที่รับ
บัตรเครดิตจํ านวน  10  ตัวอยาง  เพ่ือนํ าขอมูลเหลานั้นมาพิจารณาประกอบและสนับสนุนผลการ
ศึกษาของอัจฉรา  เกรียงไกรสกุล  ซึ่งไดศึกษาเรื่องความคิดเห็นของผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายที่
มีตอบัตรเครดิตท่ีออกโดยสถาบันการเงิน  ในป 2529  พบวา เมื่อมีบัตรเครดิตแลวท ําใหมี
พฤติกรรมการบริโภคเพิม่ข้ึน  รานคาหรือสถานบริการหันมาใหความสนใจในการรับชํ าระคา
สินคาผานบัตรเครดิตมากข้ึน  เพื่อเพิ่มยอดขายของสินคา และสถาบันการเงินก็หันมาใหความสนใจ
ในธุรกรรมบัตรเครดิตมากขึ้น  ซึ่งตางฝายก็ไดรับผลประโยชนจากบัตรเครดิตกันมากขึ้นจึงมีผล
กระทบตอภาวะเศรษฐกิจทั้งทางดานบวกคือ เพิ่มการลงทุนและผลดานลบคือกอใหเกิดภาวะเงิน
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เฟอ  เปนตน  แตที่ผานมาทางสถาบันการเงินและหนวยงานที่รับผิดชอบโดยตรงยังไมมีมาตรการ
ใดๆ มารองรับปญหาเหลาน้ัน

ไพศาล เต๋ียวงษสุวรรณ (2537)  ไดศึกษาการวิเคราะหอุปสงคบัตรเครดิตภายใน
ประเทศท่ีออกโดยธนาคารพาณิชยไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เปนการศึกษาถึง
พฤติกรรมการบริโภคผานบัตรเครดิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยการอออกแบบ
สอบถามจํ านวน  240  ตัวอยาง  แบงกลุมผูบริโภคออกเปน  4  กลุม  คือ  เจาของกิจการ  ขาราชการ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ  และเอกชน  พบวา  ผูบริโภคจะมีเงินไดเฉล่ียตอเดือนข้ันต่ํ า 18,787.0 บาท
และสูงสุด 119,350.0 บาท ซึ่งแสดงวาเปนผูบริโภคที่มีรายไดระดับปานกลางถึงระดับสูงขึ้นไปจึง
จะเปนลูกคาบัตรเครดิต  เมื่อรายไดและรายจายของผูบริโภคสูงขึ้นจะมีผลทํ าใหมีการใชจายฝาย
บัตรเครดิตลดลง  ในขณะท่ีราคาคาธรรมเนียมของบัตรเครดิตเดิมท่ีถืออยู และราคาคาธรรมเนียม
ของบัตรเครดิตอ่ืนๆ เพิ่มสูงขึ้นจะมีผลท ําใหมีการใชจายฝายบัตรเครดิตเดิมเพ่ิมข้ึน  และบัตรเครดิต
ยังคงเปนสิ่งจํ าเปนตอผูบริโภคในดานตางๆ  เชน การซื้อสินคาและบริการ  เปนตน

สุมนา วุฒิพงษรักษา (2537)  ไดศึกษาเหตุผลของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับ
การใชบัตรเครดิตโดยการออกแบบสอบถามผูใชบัตรเครดิตในกรุงเทพมหานครจํ านวน  380         
ตัวอยาง  ดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental sampling) เพื่อนํ ามาวิเคราะหขอมูลโดยวิธี
การแจกแจงเปนคารอยละ  หาคาเฉลี่ย  และคาไคสแควร  ผลการศึกษาพบวารอยละ 55.0 เปนเพศ
หญิง รอยละ 36.7 มีอายุอยูระหวาง 35 – 44 ป รอยละ 18.1 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี และ
รอยละ 26.6 มีรายไดอยูระหวาง 5,001 – 10,000 บาท และส ําหรับเหตุผลตอการตัดสินใจใชบัตร
เครดิตของผูบริโภค โดยแบงความเขมของเหตุผลออกเปนคะแนน  พบวา  เพราะมีรานคารับบริการ
บัตรเครดิตมากขึ้น และใชแทนเงินสดหรือเบิกเงินสดได

กิตติพันธ  เตชะภาสรนันทน (2538) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลในการถือครองและการใช
จายผานบัตรเครดิต  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาองคประกอบของปจจัยพื้นฐานที่จะมีผลตอการ
ตัดสินใจถือครองบัตรเครดิตและการใชจายผานบัตรเครดิต  ซึ่งก ําหนดเปนปจจัยพ้ืนฐาน  6  ชนิด
คือ  เพศ  อาชีพ อายุ  สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา  ระดับรายได และจ ํานวนบัตรเครดิต  และ
ศึกษาความสัมพันธของปจจัยพื้นฐานตางๆ  เหลาน้ัน  โดยการออกแบบสอบถามผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  จํ านวน  200  ตัวอยาง  และน ําขอมูลที่ไดมาแจกแจงความถี่เปนรอยละ ทดสอบ
คาสถิติ T- test ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 % ดวยคา chi-square test  สรุปไดวา  ผูบริโภคชายและ
หญิงไมมีความแตกตางกันในการถือครองบัตรเครดิต  แตผูชายจะค ํานึงถึงความปลอดภัยและความ
สะดวกสบายมากกวา  ระดับการศึกษาไมมีผลตอการถือครองบัตรเครดิต  กลุมผูบริโภคจะเปนกลุม
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ผูมีรายไดคอนขางสูงขึ้นไป  และจะค ํานึงถึงความสะดวกในการใชจาย  โดยมีรานคารับบัตรเครดิต
จํ านวนมาก และสามารถใชจายไดครั้งละมากๆ  เปนตน

ภาณุรัตน  รัตนวราหะ (2540) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของผูถอืบัตรเครดิต :  กรณี
ศึกษาพนักงานบริษัทเอกชนและขาราชการ  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบวา  ผูบริโภค
ท้ังสองกลุมอาชีพมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีเพ่ิมข้ึนเม่ือมีบัตรเครดิต  และในการบริโภคที่เพิ่มขึ้น
นั้นเปนการใชจายในหมวดสินคาเครื่องนุงหมและการแตงกายเปนสวนมาก  นอกจากนี้ยังพบวา
กลุมผูถือบัตรเครดิตซึ่งเปนพนักงานบริษัทเอกชนมีพฤติกรรมการบริโภคที่เพิ่มขึ้นมากกวากลุมขา
ราชการ  โดยรายไดถือเปนปจจัยหลักที่เปนตัวก ําหนดพฤติกรรมการบริโภคของผูถอืบัตรเครดิตท้ัง
สองกลุมอาชีพ

อภิชาต  วรพัฒน  (2540)  ศึกษาเรื่องปญหาการใชสินเชื่อบุคคลของขาราชการ
มหาวิทยาลัยเชียงใหม  :  กรณีศึกษาคณะแพทยศาสตร พบวา ปจจัยในการเลือกใชสินเชื่อบุคคล
สวนใหญมีการศึกษาเงื่อนไขของแหลงเงินทุนตั้งแต  2  แหงขึ้นไป  โดยใชขอมูลจากแหลงเงินทุน
โดยตรง  และจากคนใกลชิด  แตกลุมที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกแหลงเงินทุน  คือ  สมาชิกใน
ครอบครัว  และพนักงานของแหลงเงินทุน  ปจจัยที่ใชในการเลือกแหลงเงินทุน  คือ  อัตราดอกเบ้ีย
ต่ํ า  เงื่อนไขไมซับซอน  และวงเงินกูอนุมัติใหสูงกวาที่อื่น

การใชสินเชื่อสวนใหญใชในวงเงินไมเกิน 800,000 บาท ยกเวนขาราชการสาย ก ใช
วงเงินมากกวา 1.5 ลานบาท  การรับภาระชํ าระหน้ี  สมาชิกในครอบครัวชวยรับภาระมีถึงรอยละ 50
การจัดสรรรายไดมาชํ าระหนี้สวนใหญอยูในชวงรอยละ 20 -40 ของรายไดเฉล่ียตอเดือน  สินเช่ือท่ี
นิยมใชมากคือ  สินเช่ือเพ่ือการเคหะ  รองลงมาเปนสินเชื่ออเนกประสงค  และสินเช่ือเพ่ืออุปโภค
โดยสินเชื่อเคหะใชแหลงเงินทุนจากธนาคารพาณิชยและธนาคารอาคารสงเคราะห  สวนสินเชื่อ
อเนกประสงค  สินเช่ือเพ่ืออุปโภค  และสินเชื่อเพื่อการศึกษาใหแหลงเงินทุนจากสหกรณออก
ทรัพย  เปนหลัก

ปญหาการใชสินเชื่อบุคคล คือ ปญหาท่ีเกิดข้ึนระหวางการติดตอกับแหลงเงินทุน  พบ
วา  ปญหาที่ผูกูเปนกังวลกอนติดตอกับแหลงเงินทุน  คือ อัตราผอนชํ าระตอรายได  หลักประกันที่
ตองใชในการติดตอกับแหลงเงินทุนครั้งแรกถูกปฏิเสธมีจ ํานวนรอยละ  27.5  ซึ่งมีสาเหตุสวนใหญ
เปนปญหาในเรื่องคุณสมบัติของผูกู  ไดแก  อายุมาก  เปนลูกคาใหม  และรายไดตํ ่า

วิรุฬ  คุณสมบัติ  (2542)  ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชจายของผูถือบัตรเครดิตของ
พนักงานธนาคารกสิกรไทย จํ ากัด (มหาชน)  พบวา  พนักงานธนาคารกสิกรไทย  จํ ากัด  (มหาชน)
มีพฤติกรรมการใชบัตรเพ่ือดานจิตใจ  และดานรางกายอยูในระดับปานกลาง  สวนพฤติกรรมการ
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ใชบัตรเพื่อดานสังคมอยูในระดับต่ํ าสวนใหญใชบัตรเครดิตเพ่ือการซ้ือเคร่ืองนุงหม เสื้อผาในชีวิต
ประจํ าวัน  รองลงมาจะเปนการใชบัตรเครดิตเพ่ือในกรณีฉุกเฉิน  สวนการใชบัตรเครดิตดานสังคม
มีการใชในระดับตํ ่า  โดยเฉพาะการใชบัตรเครดิตเพ่ือการซ้ือของบริจาคเพ่ือการกุศลใหกับองคกร
และการใชบัตรเครดิตในการติดตอประสานงานในการทํ าธุรกิจในการลงทุน

วาที่ร.ต. ชัชนันท  อดุลนิรัตน  (2544)  ศึกษาเร่ืองการวิเคราะหอุปสงคของบัตรเดบิต
วีซาอิเล็กตรอนในกรุงเทพมหานคร  พบวา จากกลุมตัวอยางจํ านวน  170  ตัวอยาง  มีผูที่เปน
สมาชิกบัตรเดบิตวีซาอิเล็กตรอน  ทั้งชายและหญิงในสัดสวนที่ใกลเคียงกัน คือ 13  :  12  สมาชิก
สวนใหญมีอายุระหวาง 21 -30 ป  คิดเปนรอยละ  61.8  รองลงมามีอายุตํ่ ากวา  21  ป  คิดเปนรอยละ
20 และอาย ุ31- 40 ป คิดเปนรอยละ 15.9 โดยระดับการศึกษาของผูท่ีใชบัตรเดบิตวีซาอิเล็กตรอน
สวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประมาณรอยละ 72



บทที ่3
วิธีดํ าเนินการวิจัย

การวิจัยศึกษาเรื่องพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงพรรณนา   โดยมีรายละเอียดของวิธีการด ําเนินการวิจัยดังตอไปน้ี

1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง

1.1  ประชากร  ในการศึกษาครั้งนี้ก ําหนดใหประชากร หมายถึง ผูใชบริการสินเชื่อ
เพ่ือผูบริโภคท่ีเปนประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีจํ านวนประชากรทั้งสิ้น 5,782,159 คน
จํ านวน  50 สํ านักงานเขต (สํ านักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย , 2545)

ตารางท่ี 3.1  ขอมูลจํ านวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2545
แหลงขอมลู ส ํานักบริหารการทะเบยีน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย

ลํ าดับ เขต จํ านวน
1 เขตพระนคร 78,351
2 เขตดุสิต 151,511
3 เขตหนองจอก 102,564
4 เขตบางรัก 607,775
5 เขตบางเขน 175,190
6 เขตบางกะป 147,434
7 เขตปทุมวัน 98,532
8 เขตปอมปราบศัตรูพาย 73,240
9 เขตพระโขนง 100,878
10 เขตมีนบุรี 109,241
11 เขตลาดกระบัง 126,792
12 เขตยานนาวา 92,649
13 เขตสัมพันธวงค 36,127
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ตารางท่ี 3.1  (ตอ)

ลํ าดับ เขต จํ านวน
14 เขตพญาไท 90,492
15 เขตธนบุรี 177,938
16 เขตบางกอกใหญ 86,134
17 เขตหวยขวาง 79,871
18 เขตคลองสาน 108,426
19 เขตตลิ่งชัน 103,020
20 เขตบางกอกนอย 155,215
21 เขตบางขุนเทียน 118,611
22 เขตภาษีเจริญ 140,254
23 เขตหนองแขม 119,380
24 เขตราษฎรบูรณะ 97,690
25 เขตบางพลัด 117,561
26 เขตดินแดง 157,896
27 เขตบึงกุม 141,017
28 เขตสาทร 107,136
29 เขตบางซ่ือ 159,217
30 เขตจตุจักร 171,868
31 เขตบางคอแหลม 114,638
32 เขตประเวศ 130,383
33 เขตคลองเตย 134,802
34 เขตสวนหลวง 134,086
35 เขตจอมทอง 172,815
36 เขตดอนเมือง 154,832
37 เขตราชเทวี 102,663
38 เขตลาดพราว 114,067
39 เขตวัฒนา 82,098
40 เขตบางแค 180,136
41 เขตหลักส่ี 120,760
42 เขตสายไหม 155,252
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ตารางท่ี 3.1  (ตอ)

ลํ าดับ เขต จํ านวน
43 เขตคันนายาว 81,048
44 เขตสะพานสูง 77,482
45 เขตวังทองหลาง 109,942
46 เขตคลองสามวา 109,156
47 เขตบางนา 102,125
48 เขตทวีวัฒนา 58,004
49 เขตทุงครุ 97,164
50 เขตบางบอน 84,660

  ที่มา: ขอมูลจํ านวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2545  ส ํานักบริหารการ
ทะเบยีน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย  คนคนืวันที ่ 30  ธนัวาคม  2546
http://www.dopa.go.th/stat/y_stat45.htm    

1.2  กลุมตัวอยาง  ในการศึกษาครั้งนี ้ กํ าหนดจํ านวนกลุมตัวอยางทั้งสิ้น  400  คน ซึ่ง
คํ านวณจากสูตรของ William G.Cochran Z (1977:75 ) ดังน้ี
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เม่ือ n = ขนาดกลุมตัวอยาง
       N = จํ านวนสมาชิกประชากร
       t = กํ าหนดใหมีคาคงที ่เทากับ 2.0
       p = โอกาสที่จะเกิดความแปรปรวนสูงสุด มีคาเทากับ 0.5
       q = โอกาสที่จะไมเกิดความแปรปรวนสูงสุด หรือเทากับ 1-p
       d = ความคาดเคล่ือนจากคาพารามิเตอรท่ียอมรับได เทากับ 5%
และ Taro Yamane (1973 :725 ) ดังน้ี
n    =           N         .
1 + N (e2)
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เม่ือ  n  = ขนาดกลุมตัวอยาง
        N = จํ านวนสมาชิกประชากร

               e =  ความคลาดเคล่ือนจากความเปนจริงหรือคาพารามิเตอร
จากสตูรของ Cochran และ Yamane เมื่อนํ ามาปรับใหมดวยการก ําหนดให t=2.0 p และ q

มีคาสูงสุดคือ 0.5  และe หรือ d  มีความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 จะไดสูตรการคํ านวณใหมคือ
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จํ านวนกลุมตัวอยางของประชากรที่ใชในการศึกษา  400  คน ไดมาจากการใชตาราง
ขอมูลจํ านวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  ณ. เดือน ธันวาคม 2545 จํ านวน 5,782,159 คน
แหลงขอมูลจาก ส ํานักงานบริหารการทะเบียน กรมการปกครองกระทรวงมหาดไทย

ตารางท่ี 3.2  ขอมูลจํ านวนประชากรกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร ณ วันท่ี 31 ธันวาคม
2545 แหลงขอมลู ส ํานักบริหารการทะเบยีน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย

ลํ าดับ เขต จํ านวน เปอรเซ็นต กลุมตัวอยาง
( จํ านวนเปอรเซนต)

กลุมตัวอยาง
( จํ านวนคน )

1. เขตพระนคร 78,351 1.36% 5.42 5
2. เขตดุสิต 151,511 2.62% 10.48 10
3. เขตหนองจอก 102,564 1.77% 7.10 7
4. เขตบางรัก 607,775 1.05% 4.20 4
5. เขตบางเขน 175,190 3.03% 12.12 12
6. เขตบางกะป 147,434 2.55% 10.20 10
7. เขตปทุมวัน 98,532 1.70% 6.82 7
8. เขตปอมปราบศัตรูพาย 73,240 1.27% 5.07 5
9. เขตพระโขนง 100,878 1.74% 6.98 7
10. เขตมีนบุรี 109,241 1.89% 7.56 8
11. เขตลาดกระบัง 126,792 2.19% 8.77 9
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ตารางท่ี 3.2  (ตอ)

ลํ าดับ เขต จํ านวน เปอรเซ็นต กลุมตัวอยาง
( จํ านวนเปอรเซนต)

กลุมตัวอยาง
( จํ านวนคน )

12. เขตยานนาวา 92,649 1.60% 6.41 6
13. เขตสัมพันธวงค 36,127 0.62% 2.50 2
14. เขตพญาไท 90,492 1.57% 6.26 6
15. เขตธนบุรี 177,938 3.08% 12.31 12
16. เขตบางกอกใหญ 86,134 1.49% 5.96 6
17. เขตหวยขวาง 79,871 1.38% 5.53 6
18. เขตคลองสาน 108,426 1.88% 7.5 8
19. เขตตลิ่งชัน 103,020 1.78% 7.13 7
20. เขตบางกอกนอย 155,215 2.69% 10.74 11
21. เขตบางขุนเทียน 118,611 2.05% 8.21 8
22. เขตภาษีเจริญ 140,254 2.43% 9.70 10
23. เขตหนองแขม 119,380 2.06% 8.26 8
24. เขตราษฎรบูรณะ 97,690 1.69% 6.76 7
25. เขตบางพลัด 117,561 2.03% 8.13 8
26. เขตดินแดง 157,896 2.73% 10.92 11
27. เขตบึงกุม 141,017 2.44% 9.76 10
28. เขตสาทร 107,136 1.85% 7.41 7
29. เขตบางซ่ือ 159,217 2.75% 11.01 11
30. เขตจตุจักร 171,868 2.97% 11.89 12
31. เขตบางคอแหลม 114,638 1.98% 1.79 8
32. เขตประเวศ 130,383 2.25% 9.02 9
33. เขตคลองเตย 134,802 2.33% 9.33 9
34. เขตสวนหลวง 134,086 1.99% 7.96 8
35. เขตจอมทอง 172,815 2.99% 11.96 12
36. เขตดอนเมือง 154,832 2.68% 10. 71 11
37. เขตราชเทวี 102,663 1.78% 7.10 7
38. เขตลาดพราว 114,067 1.97% 7.89 8
39. เขตวัฒนา 82,098 1.42% 5.68 6
40. เขตบางแค 180,136 3.12% 12.46 12



46

ตารางท่ี 3.2  (ตอ)

ลํ าดับ เขต จํ านวน เปอรเซ็นต กลุมตัวอยาง
( จํ านวนเปอรเซนต)

กลุมตัวอยาง
( จํ านวนคน )

41. เขตหลักส่ี 120,760 2.09% 8.35 8
42. เขตสายไหม 155,252 2.79% 10.74 11
43. เขตคันนายาว 81,048 1.40% 5.61 6
44. เขตสะพานสูง 77,482 1.34% 5.38 5
45. เขตวังทองหลาง 109,942 1.90% 7.61 8
46. เขตคลองสามวา 109,156 1.89% 7.55 8
47. เขตบางนา 102,125 1.77% 7.06 7
48. เขตทวีวัฒนา 58,004 1% 4.01 4
49. เขตทุงครุ 97,164 1.68% 6.72 7
50. เขตบางบอน 84,660 1.46% 5.86 6

ที่มา: ขอมูลจํ านวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2545  ส ํานักบริหารการ
ทะเบยีน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย  คนคนืวันที ่ 30  ธนัวาคม  2546
http://www.dopa.go.th/stat/y_stat45.htm

ดังน้ันจํ านวนกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 400 คนไดมาจากวิธีการสุมตัวอยางอยางเปนสัดสวน
(Proportional- Stratified Random Sampling) จากบริษัทท่ีประกอบธุรกิจใหบริการดานสินเช่ือเพ่ือผู
บริโภค ซึ่งประกอบดวย

1.  บริษทั อิออน ธนสนิทรัพย จํ ากดั (มหาชน)  เจาของบตัรสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค  AEON    
2.  บริษัท สยาม เอ แอนด ซ ีจํ ากัด   เจาของบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  Easy Buy
3.  บริษทั จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากดั เจาของบตัรสนิเชือ่เผูบริโภค  Quick Cash
4.  บริษทั จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากดั เจาของบตัรสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค First Choice
5.  บริษัท เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด เจาของบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค Cetelem
จากนั้นจึงใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมตั้งใจ (Accidental Random sampling)  เพ่ือทํ า

ใหตัวอยางทุกหนวยของประชากรมีโอกาสไดรับการเลือกเทาๆ กัน
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2. เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาวิจัย

ในการศึกษาวิจัยกํ าหนดใหเคร่ืองมือท่ีใช ในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม
โดยแบบสอบถามแบงออกเปน    3  สวน  คือ

สวนท่ี 1  ขอมูลลักษณะทั่วไปของประชากรกลุมตัวอยาง ประกอบดวย ขอมูล  เพศ
อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ  รายได และสถานภาพ

สวนท่ี 2  ขอมูลพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  ประกอบดวย ขอมูล
ความรูความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  การรับรูขาวสารการใหบริการ    ความสนใจในการ
ใชบริการ    ความถี่ในการใชบริการ  ระยะเวลาในการใชบริการ สถานที่ที่ใชบริการ   ประเภทและ
มูลคาของสินคาที่ใชบริการ  ชนิดของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค และสถานที่ช ําระคาสินคาและบริการ
สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค  ประกอบดวย ขอมูล
พฤติกรรมและความพึงพอใจที่มีตอปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชอง
ทางการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาด

3. การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย

กอนที่จะน ําแบบสอบถามไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ไดมีการทดสอบความเที่ยง
ตรง และความเชื่อมั่น  โดยการนํ าแบบสอบถามไปทดสอบกอน กับกลุมทดสอบ

การทดสอบความเท่ียงตรง       โดยการนํ าแบบสอบถามที่จัดท ําขึ้นมา เพ่ือเสนอตอ
อาจารยที่ปรึกษาพิจารณาตรวจสอบความเหมาะสม ความครอบคลุมของเน้ือหา การใชภาษาที่ถูก
ตอง และโครงสรางของแบบสอบถาม เพ่ือนํ าไปปรับปรุงแกไขกอนนํ าไปทดลองกับกลุมทดสอบ

การทดสอบความเช่ือม่ัน   โดยการนํ าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลวไปใหกลุม
ทดสอบ จํ านวน  20 ชุด  ไปสัมภาษณกับเจาหนาที ่ อาจารย และประชาสัมพันธ โรงเรียนสยาม
คอมพิวเตอรและภาษา  ที่มีความแตกตางกันในดาน เพศ อายุ สถานภาพ รายได ระดับการศึกษา
และอาชีพ ซึ่งเปนกลุมที่มีการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค  และมีลักษณะของประชากรที่ตรงกับ
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  ท ําใหสามารถนํ าผลของการสัมภาษณมาทํ าการปรับปรุง เพ่ือใหได
แบบสอบถามที่ตรงกับวัตถุประสงคมากที่สุด
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4.! การเก็บรวบรวมขอมูล

การรวบรวมขอมูลในการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อผูบริโภค ใชวิธีการ
ส ํารวจ (Survey Method)   พรอมกับศึกษาทฤษฎีและระเบียบปฏิบัติที่เกี่ยวกับระบบการผอนช ําระ
เพื่อทราบความหมาย และเขาใจวิธีการ  จึงจะสามารถนํ าไปวางแผนการสํ ารวจแหลงท่ีมาของขอมูล
ประกอบดวย ขอมูลทุติยภูม ิ(Secondary Data)  และขอมูลปฐมภูม ิ (Primary Data)

 ขอมูลทุติยภูมิ เปนขอมูลที่ไดจากการคนควาจากหนังสือ วารสาร นิตยสาร หนังสือ
พิมพ  และเอกสาร   เพื่อใหเขาใจความหมายของสินเชื่อเพื่อผูบริโภค   ประวัติความเปนมา
ลักษณะของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค สภาพตลาดของสินคาผอนช ําระ การแขงขัน ราคาสินคาและ
ระเบียบปฏิบัต ิพรอมเง่ือนไขการผอนชํ าระ สวนขอมูลของผูประกอบธุรกิจสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
สามารถรวบรวมจากเอกสารท่ีแจกของบริษัทตางๆ จากการโฆษณาและประชาสัมพันธในหนังสือ
พิมพ  และการสอบถามจากเจาหนาที่ของบริษัท

ขอมูลปฐมภูมิ   เปนขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม และการสัมภาษณ  ซึ่งเก็บรวบรวม
ขอมูลส ําหรับการศึกษาวิจัยคร้ังนี ้ จะใชวิธีการสัมภาษณตามแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางทั้งสิ้น
จํ านวน  400  คน  จากจํ านวน 5,782,159 คน ซึ่งแยกตามเขตของกรุงเทพมหานคร

ข้ันตอนการเก็บรวบรวมขอมูล
1.  นํ าแบบสอบถามไปทดสอบกับผูใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในแตละเขต พรอม

กับน ําผลลัพธที่ไดมาวัดและหาความเชื่อถือของแบบสอบถาม  เพื่อนํ าผลการตอบแบบสอบถาม มา
ปรับปรุงขอมูลใหสมบูรณกอนนํ าไปปฏิบัติจริง

2.  นํ าแบบสอบถามที่น ํามาปรับปรุงแกไขแลว ไปท ําการสัมภาษณ ผูบริโภคท่ีมาใช
บริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในแตละเขต พรอมกบัขอความรวมมือในการกรอกแบบสอบถาม ตาม
จํ านวนและวิธีการสุมตัวอยางที่ก ําหนดไว

3.  นํ าเอกสารท่ีไดจากการกรอกแบบสอบถามมาทํ าการตรวจสอบความถูกตอง
ครบถวน พรอมกับเก็บรวบรวมขอมูลตามจํ านวนและวิธีการสุมตัวอยางที่ก ําหนดไว

4.  นํ าขอมูลที่เก็บรวบรวมมาท ําการก ําหนดรหัส (Coding)  เพื่อใหขอมูลในแบบสอบ
ถามอยูในรูปตัวเลขท่ีเคร่ืองคอมพิวเตอรสามารถอานได

5. ใชโปรแกรมส ําเร็จรูป SPSS for windows ในการประมวลผลขอมูลและจัดทํ าตาราง
วิเคราะหทางสถิติ แปรความหมายขอมูลที่ประมวลผล เพื่อจัดท ํารายงานผล การวิเคราะหขอมูล
และเพื่อทราบถึงพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในแตละเขต  รวมทั้งจัดล ําดับความ
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สํ าคัญของปจจัยที่ไดจากแบบสอบถาม พรอมกบัเสนอผลการวิเคราะหขอมูลเปนคํ าบรรยาย              
และตาราง

6. สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ   เพื่อเปนแนวทางในการควบคุมพฤติกรรมการ
ใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคตามความจํ าเปนและเหมาะสม

5. การวัดคาตัวแปรและเกณฑการใหคะแนน

การวัดคาตัวแปรและเกณฑการใหคะแนนในการศึกษาวิจัย พฤติกรรมการใชบริการ
สินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแบงออกเปน 3 ตอน

ตอนท่ี 1 ขอมูลที่ใชวัดคาตัวแปร ลักษณะทั่วไปของประชากร
1.  เพศ แบงออกเปน 2 กลุม คือ

-  ชาย
-  หญิง

2.  สถานภาพ  แบงออกเปน 4 กลุม คือ
-  โสด
-  สมรสไมมีบุตร
-  สมรสมีบุตร .......คน
-  อ่ืนๆ ระบุ ...............

3.  อายุ  แบงออกเปน 8 กลุม คือ
-  ต่ํ ากวา 21 ป
-  21-25 ป
-  26-30 ป
-  31-35 ป
-  36-40 ป
-  41-45 ป
- 46-50 ป
- มากกวา 51 ป
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4.  ระดับรายได  แบงออกเปน 6 กลุม คือ
-  ต่ํ ากวา 7,000 บาท
-  7,000 – 10,000 บาท
-  10,001 – 20,000 บาท
-  20,001 – 30,000 บาท
-  30,001 – 40,000 บาท
- 40,000 บาท ขึ้นไป

5. ระดับการศึกษา แบงออกเปน 6 กลุม คือ
-  ต่ํ ากวาระดับ ม.6
- ระดับ ม.6 หรือ ปวช
- ระดับ ปวส  หรือ อนุปริญญา
- ปริญญาตรี
- ปริญญาโท
- สูงกวาปริญญาโท

6.  อาชีพ  แบงออกเปน 8 กลุม คือ
-  รับราชการ
-  รัฐวิสาหกิจ
-  พนักงานบริษัทเอกชน
-  คาขาย / ธุรกิจสวนตัว
-  อาชีพอิสระ
-  นิสิต / นักศึกษา
-  แมบาน
- อ่ืนๆ ระบุ .............

7. ที่พักอาศัยปจจุบัน  แบงออกเปน 2 กลุม คือ
-   กรุงเทพมหานคร ระบุเขต....................
-   ตางจังหวัด
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ตอนท่ี 2  ขอมูลที่ใชวัดคาตัวแปร พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
8. ทานมีความรูความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือผูบริโภค  แบงออกเปน 2 กลุม คือ

-  มี
- ไมมี

9. ทานรับรูขอมูลขาวสารการใหบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แบงออกเปน 8 กลุม คือ
-  หนังสือพิมพ
-  วิทยุ
-  โทรทัศน
-  นิตยสาร
-  ปายโฆษณา
-  ภาพยนตร
-  โบรชัวร/ใบปลิว
-  อ่ืนๆ ...................

10. ทานมคีวามสนใจในการใชบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคหรือไม แบงออกเปน 2 กลุม คือ
-  สนใจ ตอบขอ 11
-  ไมสนใจ  ตอบขอ 12

11. เหตุผลที่ทานสนใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากที่สุด  แบงออกเปน 6
กลุม คือ

-  ทํ าใหไดสินคาตามที่ตองการทันที
-  ทํ าใหไมตองเสียเงินกอนในการซื้อสินคา
-  ความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ
-  ราคาสินคาที่ผอนช ําระและอัตราดอกเบี้ยไมสูงเกินไป
-  ประทับใจในคุณภาพของสินคาและบริการ
-  ไดรับสิทธิพิเศษในการซื้อสินคาและบริการครั้งตอไป

12. เหตุผลทีท่านไมสนใจใชบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคมากทีส่ดุ แบงออกเปน 7 กลุม คือ
-  ทํ าใหเกิดรายจายที่สูงเกินฐานะ
-  อัตราดอกเบ้ียแพง
-  ราคาผอนชํ าระสูงกวาการซื้อสินคาดวยเงินสด
-  สินคาที่ใหบริการมีนอยและคุณภาพไมดี
- ไมไดรับสวนลด
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-  บริษัทที่ใหบริการไมมีความนาเชื่อถือ
-  เปนภาระยุงยากในการผอนช ําระ

13. ทานเคยใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคหรือไม แบงออกเปน 2 กลุม
-  เคย
- ไมเคย

14. บัตรสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่ทานเลือกใชมากที่สุด แบงออกเปน 6 กลุม คือ
- AEON
- Easy Buy
- Quick Cash
- First Choice
- Cetelem
- บัตรอ่ืนๆ ระบุ.................

15. ประเภทของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีทานใชบริการ แบงออกเปน 4 กลุม คือ
-  สินเช่ือเครดิต
- สินเชื่อผอนช ําระ
- สินเชื่อสวนบุคคล/สินเชื่อเงินสด
- สินเช่ืออ่ืนๆ ระบุ...................

16. ความถ่ีในการใชบริการสินเช่ือผูบริโภคเฉล่ียตอเดือน แบงออกเปน 5 กลุม คือ
-  1-5 คร้ัง
-  6-10 คร้ัง
-  11-15 คร้ัง
-  16-20 คร้ัง
- มากกวา 20 คร้ัง

17. ระยะเวลาที่ทานเลือกในการผอนช ําระสินคาและบริการ แบงออกเปน 6 กลุม คือ
- 3 เดือน
- 6 เดือน
- 9 เดือน
- 1 ป
- 2 ป
- มากกวา 2 ป
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18. ชนิดของสินคาท่ีทานเลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แบงออกเปน 8 กลุม คือ
- เฟอรนิเจอร
- เคร่ืองคอมพิวเตอร
- เครื่องใชไฟฟา และเครื่องเสียง
-  สินคาอุปโภคบริโภค
- อุปกรณเคร่ืองใชในครัว
- โทรศัพทมือถือ
- เบิกเงินสดลวงหนา
- อ่ืนๆ ระบุ ........................

19. สถานท่ีที่ทานใชบริการบัตรเครดิตสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคมากท่ีสุด แบงออกเปน 8
กลุม คือ

- หางสรรพสินคา
- รานอาหาร/ภัตตาคาร
- สถานศึกษา
- โรงพยาบาล
- สถานเสริมความงาม/ดูแลสุขภาพ
- สถานที่ทองเที่ยว/โรงแรม
- สถานบันเทิง
- อ่ืนๆ ระบุ.......................

20. ทานตองการใหบริษัทสินเชื่อผูบริโภคปรับปรุงการใหบริการดานใดมากที่สุด แบง
ออกเปน 6 กลุม คือ

-  อัตราดอกเบ้ียผอนชํ าระ
- รูปแบบสัญญา
- การใหบริการหลังการขาย
- การเพ่ิมวงเงินอนุมัติสินเช่ือ
- ประเภทของสินคาที่ใหบริการ
- อ่ืนๆ ระบุ.......................

21. จํ านวนวงเงินท่ีทานไดรับจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แบงออกเปน 6 กลุม คือ
- ไมเกิน 10,000 .- บาท
- 10,001 – 20,000.-บาท
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- 20,001 – 30 ,000.-บาท
- 30,001 – 40,000.- บาท
- 40,001- 50,000.-บาท
- มากกวา 50,000.-บาท

22. จํ านวนเงินของคาสินคาและบริการที่ทานเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
- ต่ํ ากวา 3,000.-บาท
- 3,001 – 5,000.-บาท
- 5,001 – 10,000.-บาท
- 10,001 - 15,000.-บาท
- 15,001 - 20,000.-บาท
-  มากกวา 20,000.-บาท

23. ราคาของสินคาและบริการที่เลือกซื้อจากหางสรรพสินคาและรานคาสมาชิกของ
สินเช่ือเพ่ือผูบริโภค เมื่อเปรียบเทียบกับรานคาทั่วไป  แบงออกเปน 3 กลุม คือ

- แพงกวา
- เทากัน
- ถูกกวา

   24. แนวโนมของธุรกิจประเภทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่ไดรับความนิยมและสนใจของ
ประชาชน แบงออกเปน 3 กลุม คือ

- เพิ่มขึ้น
- เทาเดิม
- ลดลง

25. สถานที่ชํ าระเงินคาสินคาและบริการของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่ทานเลือกใช
บริการมากที่สุด แบงออกเปน 6 กลุม คือ

-  เคานเตอรธนาคาร
- หักบัญชีอัตโนมัติกับธนาคาร
- ศนูยบริการของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
- จุดบริการเคานเตอรเซอรวิส
- ที่ท ําการไปรษณีย PAY AT POST
-  ท่ีอ่ืน ระบุ................................
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ตอนท่ี 3 ขอมูลที่ใชวัดคาตัวแปรความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
 ผูศึกษาวิจัย กํ าหนดเกณฑในการใหคะแนน และเกณฑการวัดคาตัวแปรที่เกี่ยวกับ

ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
เปนระดับ Ordinal  Scale   ซึ่งประกอบดวย 5 ดาน

-  ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ
-  ความพึงพอใจดานราคา
-  ความพึงพอใจดานชองทางการจัดจํ าหนาย
-  ความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาด

มีขอก ําหนดในการเลือกคํ าตอบ ดังตอไปน้ี
                        1   หมายถึง    นอยที่สุด
                        2   หมายถึง    นอย
                        3   หมายถึง    ปานกลาง
                        4   หมายถึง    มาก
                         5   หมายถึง    มากที่สุด

เมื่อศึกษาปริมาณความมากนอยของแตละค ําตอบ จากผลรวมของกลุมตัวอยางโดยใช
คาเฉลี่ยเปนเกณฑในการบรรยายลักษณะของคาตัวแปร นํ าขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามมาค ํานวณ
หาคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในแตละดาน เพื่อนํ ามาเปรียบเทียบเกณฑดังนี้

                                         คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ํ าสุด
                                            จํ านวนช้ันของระดับ

 5   -   1  =    0.80
                                            5

คาเฉลี่ย ความหมาย
4.21  -  5.00 คะแนนของระดับความพึงใจมากที่สุด
3.41  -  4.20 คะแนนของระดับความพึงใจมาก
2.61  -  3.40    คะแนนของระดับความพึงใจปานกลาง
1.81  -  2.60 คะแนนของระดับความพึงใจนอย
1.00  -  1.80 คะแนนของระดับความพึงใจนอยที่สุด
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6.  การวิเคราะหขอมูล

ในการวิเคราะหขอมูล จะใชโปรแกรมส ําเร็จรูป SPSS for windowsโดยแบงการ
วิเคราะหขอมูลออกเปน 4  สวน  คือ

1.  วิเคราะหลักษณะพื้นฐานของประชากร ประกอบดวย ขอมูล  เพศ  อายุ  ระดับการ
ศึกษาสูงสุด  อาชีพ  รายได และสถานภาพโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการ
แจกแจงความถี่ในรูปตาราง  รอยละ (Percentage)     และคาเฉลี่ย  (Means)

2.  วิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  ประกอบดวย ขอมูล ความรู
ความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  การรับรูขาวสารการใหบริการ    ความสนใจในการใช
บริการ    ความถี่ในการใชบริการ  ระยะเวลาในการใชบริการ  ประเภทของบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ประเภทและมูลคาของสินคาและบริการ  โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการ
แจกแจงความถี่ในรูปตาราง  รอยละ (Percentage)     และคาเฉลี่ย  (Means)

3.  วิเคราะหความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค โดยใชสถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistic) ในการแจกแจงความถ่ีในรูปตาราง  รอยละ (Percentage)     และคา
เฉลี่ย  (Means) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation)

4. การวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐานการวิจัย โดยใชสถิติอนุมาน ( Inferential
Statistics ) ไดแก

4.1)  การวิเคราะหสถิต ิท ี(T-test) ] เพื่อใชเปรียบเทียบพฤติกรรมและความพึงพอใจ
ในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  เมื่อจํ าแนกตามเพศ

4.2)  การวิเคราะหสถิต ิเอฟ  (F-test)  เพื่อใชเปรียบเทียบพฤติกรรมและความพึงพอ
ใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  เมื่อจํ าแนกตาม อายุ ระดับการศึกษา รายได สถานภาพ

 4.3) การวิเคราะหสถิต ิโดยใชเครื่องหมาย (Sign Test) เพื่อใชเปรียบเทียบพฤติกรรม
และความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค  เมื่อจํ าแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา
รายได สถานภาพ

4.4)  การวิเคราะหความสัมพันธของ ความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผู
บริโภค กับปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคโดยวิธีการ
วิเคราะห สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบสเปยรแมน  (Spearman's rang Correlation Coefficient )
โดยก ําหนดความเชื่อมั่นที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติที ่0.05



บทที ่4
ผลการวิเคราะหขอมูล

ผลของการวิจัยเร่ือง  “พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดแบงการนํ าเสนอผลการวิจัยออกเปน 4 ตอน โดยจํ าแนกตามลักษณะ
ของขอมูลหรือตัวแปรตางๆ ที่ใชในการศึกษา และการใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล ตลอดจนการ
ตรวจสอบสมมุมติฐาน ดังน้ี

ตอนท่ี 1 ลักษณะทั่วไปสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง
ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
ตอนท่ี 3 ความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐาน

รายละเอียดของการวิเคราะหจะนํ าเสนอดวยตารางที่แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะห
ขอมูล และการตีความหมายของขอมูลที่ไดจากตารางเฉพาะบางประเด็นที่ส ําคัญและเกี่ยวของกับ
เนื้อหาของผลการวิจัยดังนี้
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ตอนท่ี 1 ลักษณะทั่วไปสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง

ตารางท่ี 4.1 ขอมูลดานลักษณะทั่วไปสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง

ขอมูลสวนบุคคล จํ านวน (คน) รอยละ
เพศ
ชาย 170 42.50
หญิง 230 57.50

รวม 400 100.00
สถานภาพสมรส
โสด 207 51.75
สมรสไมมีบุตร 45 11.25
สมรสมีบุตร 145 36.25
อ่ืนๆ 3 0.75

รวม 400 100.00
อายุ
ต่ํ ากวา 21 ป 1 0.25
21-25 ป 101 25.25
26-30 ป 92 23.00
31-35 ป 104 26.00
36-40 ป 54 13.50
41-45 ป 31 7.75
46-50 ป 14 3.50
มากกวา 51 ป 3 0.75

รวม 400 100.00
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ตารางท่ี 4.1 (ตอ)

ขอมูลสวนบุคคล จํ านวน (คน) รอยละ
ระดับรายได

ต่ํ ากวา 7,000 บาท 55 13.75
7,001-10,000 บาท 129 32.25
10,001-20,000 บาท 162 40.50
20,001-30,000 บาท 35 8.75
30,001-40,000 บาท 11 2.75
40,000 บาทขึ้นไป 8 2.00

รวม 400 100.00
ระดับการศึกษา

ต่ํ ากวาระดับ ม.6 60 15.00
ระดับ ม.6 หรือ ปวช. 48 12.00
ระดับ ปวส. หรือ อนุปริญญา 31 7.75
ปริญญาตรี 250 62.50
ปริญญาโท 10 2.50
สูงกวาปริญญาโท 1 0.25

รวม 400 100.00
อาชีพ

รับราชการ 57 14.25
รัฐวิสาหกิจ 16 4.00
พนักงานบริษัทเอกชน 308 77.00
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 5 1.25
อาชีพอิสระ 7 1.75
นิสิต/นักศึกษา 3 0.75
แมบาน 3 0.75
อ่ืนๆ 1 0.25

รวม 400 100.00
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จากตารางท่ี 4.1 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา
เพศ  สวนใหญเปนเพศหญิง จํ านวน 230 คน คิดเปนรอยละ 57.50 และเพศชาย จํ านวน

170 คน คิดเปนรอยละ 42.50
สถานภาพ สวนใหญโสด มีจํ านวน 207 คน คิดเปนรอยละ 51.75 รองลงมาคือ สถาน

ภาพสมรสและมีบุตร จํ านวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.25 รองลงมาอีกคือ สถานภาพสมรสแลว
แตไมมีบุตร และสถานภาพอื่นๆ จํ านวน 45 คน และ 3 คน คดิเปนรอยละ 11.25 และ 0.75 ตามล ําดับ

อายุ สวนใหญคือ อายุระหวาง 31-35 ป มีจํ านวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.00 รองลง
มาคือ อายุ 21-25 ป จํ านวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.25 รองลงมาอีกคือ 26-30 ป 36-40 ป 41-45
ป 46-50 ป มากกวา 51 ป และอาย ุต่ํ ากวา 21 ป จํ านวน 92 คน,54 คน, 31 คน, 14 คน, 3 คนและ 1
คน คิดเปนรอยละ 23.00, 13.50, 7.75, 3.50, 0.75 และ 0.25 ตามล ําดับ

ระดับรายได สวนใหญ คือ 10,001-20,000 บาท มีจํ านวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.50
รองลงมาคือ 7,001-10,000 บาทจํ านวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.25 รองลงมาอีกคือ ต่ํ ากวา 7,000
บาท 20,001-30,000 บาท 30,001-40,000 บาท และ40,000 บาทขึ้นไป จํ านวน 55 คน,35 คน,11 คน
และ 8 คน คิดเปนรอยละ 13.75, 8.75, 2.75 และ 2.00 ตามล ําดับ

ระดับการศึกษา สวนใหญคือ ระดับปริญญาตรี มีจํ านวน 250 คน คิดเปนรอยละ 62.50
รองลงมาคือ ต่ํ ากวาระดับ ม.6 จํ านวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.00  รองลงมาอีกคือ ระดับ ม.6 หรือ
ปวช.  ระดับ ปวส. หรือ อนุปริญญา ปริญญาโท และสูงกวาปริญญาโท จํ านวน 48 คน,31 คน,10
คน และ 1คน คิดเปนรอยละ 12.00, 7.75, 2.50 และ 0.25 ตามล ําดับ

อาชีพ สวนใหญคือ พนักงานบริษัทเอกชน มีจํ านวน 308 คน คิดเปนรอยละ 77.00 รอง
ลงมา คือ รับราชการ จํ านวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 รองลงมาอีกคือประกอบอาชีพรัฐ
วิสาหกิจ อาชีพอิสระ และคาขาย/ธุรกิจสวนตัว จํ านวน 16 คน, 7 คนและ 5 คน คิดเปนรอยละ4.00,
1.75 และ1.25 สวนนิสิต/นักศึกษา กับแมบาน มีจํ านวน 3 คน คิดเปนรอยละเทากันคือ 0.75 และอื่น
ๆ จํ านวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.25

จากสภาพความเปนจริงคนโสดจะถือความสะดวกสบาย ความทันสมัยในการซื้อ
สินคา  ทํ าใหกลุมตัวอยางของผูใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคสวนใหญจะเปนคนโสด ที่มีอายุ
ประมาณ 21-25ป กับอีกกลุมตัวอยางที่เปนคนที่มีสภาพสมรสและมีบุตร ตองการสรางความม่ันคง
ของครอบครัว จึงมีการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากซึ่งมีอายุประมาณ 31-35ป ท่ีจบการศึกษาปริญญา
ตรี มีรายไดประมาณ 10,001-20,000.-บาทและเปนพนักงานของบริษัทเอกชน ซึ่งสอดคลองกับ
ขอมูลที่ไดจากการศึกษาวิจัย สวนระดับการศึกษาที่รองลงมาเปนตํ ่ากวาระดับ ม.6  เพราะสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภคมีการก ําหนดระดับรายไดท่ีต่ํ าต้ังแต 5,000.-บาท สามารถสมัครเปนสมาชิกได ท ําให
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เปนที่นิยมของพนักงานและคนงานของบริษัทเอกชนมาก คุณสมบัติของบัตรก็เหมือนกับบัตร
เครดิตที่ออกโดยธนาคาร ที่มีเงื่อนไขการสมัครสมาชิกยากกวา ดังน้ันทํ าใหพนักงานระดับคนงานมี
ความสนใจในการสมัครสมาชิกและใชบริการของสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากขึ้น

ตารางท่ี  4.2 จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจํ าแนกตามที่พักอาศัยปจจุบัน

ลํ าดับ เขต จํ านวน (คน) รอยละ
1. เขตพระนคร 5 1.25
2. เขตดุสิต 10 2.50
3. เขตหนองจอก 7 1.75
4. เขตบางรัก 4 1.00
5. เขตบางเขน 12 3.00
6. เขตบางกะป 10 2.50
7. เขตปทุมวัน 7 1.75
8. เขตปอมปราบศัตรูพาย 5 1.25
9. เขตพระโขนง 7 1.75

10. เขตมีนบุรี 8 2.00
11. เขตลาดกระบงั 9 2.25
12. เขตยานนาวา 6 1.50
13. เขตสมัพันธวงค 2 0.50
14. เขตพญาไท 6 1.50
15. เขตธนบุรี 12 3.00
16. เขตบางกอกใหญ 6 1.50
17. เขตหวยขวาง 6 1.50
18. เขตคลองสาน 8 2.00
19. เขตตล่ิงชัน 7 1.75
20. เขตบางกอกนอย 11 2.75
21. เขตบางขุนเทียน 8 2.00
22. เขตภาษีเจริญ 10 2.50
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ตารางท่ี  4.2  (ตอ)

ลํ าดับ เขต จํ านวน (คน) รอยละ
23. เขตหนองแขม 8 2.00
24. เขตราษฎรบูรณะ 7 1.75
28. เขตสาทร 7 1.75
29. เขตบางซื่อ 11 2.75
30. เขตจตุจักร 12 3.00
31. เขตบางคอแหลม 8 2.00
32. เขตประเวศ 9 2.25
33. เขตคลองเตย 9 2.25
34. เขตสวนหลวง 8 2.00
35. เขตจอมทอง 12 3.00
36. เขตดอนเมือง 11 2.75
37. เขตราชเทวี 7 1.75
38. เขตลาดพราว 8 2.00
39. เขตวัฒนา 6 1.50
40. เขตบางแค 12 3.00
41. เขตหลักสี่ 8 2.00
42. เขตสายไหม 11 2.75
43. เขตคันนายาว 6 1.50
44. เขตสะพานสูง 5 1.75
45. เขตวังทองหลาง 8 2.00
46. เขตคลองสามวา 8 2.00
47. เขตบางนา 7 1.75
48. เขตทวีวัฒนา 4 1.00
49. เขตทุงครุ 7 1.75
50. เขตบางบอน 6 1.50

รวม 400 100.00
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จากตารางท่ี 4.2  เปนการส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน แยกตามเขตแตละเขต
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร กระจายตามสัดสวนรอยละของประชากร จํ านวน 5,782,15  คน
กลุมตัวอยางของเขตท่ีมีจํ านวนประชากรมากที่สุด จํ านวน 12 คน มี เขตบางเขน เขตธนบุรี เขต
จตุจักรเขตจอมทอง และเขตบางแค  สวนเขตที่มีกลุมประชากรรองลงมา จํ านวน 11 คน มี เขตบาง
กอกนอย เขตบางซื่อ เขตดินแดง เขตดอนเมือง เขตสายไหม  สวนเขตที่มีกลุมประชากรถัดมา
จํ านวน 10 คน มี  เขตดุสิต เขตบางกะป เขตภาษีเจริญ เขตบึงกุม  และกลุมตัวอยางที่มีประชากร
นอยที่สุด จํ านวน 2 คน คือ  เขตสัมพันธวงศ

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค

ตารางท่ี  4.3  จํ านวน และรอยละของการมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับสินเชื่อเพื่อผูบริโภค

มีความเขาใจ จ ํานวน (คน) รอยละ
ใช 341 85.25
ไมใช 59 14.75
รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.3 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี
ความรูความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวน 341คน คิดเปนรอยละ 85.25 และไมมีความรู
ความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.75
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ตารางท่ี  4.4   จํ านวน และรอยละของสือ่ทีผู่บริโภคไดรับรูขาวสารการใหบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค
                       (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

ชนิดของส่ือ จํ านวน (คน) รอยละ
หนังสือพิมพ 152 38.00
วิทยุ 49 12.25
โทรทัศน 345 86.25
นิตยสาร 78 19.50
ปายโฆษณา 285 71.25
ภาพยนตร 46 11.50
โบรชัวร/ใบปลิว 328 82.00
อ่ืน ๆ 14 3.50

จากตารางท่ี 4.4 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี
การรับรูขาวสารการใหบริการสินเช่ือเพือ่ผูบริโภคจากโทรทัศน จํ านวน 345 คน คิดเปนรอยละ
86.25 รองลงมาคือโบรชัวร/ใบปลิว จํ านวน 328 คน คิดเปนรอยละ 82.00 รองลงมาอีกคือปาย
โฆษณา หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทย ุภาพยนตร และอื่น ๆ จํ านวน 285 คน,152 คน,78 คน,49
คน,46 คน และ 14 คน คิดเปนรอยละ 71.25, 38.00, 19.50, 12.25, 11.50 และ3.50 ตามล ําดับ

จะเห็นไดวากลุมตัวอยางที่รวบรวมมา ตรงกับสภาพความเปนจริงของสังคมปจจุบัน ที่
ผูบริโภคมักใชเวลาพักผอนในชีวิตประจํ าวันดวยการดูโทรทัศน  ซึ่งเปนสื่อที่สามารถน ําเสนอเน้ือ
หา สาระไดชัดเจน และใหความบันเทิงอยางครบถวน จึงมีอิทธิพลตอผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ

ตารางท่ี  4.5  จํ านวน และรอยละของความสนใจ/ไมสนใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

ความสนใจในการใชบริการ จํ านวน (คน) รอยละ
มีความสนใจ 320 80.00
ไมมีความสนใจ 80 20.00

รวม 400 100.00
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จากตารางท่ี 4.5 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี
ความสนใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวน 320 คน คิดเปนรอยละ 80.00 และไมมี
ความสนใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.00

ตารางท่ี  4.6  จํ านวน และรอยละของเหตุผลที่ท ําใหสนใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

เหตุผล จํ านวน (คน) รอยละ
1.! ทํ าใหไดสินคาตามความตองการทันที 57 17.80
2.! ทํ าใหไมตองเสียเงินกอนในการซื้อสินคา 118 36.88
3.! นิยมความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ 21 6.56
4.! ราคาสินคาที่ผอนช ําระ และอัตราดอกเบี้ยไมสูงเกินไป 110 34.38
5.! ประทับใจในคุณภาพของสินคาและการใหบริการ 6 1.88
6.! ไดรับสิทธิพิเศษในการซื้อสินคาครั้งตอไป 7 2.20
7.! ไมระบุ 1 0.30

รวม 320 100.00

จากตารางท่ี 4.6 เมื่อส ํารวจกลุมตัวอยางตามเหตุผลที่ท ําใหสนใจในการใชบริการสิน
เช่ือเพ่ือผูบริโภค จํ านวน 320 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีเหตุผลที่ท ําใหสนใจในการใช
บริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคเพราะท ําใหไมตองเสียเงินกอนในการซื้อสินคาจํ านวน 118 คน คิดเปน
รอยละ 36.88 รองลงมาคือ ราคาสินคาที่ผอนช ําระ และอัตราดอกเบี้ยไมสูงเกินไป จํ านวน110 คน
คิดเปนรอยละ 34.38 รองลงมาอีกคือ ท ําใหไดสินคาตามความตองการทันท ีนิยมความสะดวกรวด
เร็วในการใหบริการ ไดรับสิทธิพิเศษในการซื้อสินคาครั้งตอไป ประทับใจในคุณภาพของการให
บริการ และไมระบ ุจํ านวน 57 คน,21 คน,7 คน,6 คน และ 1 คน คิดเปนรอยละ 17.80, 6.56, 2.20,
1.88 และ 0.30 ตามล ําดับ

ขอมูลที่เก็บจากกลุมตัวอยางตรงกับสภาพความเปนจริง ท่ีใชบริการสินเช่ือเพ่ือผู
บริโภค ท ําใหไมตองชํ าระคาสินคาและบริการทันท ีสามารถผอนชํ าระได  ราคาสินคาที่ผอนช ําระ
และอัตราดอกเบี้ยไมสูง
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ตารางท่ี  4.7  จํ านวน และรอยละของเหตุผลที่ท ําใหไมสนใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

เหตุผล จํ านวน (คน) รอยละ
1.! ทํ าใหเกิดรายจายที่สูงเกินฐานะ 33 41.25
2.! อัตราดอกเบ้ียแพง 15 18.75
3.! ราคาผอนชํ าระสูงกวาการซื้อสินคาดวยเงินสดมาก 10 12.50
4.! สินคาที่ใหบริการมีนอยและคุณภาพไมดี - -
5.! ไมไดรับสวนลด 2 2.50
6.! บริษัทที่ใหบริการไมมีความนาเชื่อถือ - -
7.! เปนภาระยุงยากในการผอนช ําระ 19 23.75
8.! ไมระบุ 1 1.25

รวม 80 100.00

จากตารางท่ี 4.7  เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางตามเหตุผลที่ท ําใหไมสนใจในการใชบริการ
สินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวน 80 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีเหตุผลที่ท ําใหไมสนใจในการใช
บริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเพราะทํ าใหเกิดรายจายที่สูงเกินฐานะจํ านวน 33 คน คิดเปนรอยละ
41.25 รองลงมาคือ เปนภาระยุงยากในการผอนช ําระ จํ านวน 19 คน คิดเปนรอยละ 23.75 รองลงมา
อีกคอื อัตราดอกเบ้ียแพง ราคาผอนชํ าระสูงกวาการซื้อสินคาดวยเงินสดมาก ไมไดรับสวนลดและ
ไมระบ ุจํ านวน 15 คน,10 คน,2 คนและ 1 คน คิดเปนรอยละ 18.75, 12.50, 2.50 และ1.25 ตามล ําดับ
สวนสินคาที่ใหบริการมนีอยและคณุภาพไมดี และบริษทัทีใ่หบริการไมมีความนาเชือ่ถอืน้ันไมมผูีตอบ

จากการเก็บขอมูลศึกษาวิจัย เกี่ยวกับเหตุผลของผูไมสนใจใชบริการสินเชื่อเพื่อผู
บริโภคสอดคลองกับความเปนจริง เพราะไมตองการใชจายเกนิฐานะ มีความยุงยากในการผอน
ชํ าระ และมีอัตราดอกเบ้ียสูง
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ตารางท่ี  4.8  จํ านวน และรอยละของ การมีประสบการณในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค

การใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค จํ านวน (คน) รอยละ
เคย 400 100.00
ไมเคย - -

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.8 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน พบวากลุมตัวอยางทุกคนเคย
ใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค เพราะเลือกเก็บขอมูลเฉพาะผูที่เคยใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค

ตารางท่ี  4.9  จํ านวน และรอยละของบัตรสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่เลือกใช

บัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค จํ านวน (คน) รอยละ
1. AEON 222 55.50
2. Easy Buy 73 18.25
3. Quick Cash 38 9.50
4. First Choice 37 9.25
5. Cetelem 14 3.50
6. บัตรอ่ืน ๆ 16 4.00

รวม      400 100.00

จากตารางท่ี 4.9 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เลือกใชบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค AEON จํ านวน 222 คน คิดเปนรอยละ 55.50 รองลงมาคือ Easy
Buy จํ านวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.25 รองลงมาอีกคือ Quick Cash, First Choice, บัตรอ่ืน ๆ และ
Cetelem จํ านวน 38 คน,37 คน,16 คน และ 14 คน คิดเปนรอยละ 9.50, 9.25, 4.00 และ 3.50 ตาม
ลํ าดับ
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ตารางที่  4.10  จํ านวนและรอยละของประเภทของสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคทีเ่ลอืกใชบริการ(ตอบไดมากกวา 1ขอ)

ประเภทของสินเช่ือ จํ านวน (คน) รอยละ
1.   สินเช่ือเครดิต 151 37.75
2.   สินเช่ือผอนชํ าระ 376 94.00
3.! สินเชื่อสวนบุคคล/
สินเชื่อเงินสด

77 19.25

4.   สินเช่ืออ่ืน ๆ 3 0.75

จากตารางท่ี 4.10 เมื่อส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เลือกใชสินเชื่อผอนช ําระ จํ านวน 376 คน คิดเปนรอยละ 94.00 รองลงมาคือ สินเช่ือเครดิต จํ านวน
151 คน คิดเปนรอยละ 37.75 รองลงมาอีกคือ สินเชื่อสวนบุคคล/สินเช่ือเงินสดและสินเช่ืออ่ืน ๆ
จํ านวน 77 คน และ 3 คน คิดเปนรอยละ 19.25 และ 0.75 ตามล ําดับ

ตารางท่ี  4.11 จํ านวน และรอยละของความถ่ีที่ผูบริโภคเลือกใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเฉล่ียตอเดือน

ความถ่ีตอเดือน จํ านวน (คน) รอยละ
1-5 คร้ัง 353 88.25
6-10 คร้ัง 43 10.75
11-15 คร้ัง 1 0.25
16-20 คร้ัง 3 0.75
มากกวา 20 คร้ัง - -

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.11 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
ความถ่ีท่ีเลือกใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเฉล่ียเดือนละ 1-5 คร้ัง จํ านวน 353 คน คิดเปนรอยละ 88.25
รองลงมาคือ 6-10 คร้ังตอเดือน จํ านวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.75 รองลงมาอีกคือ 16-20 คร้ังตอ
เดือน และ11-15 คร้ังตอเดือน จํ านวน 3 คน และ 1 คน คิดเปนรอยละ 0.75 และ 0.25 ตามล ําดับ
สวนมากกวา 20 คร้ังตอเดือน ไมมีผูตอบ
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ตารางที ่ 4.12 จํ านวน และรอยละของระยะเวลาทีเ่ลอืกผอนช ําระสนิคาและบริการของสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค

จากตารางท่ี 4.12 เมื่อส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เลือกระยะเวลาผอนชํ าระสินคาและบริการ 1 ปจํ านวน 203 คน คิดเปนรอยละ 50.75 รองลงมาคือ 6
เดือนจํ านวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.50 รองลงมาอีกคือ 3 เดือน 9 เดือน 2 ป และมากกวา 2 ป
จํ านวน 48 คน, 23 คน,21 คน และ 7คน คิดเปนรอยละ 12.00, 5.75, 5.25 และ1.75  ตามล ําดับ

ตารางท่ี  4.13  จํ านวน และรอยละของชนิดของสินคาและบริการที่เลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภค (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

ชนิดของสินคา จํ านวน (คน) รอยละ
1.   เฟอรนิเจอร 16 4.00
2.   เคร่ืองคอมพิวเตอร 63 15.75
3.   เครื่องไฟฟา ประเภท TV/VDO/CD และเครื่องเสียง 264 66.00
4.   สินคาอุปโภคบริโภค 142 35.50
5.   อุปกรณเคร่ืองใชในครัวเรือน 66 16.50
6.   โทรศัพทมือถือ 142 35.50
7.   เบิกเงินสดลวงหนา 81 20.25
8.   อ่ืน ๆ 6 1.50

ระยะเวลาผอนชํ าระ จํ านวน (คน) รอยละ
3 เดือน 48 12.00
6 เดือน 98 24.50
9 เดือน 23 5.75
1 ป 203 50.75
2 ป 21 5.25
มากกวา 2 ป 7 1.75

รวม 400 100.00
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จากตารางท่ี 4.13 เมื่อส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
ใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคกับสินคาเพ่ือซ้ือเคร่ืองไฟฟา ประเภท TV/VDO/CD และเครื่องเสียง
จํ านวน 264 คน คิดเปนรอยละ 66.00 รองลงมาคือ สินคาอุปโภคบริโภค และโทรศัพทมือถือ
จํ านวน142 คน คิดเปนรอยละ 35.50 เทากันรองลงมาอีกคอื เบิกเงินสดลวงหนา อุปกรณเคร่ืองใช
ในครัวเรือน เคร่ืองคอมพิวเตอร เฟอรนิเจอร และสินคาอื่น ๆ จํ านวน 81 คน,66 คน,63 คน,16 คน
และ 6 คน คิดเปนรอยละ 20.25, 16.50, 15.75, 4.00 และ1.50 ตามล ําดับ

จากขอมูลของการศึกษาวิจัย สอดคลองกับการสงเสริมการตลาดของบริษัทที่ประกอบ
ธุรกิจสินเชื่อเพื่อผูบริโภค ที่ใหวงเงินพิเศษเพิ่มขึ้นเปน 2 เทาของวงเงินท่ีไดรับ และมีอัตราดอกเบ้ีย
0 % ในระยะเวลาที่ก ําหนด ส ําหรับสินคาประเภทเครื่องใชไฟฟาและสินคาประเภทไอ.ท.ี เพ่ือให
เกิดแรงจูงใจและกระตุนความตองการของลูกคาในการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ตารางท่ี  4.14  จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามสถานทีท่ี่ใชบริการบัตรเครดิต
สินเชื่อเพ่ือผูบริโภค

สถานที่ที่ใชบริการ จํ านวน (คน) รอยละ
1.! หางสรรพสินคา 388 97.00
2.! รานอาหาร/ภัตตาคาร 1 0.25
3.! สถานศึกษา 1 0.25
4.! โรงพยาบาล 2 0.50
5.! สถานเสริมความงาม/ดูแลสุขภาพ 3 0.75
6.! สถานที่ทองเที่ยว/โรงแรม 1 0.25
7.! สถานบันเทิง - -
8.! อ่ืน ๆ 4 1.00

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.14 เมื่อส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
ใชบริการบัตรเครดิตสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีหางสรรพสินคาจํ านวน 388 คน รอยละ 97.00 รองลงมา
คือ สถานที่อื่น ๆ จํ านวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 รองลงมาอีกคือ สถานเสริมความงาม/ดูแลสุข
ภาพ และโรงพยาบาล จํ านวน 3 คนและ 2 คน คิดเปนรอยละ 0.75 และ 0.50 ตามล ําดับ และราน
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อาหาร/ภัตตาคารสถานศึกษา สถานที่ทองเที่ยว/โรงแรมกลุมตัวอยางตอบเปนจํ านวน 1 คน คิดเปน
รอยละเทากันคือ 0.25

จากขอมูลของการศึกษาวิจัย สอดคลองกับความเปนจริงในปจจุบัน เพราะมหีางสรรพ
สินคาขยายสาขากระจายออกไปทุกพื้นที่ในเขตกรุงเทพมหานคร มีสถานที่ขนาดใหญ สะดวก
สบายทุกๆดาน พรอมกับมีธุรกิจตางๆหลายประเภทครบวงจร ท ําใหผูบริโภคเลือกการไปซื้อสินคา
และบริการที่หางสรรพสินคามากขึ้น

ตารางท่ี  4.15  จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามความตองการของลูกคาในการ
ปรับปรุงการใหบริการของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

ปรับปรุงการใหบริการที่ลูกคาตองการ จํ านวน (คน) รอยละ
1.   อัตราดอกเบ้ียผอนชํ าระ 255 63.75
2.   รูปแบบสัญญา 13 3.25
3.   การใหบริการหลังการขาย 16 4.00
4.   การเพ่ิมวงเงินอนุมัติสินเช่ือ 103 25.75
5.   ประเภทของสินคาที่ใหบริการ 11 2.75
6.   อ่ืน ๆ 2 0.50

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.15 เมื่อส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
มีความตองการใหบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคปรับปรุงการใหบริการในดานอัตราดอกเบ้ียผอนชํ าระ
จํ านวน 255 คนคิดเปนรอยละ 63.75 รองลงมาคือ การเพ่ิมวงเงินอนุมัติสินเช่ือจํ านวน 103 คนคิด
เปนรอยละ 25.75 รองลงมาอีกคือ การใหบริการหลังการขาย รูปแบบสัญญา ประเภทของสินคาที่
ใหบริการ และอื่น ๆ จํ านวน 16 คน,13 คน 11 คน และ 2 คน คิดเปนรอยละ 4.00, 3.25, 2.75 และ
0.50 ตามล ําดับ

จากขอมูลการศึกษาวิจัย สอดคลองกับสภาพความเปนจริงท่ีตองการใหปรับปรุง
บริการดานอัตราดอกเบ้ีย เพราะบริษัทประกอบธุรกิจสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมีการประชาสัมพันธ
อัตราดอกเบ้ียเปนรายเดือน เชน อัตราดอกเบ้ีย 0.80 %  ซึ่งเปนอัตราดอกเบ้ียรายเดือน ถาค ํานวณ
เปนรายปจะท ําใหทราบวาอัตราดอกเบี้ยสูงมาก เมื่อเทียบกับอัตราดอกเบี้ยของธนาคารและคิดอัตรา
ดอกเบี้ยทบตน
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สวนล ําดับรองจากการศึกษาวิจัย คือ การเพิ่มวงเงินสินเชื่อ เพราะผูบริโภคมีการใชจาย
มากขึ้นท ําใหใชวงเงินเต็มจํ านวน จึงมีความตองการใหบริษัทเพ่ิมวงเงินสินเช่ือมากข้ึน

ตารางท่ี  4.16  จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจํ าแนกตามจํ านวนวงเงินท่ีไดรับอนุมัติจาก
                        บัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

จํ านวนวงเงิน จํ านวน (คน) รอยละ
ไมเกิน 10,000 บาท 5 1.25
10,001-20,000 บาท 187 46.75
20,001-30,000 บาท 14 3.50
30,001-40,000 บาท 144 36.00
40,001-50,000 บาท 26 6.50
มากกวา 50,000 บาท 21 5.25

ไมระบุ 3 0.75
รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.16 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
มีจํ านวนวงเงินท่ีไดรับอนุมัติจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค 10,001-20,000 บาทจํ านวน 187 คน คิด
เปนรอยละ 46.75 รองลงมาคือ 30,001-40,000 บาทจํ านวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.00 รองลงมา
อีกคอื 40,001-50,000 บาท มากกวา 50,000 บาท 20,001-30,000 บาท ไมเกิน 10,000 บาท และไม
ระบุวงเงิน จํ านวน 26 คน,21 คน,14 คน,5 คนและ3 คน คิดเปนรอยละ 6.50, 5.25, 3.50, 1.25 และ
0.75 ตามล ําดับ



73

ตารางท่ี  4.17  จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจํ าแนกตามจํ านวนเงินของคาสินคาและบริการที่
เลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

มูลคาสินคาและบริการ จํ านวน (คน) รอยละ
ต่ํ ากวา 3,000 บาท 8 2.00
3,001-5,000 บาท 37 9.25
5,001-10,000 บาท 124 31.00
10,001-15,000 บาท 148 37.00
15,001-20,000 บาท 59 14.75
มากกวา 20,000 บาท 22 5.50
ไมระบุ 2 0.50

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.17 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา มูลคาของสินคาและ
บริการท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค คือ 10,001-15,000 บาท จํ านวน
14 คน คิดเปนรอยละ 37.00 รองลงมาคือ 5,001-10,000 บาทจํ านวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.00
รองลงมาอีกคือ 15,001-20,000 บาท 3,001-5,000 บาท ต่ํ ากวา 3,000 บาท มากกวา 20,000 บาท ต่ํ า
กวา 3,000 บาท และไมระบุมูลคาของสินคาและบริการ จํ านวน 59 คน,37 คน, 22 คน,8 คน และ 2
คน คิดเปนรอยละ 14.75, 9.25, 5.50, 2.00 และ 0.50 ตามล ําดับ

ตารางท่ี  4.18  จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจํ าแนกตามราคาของสินคาและบริการที่เลือกซื้อ
จากหางสรรพสินคาและรานคาสมาชิกของสินเชื่อเพื่อผูบริโภค เมื่อเปรียบเทียบกับ
รานคาทั่วไป

เปรียบเทียบราคาของสินคาและบริการ จํ านวน (คน) รอยละ
แพงกวา 77 19.25
เทากัน 244 61.00
ถูกกวา 79 19.75

รวม 400 100.00
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จากตารางท่ี 4.18 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เปรียบเทียบกับราคาของรานคาทั่วไปวาราคาของสินคาและบริการที่เลือกซื้อจากรานคาสมาชิกของ
สินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานั้นมีราคาเทากันกับราคาของรานคาทั่วไป จํ านวน 244 คน คิดเปนรอยละ
61.00 รองลงมาคือ ถูกกวาราคาของรานคาทั่วไป และแพงกวาราคาของรานคาทั่วไป จํ านวน 79 คน
และ77 คน คิดเปนรอยละ 19.75 และ19.25 ตามล ําดับ

ตารางท่ี  4.19  จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจํ าแนกตามแนวโนมของธุรกิจประเภทสินเชื่อ
                        เพื่อผูบริโภคที่ไดรับความนิยมและสนใจของประชาชน

แนวโนมของธุรกิจ จํ านวน (คน) รอยละ
เพิ่มขึ้น 392 98.00
เทาเดิม 6 1.50
ลดลง 2 0.50

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.19 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เห็นวาแนวโนมของธุรกิจประเภทสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่ไดรับความนิยมและสนใจของประชาชน
จะเพ่ิมข้ึนจํ านวน 392 คนคิดเปนรอยละ 98.00 รองลงมาคือ แนวโนมของธุรกิจประเภทสินเช่ือเพ่ือ
ผูบริโภคที่ไดรับความนิยมและสนใจของประชาชนจะเทาเดิมจํ านวน 6 คน และ 2 คน คิดเปนรอย
ละ 1.50 และรอยละ 0.50 เห็นวาแนวโนมของธุรกิจประเภทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีไดรับความนิยม
และสนใจของประชาชนจะลดลง



75

ตารางท่ี  4.20 จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจํ าแนกตามสถานที่ที่ช ําระคาสินคาและบริการ
ของสนิเช่ือเพ่ือผูบริโภค

สถานที่ที่ช ําระคาสินคาและบริการ จํ านวน (คน) รอยละ
เคานเตอรธนาคาร 79 19.75
หักบัญชีอัตโนมัติกับธนาคาร 49 12.25
ศูนยบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค 81 20.25
จุดบริการเคานเตอรเซอรวิส 173 43.25
ที่ท ําการไปรษณีย PAY AT  POST 18 4.50

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.20 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เลือกสถานที่ที่จะช ําระคาสินคาและบริการของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ี จุดบริการเคานเตอรเซอรวิส
จํ านวน 173 คน คิดเปนรอยละ 43.25 รองลงมาคือ ศูนยบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวน 81 คน
คิดเปนรอยละ 20.25 รองลงมาอีกคือ เคานเตอรธนาคาร หักบัญชีอัตโนมัติกับธนาคาร และที่ท ําการ
ไปรษณีย PAY AT POST จํ านวน 79 คน,49 คนและ 18 คน คิดเปนรอยละ 19.75, 12.25 และ4.50
ตามล ําดับ
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ตอนท่ี 3 ความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

ตารางท่ี 4.21  จํ านวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจในการ
ใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค- ดานผลิตภัณฑ

ระดับความพึงพอใจ
ปจจัยสวนประสมการตลาด มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง นอย นอยทีสุ่ด x (S.D) ความหมาย

ดานผลิตภัณฑ
รปูลักษณของบัตรสินเชื่อผูบริโภค

1 สีสันสวยงามและกะทัดรัด 63
(15.75)

177
(44.25)

149
(37.25)

11
(2.75)

- 3.73
(.75)

มาก

2 ตวับัตรมีรูปแบบทันสมัย 68
(17.00)

164
(41.00)

157
(39.25)

11
(2.75)

- 3.72
(.77)

มาก

3 ลายเซ็นบนบัตรชัดเจน 94
(23.50)

160
(40.00)

128
(32.00)

18
(4.50)

- 3.83
(.84)

มาก

4 ตราสินคาเดนชัด ตัวอักษรบน
บัตรอานงาย

105
(26.25)

164
(41.00)

119
(29.75)

12
(3.00)

- 3.91
(.82)

มาก

คณุสมบัติของบัตรสินเชื่อผูบริโภค
5 สามารถเบิกเงินสดได 122

(30.50)
195

(48.75)
69

(17.25)
12

(3.00)
2

(0.50)
4.06
(.80)

มาก

6 แสดงความมีฐานะ 59
(14.75)

150
(37.50)

157
(39.25)

26
(6.50)

8
(2.00)

3.57
(.89)

มาก

7 แสดงความทันสมัย 76
(19.00)

194
(48.50)

109
(27.25)

16
(4.00)

5
(1.25)

3.80 (.83) มาก

8 สะดวกและปลอดภัย 164
(41.00)

167
(41.75)

54
(13.50)

13
(3.25)

2
(0.50)

4.19
(.83)

มาก

9 ไดรับการยอมรับจากรานคา
และสังคม

94
(23.50)

198
(49.50)

96
(24.00)

9
(2.25)

3
(0.75)

3.93
(.79)

มาก

จากตารางท่ี 4.21 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน สํ าหรับระดับระดับความพงึ
พอใจในการใชบริการของกลุมตัวอยาง ดังน้ี
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ดานผลิตภัณฑ
รูปลักษณของบัตรสินเช่ือผูบริโภค
1. สีสันสวยงามและกะทัดรัด กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการ

อยูใน ระดับมากจํ านวน 177 คน คิดเปนรอยละ 44.25 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง จํ านวน 149 คน
คิดเปนรอยละ 37.25 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด และระดับนอย มีจํ านวน 63 คนและ 11 คน
คิดเปนรอยละ 15.75 และ 2.75 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการ
ใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.73 S.D.=.75)

2. ตัวบัตรมีรูปแบบทันสมัย กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการ
อยูใน ระดับมากจํ านวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.00 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง จํ านวน157 คน
รอยละ 39.25 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด และระดับนอย มีจํ านวน 68 คน และ 11 คน คิดเปน
รอยละ 17.00 และ 2.75 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใช
บริการอยูในระดับมาก ( x =3.72 S.D.=.77)

3. ลายเซ็นบนบัตรชัดเจน กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยู
ใน ระดับมากจํ านวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40.00 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง จํ านวน 128 คน
คิดเปนรอยละ 32.00 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด และระดับนอย มีจํ านวน 94 คน และ 18 คน
คิดเปนรอยละ 23.50 และ 4.50 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการ
ใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.83 S.D.=.84)

4. ตราสินคาเดนชัด ตัวอักษรบนบัตรอานงาย กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจ
ในการใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.00 รองลงมาคือ ระดับปาน
กลาง จํ านวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.75 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด และระดับนอย มี
จํ านวน 105 คน และ 12 คน  คิดเปนรอยละ 26.75 และ 3.00 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยาง
ใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.91 S.D.= 0.82)
คุณสมบติัของบัตรสินเช่ือผูบริโภค

5.  สามารถเบิกเงินสดได กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยู
ใน ระดับมากจํ านวน 195 คน คิดเปนรอยละ 48.75 รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด จํ านวน 122 คน คิด
เปนรอยละ 30.50 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 69
คน,12 คนและ 2 คน คิดเปนรอยละ 17.25, 3.00 และ 0.50 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางให
ระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =4.06 S.D.= 0.80)

6.  แสดงความมีฐานะ กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน
ระดับปานกลางจ ํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 39.25 รองลงมาคือ ระดับมาก จํ านวน 150 คน คิด
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เปนรอยละ 37.50 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 59
คน,26 คน และ 8 คน คิดเปนรอยละ 14.75, 6.50 และ2.00 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางให
ระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.57 S.D.= 0.89)

7.  แสดงความทันสมัย กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน
ระดับมากจํ านวน 194 คนคิด เปนรอยละ 48.50 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง จํ านวน 109 คน คิด
เปนรอยละ 27.25 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 76
คน,16 คน และ5 คน คิดเปนรอยละ 19.00, 4.00 และ1.25 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางให
ระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.80 S.D.= 0.83)

8.  สะดวกและปลอดภัย กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยู
ใน ระดับมากจํ านวน 197 คน คิดเปนรอยละ 41.75 รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด จํ านวน 164 คน คิด
เปนรอยละ 41.00 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 54
คน,13 คน และ 2 คน คิดเปน รอยละ 13.50, 3.25 และ 0.50 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางให
ระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =4.19 S.D.= 0.83)

9.  ไดรับการยอมรับจากรานคาและสังคม กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจใน
การใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 198 คน คิดเปนรอยละ 49.50 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง
จํ านวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.00 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย และระดับนอยที่
สุด มีจํ านวน 94 คน,9 คน และ 3คน คิดเปนรอยละ 23.50, 2.25 และ 0.75 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลว
กลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.93 S.D.=.79)

ตารางท่ี 4.22  จํ านวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความพึงพอใจในการ
ใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค – ดานราคา

ระดบัความพึงพอใจ
ปจจัยสวนประสมการตลาด มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด x (S.D) ความหมาย

ดานราคา
10 ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา 205

(51.25)
131

(32.75)
51

(12.75)
9

(2.25)
4

(1.00)
4.31

(0.85)
มากที่สุด

11 คาธรรมเนียมรายปถูกกวา
บัตรเครดิต

164
(41.00)

143
(35.75)

76
(19.00)

16
(4.00)

1
(0.25)

4.13
(0.88)

มาก

12 ฟรีของสมนาคุณหลังอนุมัติ
บัตร

118
(29.50)

153
(38.25)

78
(19.50)

28 (7.00) 23
(5.75)

3.79
(1.12)

มาก
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จากตารางท่ี 4.22 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน ส ําหรับระดับระดับความพงึ
พอใจในการใชบริการของกลุมตัวอยาง ดังน้ี

ดานราคา
10.  ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการ

อยูใน ระดับมากที่สุดจํ านวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.25 รองลงมาคือ ระดับมาก จํ านวน 131 คน
คิดเปนรอยละ 32.75 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 51
คน, 9 คนและ 4 คน คิดเปนรอยละ 12.75, 2.25 และ1.00 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางให
ระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมากที่สุด ( x =4.31 S.D.= 0.85)

11. คาธรรมเนียมรายปถูกกวาบัตรเครดิต กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจใน
การใชบริการอยูใน ระดับมากที่สุดจํ านวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.00 รองลงมาคือ ระดับมาก
จํ านวน 143 คน คิดเปนรอยละ 35.75 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่
สุด มีจํ านวน 76 คน,16 คนและ1 คน คิดเปนรอยละ 19.00, 4.00 และ 0.25 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลว
กลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =4.13 S.D.= 0.88)

12. ฟรีของสมนาคุณหลังอนุมัติบัตร กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใช
บริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 153 คน คิดเปนรอยละ 38.25 รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด จํ านวน
118 คน คิดเปนรอยละ 29.50 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มี
จํ านวน 78 คน,28 คน และ23 คน คิดเปนรอยละ 19.50, 7.00 และ 5.75 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุม
ตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.79 S.D.=1.12)
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ตารางท่ี 4.23    จํ านวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจในการ
ใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค – ดานชองทางจัดจํ าหนาย

ระดับความพึงพอใจ
ปจจัยสวนประสมการตลาด มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด x (S.D) ความหมาย
ดานชองทางการจัดจํ าหนาย

13 มีสาขาและรานคาท่ีใหบริการใกล
บาน

133
(33.25)

165
(41.25)

85
(21.25)

13
(3.25)

4
(1.00)

4.02 (0.88) มาก

14 มีสาขาและรานคาท่ีใหบริการ
จํ านวนมาก

129
(32.25)

170
(42.50)

88
(22.00)

9
(2.25)

4
(1.00)

4.03
(0.85)

มาก

15 มีสาขาและรานคาอยูใกลทํ าเลที่
สะดวก

126
(31.50)

169
(42.25)

92
(23.00)

11
(2.75)

2
(0.50)

4.01
(0.84)

มาก

16 ไดรับสวนลดจากรานคา 66
(16.50)

110
(27.50)

152
(38.00)

61
(15.25)

11
(2.75)

3.40
(1.02)

ปานกลาง

17 มีความสะดวกรวดเร็วในการอนุมัติ 85
(21.25)

178
(44.50)

123
(30.75)

11
(2.75)

3
(0.75)

3.83 (0.82) มาก

18 มคีวามพอใจในรูปแบบสัญญาสิน
เช่ือเพื่อผูบริโภค

73
(18.25)

143
(35.75)

158
(39.50)

23
(5.75)

3
(0.75)

3.65
(0.87)

มาก

19 มคีวามพอใจในเงื่อนไขและระยะ
เวลาการชํ าระเงิน

72
(18.00)

159
(39.75)

144
(36.00)

23
(5.75)

2
(0.50)

3.69
(0.85)

มาก

20 มีความพอใจในอัตราดอกเบ้ียและ
จ ํานวนเงินที่ผอนช ําระสินคาตองวด

63
(15.75)

148
(37.00)

138
(34.50)

43
(10.75)

8
(2.00)

3.54
(0.95)

มาก

จากตารางท่ี 4.23 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน สํ าหรับระดับระดับความพงึ
พอใจในการใชบริการของกลุมตัวอยาง ดังน้ี

ดานชองทางการจัดจ ําหนาย
13. มีสาขาและรานคาที่ใหบริการใกลบาน กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจใน

การใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 165 คน คิดเปนรอยละ 41.25 รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด
จํ านวน 133 คน คิดเปนรอยละ 33.25 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่
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สุด มีจํ านวน 85 คน,13 คน และ 4 คน คิดเปนรอยละ 21.25, 3.25 และ 1.00 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ย
แลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =4.02 S.D.=.88)

14. มีสาขาและรานคาที่ใหบริการจ ํานวนมาก กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจ
ในการใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.50 รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด
จํ านวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.25 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่
สุด มีจํ านวน 88 คน ,9 คนและ4 คน คิดเปนรอยละ 22.00, 2.25 และ1.00 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลว
กลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =4.03 S.D.=.85)

15. มีสาขาและรานคาอยูใกลท ําเลที่สะดวก มีสาขาและรานคาที่ใหบริการจํ านวนมาก
กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 169 คน คิดเปน
รอยละ 42.25 รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด จํ านวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.50 รองลงมาอีก คือ
ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 92 คน,11 คนและ 2 คน คิดเปนรอยละ
23.00, 2.75 และ 0.50 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการ
อยูในระดับมาก ( x =4.01 S.D.=.84)

16. ไดรับสวนลดจากรานคา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการ
อยูใน ระดับปานกลางจ ํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.00 รองลงมาคือ ระดับมาก จํ านวน 110 คน
คิดเปนรอยละ 27.50 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 66
คน ,61 คน และ 11 คน คิดเปนรอยละ 16.50, 15.25 และ 2.75 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยาง
ใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับปานกลาง ( x =3.40 S.D.=1.02)

17. มีความสะดวกรวดเร็วในการอนุมัติ กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจใน
การใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 178 คน คิดเปนรอยละ 44.50 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง
จํ านวน 123 คน คิดเปนรอยละ 30.75 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย และระดับนอยที่
สุด มีจํ านวน 85 คน ,11 คน และ 3คน คิดเปนรอยละ 21.25, 2.75 และ 0.75 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ย
แลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.83 S.D.=.82)

18. มีความพอใจในรูปแบบสัญญาสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน ระดับปานกลางจ ํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.50 รองลง
มาคือ ระดับมาก จํ านวน143 คน คิดเปนรอยละ 35.75 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย
และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 73 คน 23 คน และ 3คน คิดเปนรอยละ 18.25, 5.75 และ 0.75 ตาม
ลํ าดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.65
S.D.=.87)
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19. มีความพอใจในเงื่อนไขและระยะเวลาการช ําระเงิน กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.75 รองลงมาคือ
ระดับปานกลาง จํ านวน144 คน คิดเปนรอยละ 36.00 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย
และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 72 คน23 คน และ 2 คน คิดเปนรอยละ 18.00, 5.75 และ 0.50 ตาม
ลํ าดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.69
S.D.=.85)

20. มีความพอใจในอัตราดอกเบี้ยและจํ านวนเงินท่ีผอนชํ าระสินคาตองวด กลุมตัว
อยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 148 คน คิดเปนรอยละ
37.00 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง จํ านวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.50 รองลงมาอีก คือ ระดับ
มากที่สุด ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 63 คน ,43 คน และ 8 คน คิดเปนรอยละ 15.75,
10.75 และ 2.00 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน
ระดับมาก( x =3.54 S.D.=.95)

ตารางท่ี 4.24  จํ านวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจใน
การใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค – ดานการสงเสริมการตลาด

ระดับความพึงพอใจ
ปจจัยสวนประสมการตลาด มากท่ี

สุด
มาก ปาน

กลาง
นอย นอยที่

สุด
x

(S.D)
ความ
หมาย

ดานการสงเสริมการตลาด
21 มีรายการ ลด แลก แจก แถม 27

(6.75)
53

(13.25)
180

(45.00)
102

(25.50)
38

(9.50)
2.82

(1.00)
ปาน
กลาง

22 จํ ากัดวงเงินการใชจาย แต
สามารถขอเพ่ิมวงเงินได

50
(12.50)

188
(47.00)

118
(29.50)

38
(9.50)

6
(1.50)

3.59
(0.88)

มาก

23 มบีริการบัตรเสริมใหแกสมาชิก
ในครอบครัว

45
(11.25)

167
(41.75)

132
(33.00)

41
(10.25)

15
(3.75)

3.46
(0.95)

มาก

24 เปนสมาชิกไดงาย กํ าหนดรายได
ตํ ่า

85
(21.25)

200
(50.00)

91
(22.75)

17
(4.25)

7
(1.75)

3.85
(0.86)

มาก

25 มีเจาหนาท่ีคอยใหบริการและ
อํ านวยความสะดวก

99
(24.75)

158
(39.50)

111
(27.75)

23
(5.75)

9
(2.25)

3.79
(0.96)

มาก
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จากตารางท่ี 4.24 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน สํ าหรับระดับระดับความพงึ
พอใจในการใชบริการของกลุมตัวอยาง ดังน้ี

ดานการสงเสริมการตลาด
21. มีรายการ ลด แลก แจก แถม กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใช

บริการอยูใน ระดับปานกลางจํ านวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.00 รองลงมาคือ ระดับนอย
จํ านวน 102 คน คิดเปนรอยละ 25.50 รองลงมาอีก คือ ระดับมาก ระดับนอยท่ีสุด และระดับมาก
ที่สุด มีจํ านวน 53 คน,38 คน และ 27 คน คิดเปนรอยละ 13.25, 9.50 และ 6.75 ตามล ําดับ โดย
เฉล่ียแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับปานกลาง ( x =2.82
S.D.=1.00)

22. จํ ากัดวงเงินการใชจาย แตสามารถขอเพิ่มวงเงินได กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน ระดับมากจ ํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.00 รองลงมาคือ
ระดับปานกลาง จํ านวน118 คน คิดเปนรอยละ 29.50 รองลงมาอีก คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับนอย
และระดับนอยท่ีสุด มีจํ านวน 50 คน,38 คน และ 6 คน คิดเปนรอยละ 12.50, 9.50 และ 1.50
ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก
( x =3.59 S.D.=.88)

23. มีบริการบัตรเสริมใหแกสมาชิกในครอบครัว กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึง
พอใจในการใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.75 รองลงมาคือ ระดับ
ปานกลาง จํ านวน  132 คน คิดเปนรอยละ 33.00 รองลงมาอีก คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับนอย และ
ระดับนอยท่ีสุด มีจํ านวน 45 คน, 41 คน และ 15 คน คิดเปนรอยละ 11.25, 10.25 และ 3.75 ตาม
ลํ าดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก
( x =4.02 S.D.=.95)

24. เปนสมาชิกไดงาย กํ าหนดรายไดต่ํ า กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจใน
การใชบริการอยูใน ระดับมากจ ํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 50.00 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง
จํ านวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.75รองลงมาอีก คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับนอย และระดับนอยท่ี
สุด มีจํ านวน 85 คน , 17 คน และ 7 คน คิดเปนรอยละ 21.25, 4.25 และ 1.75 ตามล ําดับ โดย
เฉล่ียแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =4.03
S.D.=.86)
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25. มีเจาหนาท่ีคอยใหบริการและอํ านวยความสะดวก กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน ระดับมากจ ํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.50 รองลงมาคือ
ระดับปานกลาง จํ านวน111 คน คิดเปนรอยละ 27.75 รองลงมาอีก คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับนอย
และระดับนอยท่ีสุด มีจํ านวน 99 คน, 23 คน และ 9 คน คิดเปนรอยละ 24.75, 5.75 และ 2.25
ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก
( x =4.01 S.D.=.96)

ตารางท่ี 4.25  คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจตอปจจัยสวนประสมการตลาด

ระดับความพึงพอใจ
ปจจัยสวนประสมการตลาด

x S.D ความหมาย
1. ดานผลิตภัณฑ 3.86 .56 มาก
2. ดานราคา 4.08 .83 มาก
3. ดานชองทางการจัดจ ําหนาย 3.77 .70 มาก
4. ดานการสงเสริมการคลาด 3.50 .72 มาก

จากตารางท่ี 4.25 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน สํ าหรับระดับระดับความพงึ
พอใจในการใชบริการของกลุมตัวอยาง ดังน้ี

เมื่อศึกษาความพึงพอในแตละดานของปจจัยสวนประสมการตลาดพบวา กลุมตัวอยาง
มีความพึงพอใจในระดับมาก สํ าหรับในแตละดานของปจจัยสวนประสมการตลาด โดยเรียงตาม
ลํ าดับไดดังน้ี  อันดับท่ี 1 คือ ปจจัยดานราคา ( x =4.08 S.D.=.83) รองลงมาคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ
( x =3.86 S.D.=. 56) รองลงมาอีกคือ ปจจัยดานชองทางการจัดจํ าหนาย ( x =3.77 S.D.= .70) และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ( x =3.50 S.D.= .72) ดังแสดงในตารางท่ี 4.25
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ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐาน

ตารางท่ี   4.26 เปรียบเทียบความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค เมื่อจํ าแนกตามเพศ

เพศ
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจํ าหนาย
ดานการสงเสริม
การตลาด

x S.D. x S.D. x S.D. x S.D.
ชาย 3.87 .56 4.14 .85 3.83 .70 3.55 .74
หญิง 3.85 .56 4.03 .82 3.73 .70 3.47 .71

T .409 1.292 1.443 1.012
Sig. .683 .197 .150 .312

สมมติฐานขอที ่ 1.1.1  “เพศมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ”
Ho   : เพศทีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานผลติภัณฑไมตางกนั
Ha  : เพศที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ

ตางกัน
สมมติฐานขอที ่ 1.1.2  “เพศมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานราคา”

Ho  : เพศทีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานราคาไมตางกนั
Ha : เพศที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดานราคาตางกัน

สมมติฐานขอที ่ 1.1.3  “เพศมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการจัด
จํ าหนาย”

Ho: เพศที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนายไมตางกัน

Ha  : เพศที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนายตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.1.4  “เพศมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสงเสริม
การตลาด”

Ho: เพศที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสงเสริม
ดานการตลาดไมตางกัน
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Ha  : เพศที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสงเสริม
ดานการตลาดตางกัน

จากตารางท่ี 4.26 แสดงวาในผูบริโภคจํ านวน 400 คน พบวา  เพศที่แตกตางกัน มีความ
พึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ดานปจจัยสวนประสมการตลาดที่ไมแตกตางกัน อยางมีนัย
ส ําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไมสามารถปฏิเสธสมมุติฐานหลักได ดังนั้นจึงไมสอดคลองกับ
สมมุติฐานที่ตั้งไว

ตารางที่   4.27 เปรียบเทียบความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค เม่ือจํ าแนกตามอายุ

อายุ
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ

จัดจํ าหนาย
ดานการสงเสริม
การตลาด

x S.D. x S.D. x S.D. x S.D.
ตํ ่ากวา 21 ป 3.00 . 4.33 . 3.13 . 2.80 .
21-25 ป 3.83 .53 4.09 .85 3.74 .66 3.48 .73
26-30 ป 3.97 .53 4.10 .84 3.90 .67 3.67 .65
31-35 ป 3.92 .58 4.16 .77 3.90 .68 3.57 .72
36-40 ป 3.75 .60 4.01 .91 3.51 .82 3.23 .72
41-45 ป 3.70 .50 3.90 .82 3.60 .59 3.62 .58
46-50 ป 3.67 .57 3.79 .97 3.67 .71 2.93 .83
มากกวา 51 ป 3.81 .65 4.44 .51 3.42 1.26 3.53 1.14

F 1.943 .738 2.707* 3.586*
Sig. .062 .640 .009 .001

* มีนัยส ําคัญท่ี ระดับ 0.05

สมมติฐานขอที ่ 1.2.1  “อายุมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ”
Ho: อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑไม

ตางกัน
Ha  : อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ

ตางกัน
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สมมติฐานขอที ่ 1.2.2  “อายุมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานราคา”
Ho: อายทุีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานราคาไมตางกนั
Ha  : อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดานราคาตางกัน

สมมติฐานขอที ่ 1.2.3  “อายุมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการจัด
จํ าหนาย”

Ho: อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนายไมตางกัน

Ha  : อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนายตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.2.4  “อายุมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสงเสริม
การตลาด”

Ho: อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดานการสงเสริม
การตลาดไมตางกัน

Ha  : อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดานการสงเสริม
การตลาดกัน

จากตารางท่ี 4.27 แสดงวาในผูบริโภคจํ านวน 400 คน พบวา  อายุที่แตกตางกัน มีความ
พึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัด
จํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกัน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลองกับสมมุติฐานขอที ่1.2.3 และ 1.2.4   
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ตารางที่  4.28 เปรียบเทียบความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค เม่ือจํ าแนกตาม
ระดับการศึกษา

ระดับการศึกษา
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจํ าหนาย
ดานการสงเสริม
การตลาด

x S.D. x S.D. x S.D. x S.D.
ตํ ่ากวาระดับ ม.6 3.81 .54 4.01 .84 3.61 .67 3.56 .62
ระดับ ม.6 หรือ ปวช. 3.69 .54 3.71 .98 3.66 .62 3.18 .81
ระดับ ปวส. หรือ อนุปริญญา 3.85 .57 3.75 .97 3.51 .73 3.33 .65
ปริญญาตรี 3.90 .56 4.19 .76 3.87 .71 3.58 .72
ปริญญาโท 4.02 .54 4.40 .60 3.58 .65 3.58 .61
สูงกวาปริญญาโท 2.67 . 4.00 . 3.13 . 2.40 .

F 2.321* 4.340* 3.186* 3.480*
Sig. .043 .001 .008 .004

* มีนัยส ําคัญท่ี ระดับ 0.05

สมมติฐานขอที ่ 1.3.1  “ระดับการศึกษามีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑ”

Ho: ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑไมตางกัน

Ha  : ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑตางกัน
สมมติฐานขอที ่ 1.3.2  “ระดับการศึกษามีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ราคา”

Ho: ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ราคาไมตางกัน

Ha  : ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ราคาตางกัน
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สมมติฐานขอที ่  1.3.3  “ระดับการศึกษามีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ชองทางการจัดจํ าหนาย”

Ho: ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ชองทางการจัดจํ าหนายไมตางกัน

Ha  : ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ชองทางการจัดจํ าหนายตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.3.4  “ระดับการศึกษามีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
การสงเสริมการตลาด”

Ho: ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
การสงเสริมการตลาดไมตางกัน

Ha  : ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
การสงเสริมการตลาดตางกัน

จากตารางท่ี 4.28 แสดงวาในผูบริโภคจํ านวน 400 คน พบวา  ระดับการศึกษาที่แตก
ตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาดทุก
ดานที่แตกตางกัน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 ซึ่ง สอดคลองกับสมมุติฐานที่ตั้งไว

ตารางที ่  4.29 เปรียบเทยีบความพงึพอใจในการใชบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค เมือ่จํ าแนกตามรายได

รายได
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ

จัดจํ าหนาย
ดานการสงเสริม
การตลาด

x S.D. x S.D. x S.D. x S.D.
ตํ ่ากวา 7,000 บาท 3.83 .54 4.00 .87 3.59 .62 3.55 3.83
7,001-10,000 บาท 3.87 .53 3.94 .88 3.79 .66 3.47 3.87
10,001-20,000 บาท 3.89 .58 4.15 .81 3.86 .75 3.53 3.89
20,001-30,000 บาท 3.88 .52 4.30 .59 3.69 .72 3.52 3.88
30,001-40,000 บาท 3.69 .46 4.33 .56 3.69
40,000 บาทขึ้นไป 3.83 .54 4.00 .87 3.59 .62 3.55 3.83

F 1.870 1.790 1.618 .339
Sig. .099 .114 .154 .889

* มีนัยส ําคัญท่ี ระดับ 0.05
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สมมติฐานขอที ่ 1.4.1  “รายไดมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ”
Ho: รายไดที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ

ไมตางกัน
Ha  : รายไดที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ

ตางกัน
สมมติฐานขอที ่ 1.4.2  “รายไดมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานราคา”

Ho: รายไดทีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานราคาไมตางกนั
Ha  : รายไดทีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานราคาตางกนั

สมมติฐานขอที ่ 1.4.3  “รายไดมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนาย”

Ho: รายไดที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทาง
การจัดจํ าหนายไมตางกัน

Ha  : รายไดที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทาง
การจัดจํ าหนายตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.4.4  “รายไดมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภค ดานการสง
เสริมการตลาด

Ho: รายไดที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ดานการสง
เสริมการตลาดไมตางกัน

Ha  : รายไดที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสง
เสริมการตลาดตางกัน

จากตารางท่ี 4.29 แสดงวาในผูบริโภคจํ านวน 400 คน พบวา  รายไดที่แตกตางกัน มี
ความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาดทุกดานที่ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง ไมสอดคลองกับสมมุติฐานที่ตั้งไว
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ตารางท่ี   4.30 เปรียบเทียบความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค เมื่อจํ าแนกตาม
สถานภาพสมรส

สถานภาพสมรส
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ

จัดจํ าหนาย
ดานการสงเสริม
การตลาด

x S.D. x S.D. x S.D. x S.D.
โสด 3.84 .60 4.06 .85 3.70 .70 3.48 .73
สมรสไมมีบุตร 3.73 .56 3.84 1.03 3.61 .67 3.28 .83
สมรสมีบุตร 3.92 .49 4.17 .74 3.93 .69 3.62 .64
อื่นๆ 4.00 .44 4.00 .33 3.63 .57 2.93 1.10

F 1.633 1.779 3.994* 3.632*
Sig. .181 .151 .008 .013

* มีนัยส ําคัญท่ี ระดับ 0.05

สมมติฐานขอที ่  1.5.1  “สถานภาพสมรสมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑ”

Ho: สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑไมตางกัน

Ha  : สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.5.2  “สถานภาพสมรสมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ราคา”

Ho: สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ราคาไมตางกัน

Ha  : สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ราคาตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.5.3  “สถานภาพสมรสมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ชองทางการจัดจํ าหนาย”

Ho: สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ชองทางการจัดจํ าหนายไมตางกัน
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Ha  : สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ชองทางการจัดจํ าหนายตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.5.4  “สถานภาพสมรสมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
การสงเสริมการตลาด”

Ho: สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
การสงเสริมการตลาดไมตางกัน

Ha  : สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
การสงเสริมการตลาดตางกัน

จากตารางท่ี 4.30 แสดงวาในผูบริโภคจํ านวน 400 คน พบวา  สถานภาพสมรสที่แตก
ตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาดดาน
ชองทางการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกัน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ที่
ระดับ 0.05 ซึ่ง สอดคลองกับสมมุติฐานขอที ่1.5.3 และ 1.5.4

ตารางท่ี  4.31 เปรียบเทียบความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค เมื่อจํ าแนกตามอาชีพ

อาชีพ
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ

จัดจํ าหนาย
ดานการสงเสริม
การตลาด

x S.D. x S.D. x S.D. x S.D.
รับราชการ 3.95 .61 4.08 .82 3.86 .78 3.55 .92
รัฐวิสาหกิจ 3.93 .55 4.35 .49 4.26 .58 3.85 .60
พนักงานบริษัทเอกชน 3.83 .53 4.06 .85 3.72 .69 3.47 .69
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 3.80 .69 4.20 .90 4.18 .75 3.44 .94
อาชีพอิสระ 3.89 .95 3.95 .97 4.30 .40 3.57 .57
นิสิต/นักศึกษา 4.15 1.01 4.00 1.00 3.54 .07 4.00 .35
แมบาน 4.26 .42 4.44 .69 3.67 .19 3.67 .23
อื่นๆ 3.78 . 3.67 . 2.63 . 3.00 .

F .724 .426 2.833* .970
Sig. .652 .886 .007 .453

* มีนัยส ําคัญท่ี ระดับ 0.05
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สมมติฐานขอที ่ 1.6.1  “อาชีพมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ”
Ho: อาชีพที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ

ไมตางกัน
Ha  : อาชีพที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ

ตางกัน
สมมติฐานขอที ่ 1.6.2  “อาชีพมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานราคา”

Ho: อาชพีทีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานราคาไมตางกนั
Ha  : อาชพีทีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานราคาตางกนั

สมมติฐานขอที ่  1.6.3  “อาชีพมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนาย”

Ho: อาชีพที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนายไมตางกัน

Ha  : อาชีพที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดานชองทาง
การจัดจํ าหนายตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.6.4  “อาชีพมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสงเสริม
การตลาด”

Ho: อาชีพที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดานการสงเสริม
การตลาดไมตางกัน

Ha  : อาชีพที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสง
เสริมการตลาดตางกัน

จากตารางท่ี 4.28 แสดงวาในผูบริโภคจํ านวน 400 คน พบวา  อาชีพที่แตกตางกัน มี
ความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคแตกตางกัน  เฉพาะในสวนของปจจัยสวนประสมการ
ตลาดดานชองทางการจัดจ ําหนาย อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง สอดคลองกับสมมุติ
ฐานท่ีต้ังไว
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ตารางท่ี   4.32   ผลการวิเคราะหคาสหสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานปจจัยสวนประสม
การตลาด กับพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

ปจจัยสวนประสมการ
ตลาด

ระดับความถ่ีในการใช
บรกิารสินเช่ือเพ่ือผู

บริโภค

ระยะเวลาในการเลือก
ใชในการผอนช ําระ

สินคา

มูลคาของสินคาท่ี
เลือกใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภค

จํ านวนวงเงินท่ีไดรับ
จากบัตรสินเช่ือเพ่ือผู

บริโภค
r Sig. r Sig. r Sig. r Sig.

1. ดานผลิตภัณฑ -.035 .483 -.036 .477 .103* .040 .073 .143
2. ดานราคา .077 .123 -.002 .965 .109* .029 .161* .001
3. ดานชองทางการจัด
จํ าหนาย

-.059 .238 -.201* .000 .077 .124 .091 .070

4. ดานการสงเสริมการ
ตลาด

-.023 .639 -.037 .464 .045 .367 .050 .317

* มีนัยส ําคัญท่ี ระดับ 0.05

สมมุติฐานที ่2.1 “ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ที่เปนระดับความถี่ในการใชบริการ”

Ho : ปจจัยสวนประสมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภคที่เปนระดับความถี่ในการใชบริการ

Ha : ปจจัยสวนประสมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภคที่เปนระดับความถี่ในการใชบริการ
สมมุติฐานที ่2.2 “ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ที่เปนระยะเวลาในการเลือกใชในการผอนชํ าระสินคา”

Ho : ปจจัยสวนประสมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภคที่เปนระยะเวลาในการเลือกใชในการผอนชํ าระสินคา

Ha : ปจจัยสวนประสมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภคท่ีเปนระยะเวลาในการเลือกใชในการผอนชํ าระสินคา
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สมมุติฐานที ่2.3 “ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ที่เปนมูลคาของสินคาที่เลือกใชบริการ”

Ho : ปจจัยสวนประสมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภคที่เปนมูลคาของสินคาที่เลือกใชบริการ

Ha : ปจจัยสวนประสมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภคที่เปนมูลคาของสินคาที่เลือกใชบริการ
สมมุติฐานที ่2.4 “ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ที่เปนจํ านวนเงินท่ีไดรับจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค”

Ho : ปจจัยสวนประสมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภคที่เปนจํ านวนเงินท่ีไดรับจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

Ha : ปจจัยสวนประสมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภคที่เปนจํ านวนเงินท่ีไดรับจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

จากตารางท่ี 4.29 เมื่อวิเคราะห ปจจัยสวนประสมการตลาดในแตละดาน กับพฤติ
กรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคพบวา

ปจจัยสวนประสมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชสินเชื่อเพื่อผู
บริโภคที่เปนระดับความถี่ในการใชบริการ อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05   

ปจจัยสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจ ําหนาย มีความสัมพันธเชิงบวก กับ
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่เปนระยะเวลาในการเลือกใชในการผอนช ําระสินคา
อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05   

ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑและราคา มีความสัมพันธเชิงบวก กับพฤติ
กรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่เปนมูลคาของสินคาที่เลือกใชบริการอยางมีนัยส ําคัญทาง
สถิต ิท่ีระดับ 0.05   

ปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคา มีความสัมพันธเชิงบวก กับพฤติกรรมการใช
บริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่เปนจ ํานวนเงินท่ีไดรับจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคอยางมีนัยสํ าคัญ
ทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05   



บทที ่5
สรุปการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการวิเคราะหลักษณะพื้นฐานของขอมูลสวน
บุคคลท่ีเปนตัวแปรอิสระ ประกอบดวย ขอมูล  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษาสูงสุด  อาชีพ  รายได
และสถานภาพ  ศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีเปนตัวแปรตาม ประกอบดวย ความรูความเขาใจ การรับรูขอมูลขาวสาร ความ
สนใจในการใชบริการ ประเภทของบัตร ประเภทของสินเช่ือ ความถี่ในการใชบริการ ระยะเวลาท่ี
ผอนชํ าระ ชนิดของสินคา สถานที่ที่ใชบริการ  การปรับปรุงการใหบริการ  ราคาของสินคาและ
บริการ  แนวโนมของธุรกิจ และสถานที่ช ําระเงิน    และศึกษาความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
และปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งมีปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จํ าหนาย และดานสงเสริมการตลาด เปนตัวแปรอิสระ  มีพฤติกรรมและความพงึพอใจในการใช
บริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค เปนตัวแปรตาม

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ผูศึกษาไดกํ าหนดขนาดตัวอยางในการวิจัยในคร้ังน้ีเปนจํ านวน
400 ตัวอยาง ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% มาวิเคราะหดวยโปรแกรม SPSS For Windows โดยจะแบง
การวิเคราะหเปน 4 สวน คือ

1. วิเคราะหลักษณะพื้นฐานของขอมูลบุคคล ประกอบดวย ขอมูล  เพศ  อายุ  ระดับ
การศึกษาสูงสุด  อาชีพ  รายได และสถานภาพโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใน
การแจกแจงความถ่ีในรูปตาราง  รอยละ

2.  วิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  ประกอบดวย ขอมูล ความรู
ความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  การรับรูขาวสารการใหบริการ    ความสนใจในการใช
บริการ    ความถี่ในการใชบริการ  ระยะเวลาในการใชบริการ   คุณภาพและชนิดของสินคาที่ใช
บริการ  โดยใชสถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการแจกแจงความถ่ีในรูปตาราง  รอยละ

3.  วิเคราะหความพึงพอใจและปจจัยสวนประสมการตลาดในการใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภค โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการแจกแจงความถ่ีในรูปตาราง  รอย
ละ  คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน
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4.  การวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐานการวิจัย โดยใชสถิติอนุมาน ( Inferential
Statistics ) ไดแก

4.1) การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ที่มีผลตอการตอความพึงพอใจในการใช
บริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  ใชการทดสอบสมมุติฐานเกี่ยวกับคาเฉลี่ยของประชากรกลุมเดียวใช
สถิต ิT-test สวนการทดสอบสมมุติฐานเกี่ยวกับความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรสอง
กลุม ใชสถิติ  F-test และการทดสอบสถิตินอนพาราเมตริกท่ีจํ าแนกตามจํ านวนกลุมประชากร กรณี
ประชากรสองกลุมที่สัมพันธและเกี่ยวของกัน   ใชสถิติการทดสอบโดยใชเครื่องหมาย (Sign Test)

4.2) การวิเคราะหความสัมพันธของ ความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผู
บริโภค กับปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคโดยวิธีการ
วิเคราะห สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบสเปยรแมน  (Spearman's rank Correlation Coefficient )
และใชสถิติการทดสอบโดยใชเครื่องหมาย (Sign Test) กํ าหนดความเชื่อมั่นที่ระดับนัยส ําคัญทาง
สถิติที่ 0.05

1. สรุปการวิจัย

การศึกษาวิจัยพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
สรุปผลวิจัยได 4 หัวขอดังน้ี

1.1  ลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง  ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยางที่เปนประชา
กรในเขตกรุงเทพมหานคร จํ านวน 400 คน พบวา

สวนใหญเปนเพศหญิง  มีสถานภาพสวนใหญเปนโสด อายุอยูระหวาง  31-35 ป
มากที่สุดและ 21-25 ป รองลงมาที่ใกลเคียงกัน ระดับรายได 10,000 - 20,000.-บาท  ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี และมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน

1.2 พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคของกลุมตัวอยาง  จากการศึกษากลุม
ตัวอยางท่ีเปนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา  สวนใหญมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับสิน
เชื่อเพื่อผูบริโภคสื่อที่รับรูขอมูลขาวสารการใหบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค คือ โทรทัศน  มีความ
สนใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวนมาก  เหตุผลที่สนใจใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากที่
สุด เพราะท ําใหไมตองเสียเงินกอนในการซื้อสินคา  ราคาสินคาที่ผอนช ําระและอัตราดอกเบี้ยไมสูง
มากเกินไป เหตุผลที่ไมสนใจ เพราะทํ าใหเกิดรายจายที่สูงเกินฐานะ  และเปนภาระยุงยาก บัตรสิน
เชื่อเพื่อผูบริโภคที่เลือกใชมากที่สุด คือ บัตรสินเช่ือ AEON รองลงมาคือ บัตรสินเช่ือ Easy Buy
ประเภทของสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่นิยมใชมากที่สุด  คือสินเช่ือประเภทสินเช่ือผอนชํ าระ ระดับ
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ความถ่ีที่นิยมใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเฉล่ียตอเดือน คือ 1-5 คร้ัง ตอเดือน ระยะเวลาที่เลือกใช
ในการผอนชํ าระสินคาและบริการ คือระยะเวลา 1 ป หรือ 12  เดือน สินคาที่เลือกใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภค สวนใหญคือ เครื่องไฟฟา /เคร่ืองเสียง  สินคาอุปโภคบริโภค และ โทรศัพทมือถอื
ตามลํ าดับ สถานท่ีท่ีใชบริการบัตรเครดิตเพ่ือผูบริโภคมากท่ีสุด คือ หางสรรพสินคา
 การบริการที่ตองการใหบริษัทสินเชื่อเพื่อผูบริโภคปรับปรุงการใหบริการ คือเร่ืองของอัตราดอก
เบี้ยในการผอนชํ าระ และการเพิ่มวงเงินกูอนุมัติสินเชื่อ  จํ านวนวงเงินท่ีไดรับอนุมัติจากบัตรสินเช่ือ
เพื่อผูบริโภค สวนใหญ คือ 10,001-20,000 บาท มูลคาของสินคาและบริการที่เลือกใชบริการสินเชื่อ
เพ่ือผูบริโภค คือ 10,001-15,000 บาท เปรียบเทียบราคาสินคากับรานคาทั่วไป พบวาราคาของสินคา
และบริการท่ีเลือกซ้ือจากรานคาสมาชิกของสินเช่ือผูบริโภค มีราคาเทากัน ความคิดเห็นเร่ืองแนว
โนมของธุรกิจสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเห็นวา มีแนวโนมการขยายตัวของธุรกิจเพิ่มขึ้นมาก  สถานที่ที่
ชํ าระเงินคาสินคาและบริการของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่เลือกใชบริการบอยที่สุด คือ จุดบริการ
เคานเตอรเซอรวิส  เพราะไดรับความสะดวก รวดเร็ว และเปดบริการตลอด 24  ชม

 1.3  ความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคของกลุมตัวอยาง ในสวนของ
ปจจัยสวนประสมการตลาดพบวา กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจมากที่สุดคือ ดานราคา และเรียงตาม
ลํ าดับดังน้ี ดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางการจัดจํ าหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด

เมื่อศึกษาความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่มีผลตอปจจัยสวน
ประสมการตลาด รายขอพบวา  ไมคิดคาธรรมเนียมแรกเขาไดรับความพึงพอใจสูงที่สุด รองลงมา
คือเรื่องความสะดวกและปลอดภัย  รองลงมาอีกคือเร่ืองของคาธรรมเนียมรายป ซึ่งถูกกวาบัตร
เครดิต   และสามารถเบิกเปนเงินสดได

1.4 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐาน

สมมุติฐานที ่1 ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ
รายไดและสถานภาพ  มีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
ดานปจจัยสวนประสมการตลาด ซึ่งจากการวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐาน ไดผลดังนี้

เพศ และรายได    มีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผู
บริโภค ดานปจจัยสวนประสมการตลาด ไมแตกตางกัน

ระดับการศึกษา  มีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผู
บริโภค ดานปจจัยสวนประสมการตลาด แตกตางกัน
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 อายุ และสถานภาพ  มีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อ
เพ่ือผูบริโภค ดานผลิตภัณฑและราคา ไมแตกตางกัน

  อาชีพ  มีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
ดานชองทางการจัดจํ าหนาย แตกตางกัน

สมมุติฐานที ่2 “ปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการ
จัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค” ซึ่ง
จากการวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐาน ไดผลดังนี้

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลติภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการจัดจํ าหนาย และ
การสงเสริมการตลาด มีผลตอระดับความถ่ีในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  ไมแตกตางกัน

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลติภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการจัดจํ าหนาย และ
การสงเสริมการตลาด มีผลตอระยะเวลาเลือกผอนชํ าระคาสินคาในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผู
บริโภค แตกตางกัน เฉพาะดานชองทางจัดจ ําหนาย

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการจัดจ ําหนาย และ
การสงเสริมการตลาด มีผลตอมูลคาของสินคาท่ีเลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แตกตางกัน
เฉพาะดานผลิตภัณฑและราคา

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการจัดจ ําหนาย และ
การสงเสริมการตลาด มีผลตอจํ านวนวงเงินท่ีไดรับจากสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แตกตางกันเฉพาะดาน
ราคา

2. อภิปรายผล

จากการนํ าขอมูลของแบบสอบถามมาวิเคราะหทางสถิติ เพื่อทดสอบสมมุติฐานการ
วิจัย ทํ าใหทราบถึงปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบริโภค
ในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่สามารถน ํามาอภิปรายผลไดดังนี้

สมมุติฐานที ่1   ปจจัยดานประชากรศาสตรตางกัน  จะมีผลตอพฤติกรรมการใชสิน
เชื่อเพื่อผูบริโภคแตกตางกัน จากผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา มีทั้งที่เปนไปตามสมมุติฐานของ
การวิจัยและไมเปนไปตามสมมุติฐานของการวิจัย อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที ่0.05

เพศ และ รายได มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ไมแตกตางกัน
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ระดับการศึกษา มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แตกตางกัน
อายุ และ สถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ไมแตกตาง

กัน ดานผลิตภัณฑและราคา   แตมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แตกตางกัน
ดานชองทางการจัดจํ าหนายและการสงเสริมการตลาด

อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ไมแตกตางกัน ดานผลิต
ภัณฑ  ราคา และการสงเสริมการตลาด   แตมีพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แตกตาง
กัน ดานชองทางการจัดจํ าหนาย

กลาวไดวา พฤติกรรมการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคแตกตางกันตามลักษณะของประชา
กร มีความสอดคลองกับแนวความคิดของทฤษฎีลักษณะทางประชากรศาสตร ที่วาคุณลักษณะดาน
ประชากรที่แตกตางกันยอมมีพฤติกรรมที่แตกตางกัน  สอดคลองกับงานวิจัยเร่ือง บทบาทของสื่อ
และปจจัยที่มีผลตอการยอมรับบัตรเครดิตขวัญนครของชาวกรุงเทพมหานคร ของ วนิดา คณา
จันทร (2538)  ตัวแปรที่ทํ าใหเกดิการยอมรับของบัตรเครดิต คือความสะดวกและปลอดภัย  ท ําให
แนวโนมผูบริโภคนิยมการซื้อสินคาเชื่อกันมาก เพราะสะดวก และชวยใหผูซื้อมีโอกาสซื้อสินคาที่
ตองการไดกอน สามารถประหยัดเงินเพื่อซื้อสินคาดังนั้นการซื้อสินคาประเภทนี้จึงไดรับความนิยม
สูง เพราะสะดวก รวดเร็วและปลอดภัยจากการถอืเงินสด

ผลการศึกษายังสอดคลองกับงานวิจัยของพรทิพย วรกิจโภคาทร (2528) ที่วา ฐานะทาง
สังคมและเศรษฐกิจ ที่ประกอบดวยความแตกตางทางดาน อาชีพ รายได การศึกษา เชื้อชาติ ตลอด
จนภูมิหลงัของครอบครัว มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคคล  จากการศึกษาวิจัยครั้งนี้จะเห็นไดวา
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค สวนใหญจะจบระดับการศึกษาปริญญา
ตรีจํ านวน 250 คน คิดเปนรอยละ 62.50  เปนพนักงานบริษัทเอกชน จํ านวน 308 คน คิดเปนรอยละ
77.00 ที่มีระดับรายไดประมาณ 10,001-20,000.-บาท  จํ านวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.50 เปน
กลุมท่ีใชบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคมากท่ีสุด เน่ืองมาจากการสมัครสมาชิกของบัตรสินเช่ือเพ่ือผู
บริโภคก ําหนดรายไดของผูสมัครไมสูงนักทํ าใหผูสมัครที่เริ่มท ํางานใหม  จบระดับการศึกษา
ปริญญาตรีมีระดับรายไดที่สามารถสมัครสมาชิกไดทันทีจึงเปนที่สนใจของผูบริโภคและผูประกอบ
ธุรกิจ  รวมทั้งปจจุบันสามารถใชบัตรสินเชื่อเพื่อผูบริโภครับสวนลดตางๆไดกับรานคาสมาชิก และ
จัดสงเสริมการขายรวมกับธุรกิจอ่ืนๆ ท ําใหผูใชบริการมีความพอใจในความสะดวก  เกิดความรูสึก
วามีศักด์ิศรี  ทันสมัย และมีฐานะทางสังคม สอดคลองกับทฤษฎีของมาสโลวที่กลาวถึงล ําดับขั้น
ความตองการของมนุษย ที่ตองการชื่อเสียง การยอมรับและนับถอืจากสงัคม

นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ภาณุวัฒน รัตนวราหะ (2540)  ที่ศึกษา
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เร่ืองพฤติกรรมการบริโภคของผูถอืบัตรเครดิต: กรณีศึกษาพนักงานเอกชนและขาราชการ ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวากลุมผูถือบัตรเครดิตเปนพนักงานเอกชนท่ีมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีเพ่ิมข้ึน
มากกวากลุมขาราชการ โดยมีรายไดเปนปจจัยหลัก จากการศึกษาวิจัยพบวาพนักงานบริษัทเอกชน
จํ านวน 308 คน คิดเปนรอยละ 77.00 ที่ใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากที่สุด

และยังสอดคลองกับงานวิจัยของฐิติพงษ เนตรรุงวัฒนา (2534)  ที่ศึกษาผลกระทบของ
การมีบัตรเครดิตตอพฤติกรรมการบริโภค  พบวา เม่ือมีบัตรเครดิตแลวทํ าใหพฤติกรรมการบริโภค
เพิ่มขึ้น รานคาและสถานบริการตางก็ใหความสนใจในการช ําระคาสินคาผานบัตรเครดิตมากข้ึน
เพื่อเพิ่มยอดขายใหกับรานคาสมาชิกและธนาคารที่ออกบัตรเครดิต

สมมุติฐานที ่2  ปจจัยสวนประสมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมและความพึง
พอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค จากผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา มีทั้งที่เปนไปตาม
สมมุติฐานของการวิจัยและไมเปนไปตามสมมุติฐานของการวิจัย อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที ่0.05

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจํ าหนายและการสง
เสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผู
บริโภคตอระดับความถี่ในการตัดสินใจใชบริการ

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา  และการสงเสริมการตลาดไมมีความ
สัมพันธกับพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคตอระยะเวลาการ
เลือกผอนชํ าระคาสินคาและบริการ

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจํ าหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
และความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคตอระยะเวลาการเลือกผอนชํ าระสินคาและ
บริการ

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมและ
ความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคตอมูลของคาสินคาที่เลือกใชบริการ

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานชองทางจัดจํ าหนาย การสงเสริมการตลาดไมมีความ
สัมพันธกับพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคตอมูลคาสินคาที่เลือก
ใชบริการ

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมและความพึงพอ
ใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคตอจํ านวนวงเงินท่ีไดรับจากสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
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ปจจัยสวนประสมการตลาด ดาน ผลิตภัณฑ ชองทางจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการ
ตลาดไมมีความสัมพันธกับพฟติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคตอ
จํ านวนวงเงินท่ีไดรับจากสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

กลาวไดวาปจจัยสวนประสมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมและความพึงพอ
ใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค สอดคลองกับค ํากลาวของ Elihu Katz and Paul
F.Lazarsfeld (1955)ที่วา ปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา  ชองทางการจัด
จํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด มีผลตอการเปลี่ยนแปลง ทัศนคติ รสนิยม ความมีใจโนมเอียง
และพฤติกรรม ซึ่งเปรียบเทียบไดกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคของการศึกษาวิจัย
พบวาปจจัยสวนประสมการตลาด  ดานชองทางการจัดจํ าหนาย มีความสัมพันธกับความพึงพอใจ
และพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคตอระยะเวลาในการเลือกผอนชํ าระสินคาและ
บริการ  มูลคาสินคาและบริการในการตัดสินใจใชบริการ

สํ าหรับเหตุผลสํ าคัญท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ความมีชื่อ
เสียง ความมั่นคง เทคโนโลยี ท่ีเจริญกาวหนา ความทันสมัย  รวมถงึส ํานักงานบริการของสาขาที่
เปดบริการและรานคาสมาชิก ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดของทฤษฎี 4 Cs ( Customer value ,
Cost to the customer, Convenience ,Communication)  ของ Michael V.Marn and Robert L.
Rosiello (1992)  ท่ีกลาววากอนท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการจะคํ านึงถึงความคุมคา
ของสินคาที่จะซื้อ  ความจํ าเปนที่จะตองใชสินคา  ความสะดวกสบาย และบริการหลังการขาย  สิ่งที่
ผูบริโภคตองการจะไดรับ คือ ความสะดวกปลอดภัย ท ําใหไมตองพกพาเงินสดซึ่งสอดคลองกับการ
ศึกษาวิจัยพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาด
ดานผลิตภัณฑ ที่มีความสะดวกปลอดภัย ไดรับความพึงพอใจในการใชบริการโดยถัวเฉลี่ยอยูใน
ระดับมาก

นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของฐิติพงษ เนตรรุงวัฒนา (2534)  ที่ศึกษาผล
กระทบของการมบัีตรเครดิตตอพฤติกรรมการบริโภค  พบวา เม่ือมีบัตรเครดิตแลวทํ าใหพฤติ
กรรมการบริโภคเพิ่มขึ้น รานคาและสถานบริการตางก็ใหความสนใจในการช ําระคาสินคาผานบัตร
เครดิตมากขึ้น เพื่อเพิ่มยอดขายใหกับรานคาสมาชิกและธนาคารที่ออกบัตรเครดิต ซึ่งสอดคลองกับ
การศึกษาวิจัยพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาด
ดานชองทางการจัดจํ าหนาย มีความสัมพันธกับความพึงพอใจและพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภคตอระยะเวลาในการเลือกผอนชํ าระสินคาและบริการ และมูลคาสินคาและบริการใน
การตัดสินใจใชบริการ
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ผลการศึกษาวิจัยสอดคลองกับงานวิจัยของ อัจฉรา เกรียงไกรสกุล (2529) เร่ืองการ
ศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีตอบัตรเครดิตท่ีออกโดยสถาบันการเงิน
พบวาความปลอดภัยจากการที่ไมตองพกพาเงินสดจํ านวนมาก เปนแรงจูงใจท่ีสํ าคัญใหใชบัตร
เครดิตในการใชจายของผูบริโภค

จากการศึกษาวิจัยพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ท ําใหทราบวากลุมตัว
อยางที่เลือกใชบัตรสินเชื่อที่มีคุณลักษณะและใหสิทธิประโยชนพิเศษ ในการงดเก็บคาธรรมเนียม
แรกเขา และคาธรรมเนียมรายปที่ตํ ่า เปนปจจัยที่สรางความพึงพอใจใหผูบริโภคนิยมใชสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภคมากข้ึน

จึงสรุปไดวา ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจํ าหนาย
และการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับความพึงพอใจและพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภค

3. ขอเสนอแนะท่ัวไป

3.1 จากขอมูลการศึกษาที่ใชแบบสอบถามโดยใชวิธีการสุมตัวอยางของผูใชบริการสิน
เชื่อเพื่อผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครทั้ง 50 เขต จํ านวน 400 กลุมตัวอยาง  ท ําใหไดรับขอมูลที่
เปนกลุมตัวอยางมีจํ านวนเปนสัดสวนแปรผันตามจํ านวนประชากรในแตละเขต  ซึ่งขอมูลที่เก็บมา
มีจํ านวนนอยเกินไปส ําหรับการตัวแทนของกลุมตัวอยางในแตละเขต

3.2 ควรศึกษาเนนเฉพาะประเภทของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคของแตละธุรกิจ เชน สินเชื่อ
เครดิต  สินเชื่อผอนช ําระ สินเชื่อเงินสด เพื่อทราบถึงความแตกตางกัน เงื่อนไขของสัญญาและสิทธิ
ประโยชนท่ีผูบริโภคจะไดรับ ท ําใหสามารถพิจารณาและตัดสินใจในการเลือกใชสินเชื่อเพื่อผู
บริโภคของแตละบริษัทที่ใหบริการและมีเงื่อนไขไดรับประโยชนสูงสุด เพราะแนวโนมของการ
ประกอบธุรกิจดังกลาวมีการเจริญเติบโตและแขงกันกันมาก

3.3 บริษัทท่ีประกอบธุรกิจประเภทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค จะตองใหความเปนธรรมตอ
ลูกคา กรณีที่ลูกคาผิดนัดช ําระหน้ี โดยไมเจตนา เพราะลูกคาสามารถซื้อสินคาและบริการแลวไมได
ชํ าระเงินทันท ีมีระยะเวลาในการกํ าหนดชํ าระหนี้ตามเงื่อนไขที่ตกลงไว ท ําใหผูบริโภคมีการใช
จายมากเกินฐานะ อาจจะประสบปญหาในการช ําระหน้ี เม่ือครบกํ าหนดตามเง่ือนไข หรือชํ าระหน้ี
ลาชากวาที่ก ําหนด  ดังน้ันผูบริโภคควรจะมีการควบคุมการใชจายของตนเอง สวนบริษัทที่ใหสิน
เชื่อเครดิตจะตองมีการประชาสัมพันธ ช้ีแจง ใหค ําแนะนํ า ควบคุมดูแลลูกคาเพื่อเกิดความเขาใจใน
รายละเอียดของสญัญากอนการอนุมัติสินเช่ือ
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3.4 จากขอมูลการศึกษาท ําใหพบวาธุรกิจท่ีใหสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค กํ าหนดข้ันตอนการ
สมัครและอนุมัติของสมาชิกบัตรและวงเงินเครดิตของลูกคาแตละราย งาย สะดวก และรวดเร็ว
เพราะผูบริโภคบางคนมีบัตรสินเช่ือเครดิตจํ านวนมากและก ําหนดวงเงินเครดิตท่ีสูงกวารายได
หลายเทาตัว  พรอมกับมีการสงเสริมการขายที่ใหวงเงินเพิ่มขึ้นเฉพาะประเภทสินคา เชน กรณีที่เปน
สินคาประเภทที่เกี่ยวกับความกาวหนาของเทคโนโลย ีเคร่ืองไฟฟา คอมพิวเตอร  โทรศัพทมือถอื
กลองดิจิตอล จะมีการอนุมัติวงเงินเพ่ิมพิเศษอีกเทาตัว หากผูบริโภคไมสามารถควบคุมการใชจาย
ทํ าใหมีการใชจายเกนิรายได เพราะแรงจูงใจจากวงเงินพิเศษ ทํ าใหเกิดปญหาภาระหน้ีสินคางชํ าระ
อยางตอเน่ือง  มีการใชจายตามกระแสนิยมอยางตอเนื่อง อาจเกิดภาวะฟองสบูแตกของลูกคาที่ใช
สินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในอนาคต ที่ไมสามารถช ําระหนี้สินดังกลาวไดภายในระยะเวลาที่กํ าหนด

3.5 ควรจะมีก ําหนดกฎหมายลักษณะเฉพาะของการประกอบธุรกิจสินเชื่อเพื่อผู
บริโภค เพราะปจจุบันบริษัทผูประกอบธุรกิจใชกฎหมายเกี่ยวกับการเชาซื้อ  ในการท ําสญัญากับลกู
คาท่ีใชบริการสินเช่ือผอนชํ าระ   สวนกฎหมายเกี่ยวกับการกูยืมเงินใชท ําสัญญากับลูกคาที่ใช
บริการสินเชื่อบุคคลและสินเชื่อเบิกเงินสด  มีการคิดอัตราดอกเบ้ีย 18 % ตอป และดอกเบี้ยทบตน

3.6 ควรจะมีการกํ าหนดใหใชพระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจขอมูลเครดิต พ.ศ.
2545 กับธุรกิจสินเชื่อเครดิตที่ไมใชธนาคาร เชนเดียวกับที่ก ําหนดใหธนาคารมีหนาที่ตองสงขอมูล
เครดิตของลูกคาใหแกบริษัทขอมูลเครดิตที่ธนาคารเปนสมาชิก และสงเอกสารแจงใหลูกคาทราบ
เกี่ยวกับขอมูลเครดิต เพราะบริษัทประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการใหเครดิตเชนเดียวกับธนาคาร

4. ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป

4.1  การศึกษาวิจัยครั้งนี ้มีการกํ าหนดขอบเขตการศึกษาของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร จํ านวน 50 เขต ซึ่งกวางเกินไป เพราะประชากรในแตละเขตมีจ ํานวนมาก ถาหาก
มีการเลือกศึกษาแตละเขต จะทํ าใหทราบพฤติกรรมการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีเปนกลุมตัวอยาง
เฉพาะเขต ชัดเจน ถูกตอง เชื่อถือและทราบความแตกตาง ซึ่งจะเปนประโยชนและมีประสิทธิภาพ
ตอการตอการศึกษาวิจัยมากขึ้น

4.2  การศึกษาวิจัยครั้งนี ้มีการกํ าหนดขอบเขตการศึกษาของประชากรเฉพาะในเขต
กรุงเทพมหานคร ควรจะมีการขยายขอบเขตการศึกษาไปในแตละจังหวัด  เพื่อทราบความแตกตาง
ของพฤติกรรมการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคของคนตางจังหวัด และขยายขอบเขตของการศึกษาวิจัย
กวางขวางยิ่งขึ้น  เพราะธุรกิจประเภทสินเชื่อผูบริโภคขยายตัวครอบคลุมทุกจังหวัด
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4.3  ศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  เฉพาะประเภทของบัตรสิน
เช่ือเพ่ือผูบริโภค  เกิดขึ้นจํ านวนมาก  มีการใชกลยุทธทางการตลาด  และการสงเสริมการขายแขง
ขันกัน  เพื่อจูงใจผูบริโภคใหหันมาสนใจและนิยมใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากขึ้น

4.4  ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการมีบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  สํ าหรับการใชจาย
ในชีวิตประจํ าวัน  เพราะผูบริโภคนิยมมีบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวนหลายใบ  ทํ าใหมีวงเงินใน
การใชบริการสินเชื่อมากขึ้น  กอใหเกิดปญหาในการจายใชอยางฟุมเฟอย  เกินความจํ าเปน  ท ําให
เกิดปญหารายจายมากกวารายได  มีภาระของหนี้สินและดอกเบี้ยมากขึ้น
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บรรณานุกรม

กระทรวงพาณิชย  กรมพัฒนาธุรกจิการคา (2541-2545)  งบการเงินของบริษัทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
กัลยา  วานิชยบัญชา  (2545)  การใช   SPSS  for Windows ในการวิเคราะหขอมูล  พิมพครั้งที ่5

กรุงเทพมหานคร  โรงพิมพจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย   
กิตติพันธ  เตชะภาสรนันทน  (2538)“ปจจัยที่มีอิทธิพลในการถือครองและใชจายผานบัตรเครดิต”

ภาคนิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบริหารธรุกิจ  สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหาร
ศาสตร

ฐิติพงษ  เนตรรุงวัฒนา  (2534) “ผลกระทบของการมีบัตรเครดิตตอพฤติกรรมการบริโภค”
ภาคนิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะบริหารธรุกิจ  สถาบันพัฒนบริหารศาสตร

ธนาคารแหงประเทศไทย  ที ่ ธปท.สนส(22)ว. 49/2546 ลงวันที ่ 7  มกราคม  2546  เร่ือง  “ซักซอม
ความเขาใจเกี่ยวกับหลักเกณฑ วิธีการและเง่ือนไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตขธนาคาร
พาณิชย” ถึง  ผูจัดการธนาคารพาณิชยจดทะเบียนในประเทศทุกธนาคาร

ธนาคารแหงประเทศไทย  ที ่สนส.(21)ว.48/2547 ลงวันที ่ 26  มีนาคม 2547   เร่ือง “การก ําหนดหลัก
เกณฑ วิธีการ และเงื่อนไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิต ส ําหรับผูประกอบธุรกิจบัตร
เครดิต” ถึงผูจัดการบริษัทที่ประกอบธุรกิจเครดิตที่มิใชสถาบันการเงิน

บรรเจิด  เดชาศิลปชัยกุล (2538) “พฤติกรรมการใชยาแกปวดเมื่อยของประชาชนในจังหวัดศรีสะเกษ ”
ภาคนิพนธ  ปริญญาพัฒนบริศาสตรมหาบัณฑิต คณะพัฒนาสังคม  สถาบันพัฒนบริหาร
ศาสตร

ประวัติความเปนมา  บริษัท อิออน ธนสินทรัพย จํ ากัด(มหาชน) คนคืนวันท่ี  19  ตุลาคม  2546 จาก
http://www.aeon.co.th/aeon/aeon_aboutus_th.asp

ประวัติความเปนมา  บริษัท สยาม เอ แอนด ซ ีจํ ากัด คนคืนวันท่ี 15 ตุลาคม 2546 จาก
http:// www..easy-buy.net /html/thai/abouteasy/message.shtml

ประวัติความเปนมา  บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด คนคืนวันท่ี  15 ตุลาคม 2546 จาก
http://www.firstchoice.co.th/fc_about.htm
http://www.ThaiLifestyle.com/ThaiHTML/aboutus/about_us.htm

ประวัติความเปนมา  บริษัท เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด คนคืนวันท่ี  22  พฤศจิกายน  2546  จาก
http:// www.cetelem.net/celelem/contracts/contracs.php
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ปานใจ บุญเสริฐ (2518)  “ทัศนคติของผูซ้ือตอระบบผอนสง”  วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต  ภาควิชาพาณิชยศาสตร บัณฑิตวิทยาลัย  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย

ปุระชัย  เปยมสมบูรณ  (2531) “ความพึงพอใจของประชาชนในกรุงเทพมหานครตอกระบวนการยุติ
ธรรมการวิจัยส ํารวจปจจัยและผลกระทบระดับยุนิแวริเอทและระดับมัลติแวริเอท.”   ปริญญา
รัฐประศาสนศาสตรมหาบัณฑิต  คณะรัฐประศาสนศาสตร  สถาบันพัฒนบริหารศาสตร

พรทิพย  วรกิจโภคาทร (2528 ) การวิจัยประชาสัมพันธ   คณะวารศาสตรและสื่อสารมวลชน
กรุงเทพมหานคร โรงพิมพมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร

พิบูลย  ทีปะปาล (2528)  หลักการตลาด  กรุงเทพมหานคร  ส ํานักพิมพบัตรสัมพันธ  กราฟคอารต
พิไลวรรณ ประกอบผล  (2539) หลักการตลาด   งานตํ าราและเอกสารการพิมพ คณะครุศาสตร

อุตสาหกรรม  สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง
ไพศาล  เต๋ียวงษสุวรรณ  (2537) “การวิเคราะหอุปสงคบัตรเครดิตภายในประเทศที่ออกโดยธนาคาร

พาณิชยไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต
คณะเศรษฐศาสตร  มหาวิทยาลัยรามค ําแหง

ภาณุรัตน  รัตนวราหะ (2540) “พฤติกรรมการบริโภคของผูถอืบัตรเครดิต  :  กรณีศึกษาพนักงานบริษัท
เอกชนและขาราชการในเขตกรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธปริญญาเศรษฐศาสตรมหา
บัณฑิต  คณะเศรษฐศาสตร  มหาวิทยาลัยรามค ําแหง

มณีวรรณ  ต้ันไทย (2533) “พฤติกรรมการใหบริการของเจาหนาที่กองควบคุมยา ส ํานักคณะกรรมการ
อาหารและยาตอประชาชนผูมาติดตอ” วิทยานิพนธปริญญาสังคมสังเคราะหศาสตร
มหาบัณฑิต  คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

ยุทธนา  ธรรมเจริญ  (2544)  “การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค”  ใน  การวิเคราะห วางแผนและควบคุม
ทางการตลาด   หนวยที ่5  หนา 191-217  นนทบุรี  โรงพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัย
ธรรมาธิราช  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ

วนิดา คณาจันทร (2539)“ บทบาทของสื่อและปจจัยที่มีผลตอการยอมรับบัตรเครดิตขวัญนครของชาว
กรุงเทพมหานคร ” วิทยานิพนธปริญญานิเทศนศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตร
พัฒนาการ  คณะนิเทศศาสตร  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย

วัลภา  ชายหาด. (2533) “ความพึงพอใจของประชาชนที่มีตอบริการสาธารณะดานรักษาความสะอาด
ของกรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธปริญญาสังคมสังเคราะหมหาบัณฑิต  คณะสังคมศาสตร
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร
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วาที ่ร.ต. ชัชนันท  อดุลนิรัตน (2544)  “การวิเคระหอุปสงคของบัตรเดบิตวีซาอิเล็กตรอนใน
กรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต  คณะเศรษฐศาสตร
มหาวิทยาลัยรามค ําแหง

วิรัตน  แสงทองค ํา  “3 บริการในหน่ึงเดียว”  นิตยสารผูจัดการรายเดือน  กรุงเทพมหานคร  (พฤศจิกายน)
หนา 47

วิรุฬ  คุณสมบติั (2542) “พฤติกรรมการใชจายของผูถอืบัตรเครดิต  :  กรณีศึกษาพนักงานธนาคาร
กสิกรไทย จํ ากัด (มหาชน)” ภาคนิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะบริหารธรุกิจ
สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร

วีรวุธ มาฆะศิรานนท (2544)   วิธีจัดท ําแผนการตลาด  พิมพครั้งที่ 3  กรุงเทพมหานคร ส ํานักพิมพ
ดานสุทธาการพิมพ

วีรวุธ มาฆะศิรานนท (2544)  การท ําตลาด 23 วิธ ี พิมพครั้งที ่4  กรุงเทพมหานคร ส ํานักพิมพธีระ
ปอมวรรณกรรม

ศิริวรรณ  เสรีรัตน  (2541) กลยุทธการตลาด การบริหารการตลาด และกรณีศึกษา  กรุงเทพมหานคร
ส ํานักพิมพธีระฟลม และไชแทกซ

สํ านักบริหารการทะเบียน (2545)  กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย ขอมูลจํ านวนประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร  ณ  วันท่ี  31  ธันวาคม  2545  คนคืนวันท่ี 30 ธันวาคม 2546
http://www.dopa.go.th/stat/y_stat45.htm

สุมนา  จุฒิพงษรักษา (2537)  “เหตุผลของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครเกีย่วกบัการใชบัตรเครดิต”
วิทยานิพนธศิลปศาสตรมหาบัณฑิต คณะคหกรรมศึกษา  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร

สุริยะ  วิริยะสวัสดิ ์ (2531) “ พฤติกรรมการใหบริการของเจาหนาที่องคการราชการกับปจจัยสภาพแวด
ลอมในเขตเทศบาลเมืองกาฬสินธุ  ” วิทยานิพนธศิลปศาสตรมหาบัณฑิต                                   
คณะคหกรรมศึกษา มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

อภิชาต  วรพัฒน  (2540) “  ปญหาการใชสินเชื่อบุคคลของขาราชการมหาวิทยาลัยเชียงใหม  :  กรณี
ศึกษาคณะแพทยศาสตร”  วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  บริหารธุรกิจ
มหาวิทยาลัยแมโจ

อัจฉรา  เกรียงไกรสกุล   (2529) “การศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีตอ
บัตรเครดิตที่ออกโดยสถาบันการเงิน”  วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต               
คณะบริหารธรุกิจ สาขาวิชาการธนาคารและการเงิน  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย
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อินทิรา  บุญพิค ํา  “บัตรเครดิตหลากหลายรูปแบบหลายสิทธิส ําหรับผูบริโภค”  หนังสือวารสารธุรกิจ
กาวหนา กรุงเทพมหานคร  (6 พฤศจิกายน 2537)  หนา 96-102

                  (2530)  “ระบบการช ําระเงินทางอิเล็กทรอนิกสในรูปแบบบัตรเครดิต”  ภาคนิพนธปริญญา
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบริหารธรุกิจ  สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร

อุดมศักด์ิ ศีลประชาวงศ (2544)  การวิเคราะหเชิงปริมาณและการจัดการการดํ าเนินงาน
นนทบุรี  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช

อุราวรรณ วัฒนะสุข (2536) “ ความพึงพอใจที่มีตอเสื้อผาโอกาสปกติของสตรีสูงอายุในชมรมผูสูงอายุ
โรงพยาบาลตํ ารวจ ”  วิทยานิพนธศิลปศาสตรมหาบัณฑิต คณะคหกรรมศึกษา มหาวิทยาลัย
เกษตรศาสตร
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                                                                                                เลขที่แบบสอบถาม.........
แบบสอบถาม

เร่ือง                        พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
วัตถุประสงค           แบบสอบถามฉบับน้ีเปนสวนหน่ึงของการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา พฤติ
กรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร
สวนท่ี 1  ขอมูลสวนบุคคลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
โปรดทํ าเคร่ืองหมาย  X ในชอง (   )  หรือกรอกขอความลงในชองวางตามความเปนจริงตรงกับขอ
มูลของทาน

1. เพศ
  (    ) ชาย                   (   ) หญิง
2. สถานภาพ
   (   )  โสด                   (   )  สมรสไมมีบุตร
   (    ) สมรสมีบุตร.........คน                                          (   )  อ่ืนๆ ระบุ ..............
3. อายุ
   (    ) ต่ํ ากวา 21 ป                         (    ) 21 – 25 ป
   (    )  26 – 30 ป                     (    ) 31 – 35 ป
   (   )   36 – 40 ป                                                (    ) 41 – 45 ป
    (   )  46 – 50 ป                                                            (    ) มากกวา 51 ป
4. ระดับรายได
   (    ) ต่ํ ากวา 7, 000 บาท                                            (    )     7,001 – 10,000 บาท
   (    ) 10, 001 – 20,000 บาท                              (    )   20,001 – 30,000 บาท
   (    )  30, 001 –40,000 บาท                                         (    )   40,000  บาท ขึ้นไป
5. ระดับการศึกษา
   (    ) ต่ํ ากวาระดับ ม.6                                                     (    ) ระดับ ม.6  หรือ   ปวช
   (    ) ระดับ ปวส หรือ อนุปริญญา                                  (    ) ปริญญาตรี
   (    ) ปริญญาโท                                                              (    )  สูงกวาปริญญาโท
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6. อาชีพ
   (    ) รับราชการ                        (    ) รัฐวิสาหกิจ
   (    ) พนักงานบริษัทเอกชน                                             (    ) คาขาย / ธุรกิจสวนตัว
   (    ) อาชีพอิสระ .............................                                (    ) นิสิต / นักศึกษา
   (    ) แมบาน                                                                     (    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................
7. ที่พักอาศัยปจจุบัน
   (    )   กรุงเทพมหานคร   ระบุเขต..............................       (    ) ตางจังหวัด
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สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
โปรดทํ าใสเครื่องหมาย X ลงในชองวางท่ีกํ าหนดใหท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด

8. ทานมีความรูความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคหรือไม
    (    ) มี                       (    ) ไมมี
9. ทานรับรูขอมูลขาวสารการใหบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจากส่ือใด  ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ )
    (    ) หนังสือพิมพ                      (    ) วิทยุ
    (    ) โทรทัศน                      (    ) นิตยสาร
    (    ) ปายโฆษณา                      (    ) ภาพยนตร
    (    ) โบรชัวร/ใบปลิว                                                   (    )  อ่ืนๆ ......................
10. ทานมีความสนใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคหรือไม
    (    ) สนใจ ตอบขอ 11.                   (    ) ไมสนใจ ตอบขอ 12.
11. เหตุผลที่ทานสนใจใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากที่สุดคือ
    (    ) ท ําใหไดสินคาตามความตองการทันที
    (    ) ท ําใหไมตองเสียเงินกอนในการซื้อสินคา
    (    ) ความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ
    (    ) ราคาสินคาที่ผอนช ําระและอัตราดอกเบี้ยไมสูงเกินไป
    (    ) ประทับใจในคุณภาพของสินคาและการใหบริการ
    (    ) ไดรับสิทธิพิเศษในการซื้อสินคาและบริการครั้งตอไป
 12. เหตุผลที่ทานไมสนใจใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากที่สุดคือ
   (    ) ท ําใหเกิดรายจายที่สูงเกินฐานะ
   (    ) อัตราดอกเบ้ียแพง
   (    ) ราคาผอนชํ าระสูงกวาการซื้อสินคาดวยเงินสดมาก
   (    ) สินคาที่ใหบริการมีนอยและคุณภาพไมดี
   (    ) ไมไดรับสวนลด
   (    ) บริษัทที่ใหบริการไมมีความนาเชื่อถือ
   (   ) เปนภาระยุงยากในการผอนช ําระ
13. ทานเคยใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคหรือไม
   (    ) เคย                                                                 (    ) ไมเคย (ยุติการตอบแบบสอบถาม)
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  14. บัตรสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่ทานเลือกใชมากที่สุด      (เลือกเพียง 1 ขอ)        
     (    )   AEON                                                           (    )  Easy Buy
     (    )  Quick Cash                                                       (    )  First  Choice
    (    )  Cetelem                                                        (    )  บัตรอ่ืนๆ ระบุ ........................
15. ประเภทของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีทานใชบริการ  ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ )
   (    ) สินเช่ือเครดิต                                                         (    ) สินเช่ือผอนชํ าระ
   (    ) สินเชื่อสวนบุคคล                                                  (    ) สินเช่ืออ่ืนๆ ระบุ ........................
16.  ความถ่ีในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเฉล่ียตอเดือน
   (    ) 1- 5 คร้ัง                                                                 (    ) 6-10 คร้ัง
   (    ) 11-15 คร้ัง         (    ) 16-20 คร้ัง
   (    ) มากกวา 20 คร้ัง
17. ระยะเวลาที่ทานเลือกในการผอนช ําระสินคาและบริการ
   (    ) 3 เดือน         (    ) 6 เดือน
   (    ) 9 เดือน         (    ) 1 ป
  (    )  2 ป                                                                        (    ) มากกวา 2 ป
18. ชนิดของสินคาท่ีทานเลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
   (    ) เฟอรนิเจอร        (    ) เคร่ืองคอมพิวเตอร
   (    ) เครื่องใชไฟฟาและเครื่องเสียง          (    ) สินคาอุปโภคบริโภค
   (    ) อุปกรณเคร่ืองใชในครัว        (    ) โทรศัพทมือถอื
   (    ) เบิกเงินสดลวงหนา                                                (    )  อ่ืน โปรดระบุ................................
19. สถานท่ีท่ีทานใชบริการบัตรเครดิตสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคมากท่ีสุด
   (    ) หางสรรพสินคา                                                    (    ) รานอาหาร/ภัตตาคาร
   (    )  สถานศึกษา                                                          (    ) โรงพยาบาล
   (     ) สถานเสริมความงาม/ดูแลสุขภาพ                       (    ) สถานที่ทองเที่ยว/โรงแรม
   (     ) สถานบันเทิง                                                        (    ) อ่ืนๆ
โปรดระบุ.........................................
20.ทานตองการใหบริษัทบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคปรับปรุงการใหบริการดานใดมากท่ีสุด
   (    ) อัตราดอกเบ้ียผอนชํ าระ        (    ) รูปแบบสัญญา
   (    ) การใหบริการหลังการขาย        (    ) การเพ่ิมวงเงินอนุมัติสินเช่ือ
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   (   )  ประเภทของสินคาที่ใหบริการ                              (    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ ..................................
21. จํ านวนวงเงินท่ีทานไดรับจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคมากท่ีสุด
     (    )  ไมเกิน 10,000.-บาท                                              (    )   10,001  -  20 ,000.- บาท
     (    )   20,001 -  30,000.-บาท                                         (     )   30,001  -  40,000.-บาท
     (    )   40,001  - 50,000.-บาท                                         (    )   มากกวา 50,000 .- บาท
22. จํ านวนเงินของคาสินคาและบริการท่ีทานเลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
     (    )   ต่ํ ากวา 3,000.-บาท                                              (    )   3,0001 -    5,000.-บาท
     (    )   5,001  -  10,000.-บาท                                         (    )   10,001  -  15,000.-บาท
     (     ) 15,001 -  20,000.-บาท                                         (    )    มากกวา 20,000.- บาท
23.ราคาของสินคาและบริการที่เลือกซื้อจากหางสรรพสินคาและรานคาสมาชิกของสินเชื่อเพื่อ
     ผูบริโภค   เมื่อเปรียบเทียบกับรานคาทั่วไป
      (    )  แพงกวา
     (    )  เทากัน
     (    ) ถูกกวา
  24. แนวโนมของธุรกิจประเภทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่ไดรับความนิยมและสนใจของประชาชน
      (    )  เพิ่มขึ้น
      (    )  เทาเดิม
      (    )  ลดลง
  25. สถานที่ช ําระเงินคาสินคาและบริการของสินเช่ือผูบริโภค  ที่ทานเลือกใชบริการมากที่สุด
     (    )   เคานเตอรธนาคาร                                              (    )  หักบัญชีอัตโนมัติกับธนาคาร
     (   )    ศูนยบริการของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค                  (    )  จุดบริการเคานเตอรเซอรวิส
     (    )    ที่ท ําการไปรษณีย  PAY AT POST               (    )  ท่ีอ่ืน...................................
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สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
โปรดทํ าใสเครื่องหมาย X ลงในชองวางท่ีกํ าหนดใหท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด

ระดับความพึงพอใจในการใชบริการ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสดุความพึงพอใจและการตัดสินใจ

5 4 3 2 1
ดานผลิตภัณฑ

รูปลกัษณของบัตรสินเช่ือผูบริโภค
1.สีสันสวยงามและกะทัดรัด
2.ตัวบัตรมีรูปแบบทันสมัย
3.ลายเซ็นบนบัตรชัดเจน
4.เครื่องหมายและตัวอักษรบนบัตรชัดเจน
อานงาย
คุณสมบัติของบัตรสินเชื่อผูบริโภค
5.สามารถเบิกเงินสดได
6.แสดงความมีฐานะ
7.แสดงความทันสมัย
8.สะดวกและปลอดภัย
9.ไดรับการยอมรับจากรานคาและสังคม

ดานราคา
10.ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา
11.คาธรรมเนียมรายปถูกกวาบัตรเครดิต
12.แจกของสมนาคุณฟรีหลังอนุมัติบัตร
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ระดับความพึงพอใจในการใชบริการ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสดุความพึงพอใจและการตัดสินใจ

5 4 3 2 1
ดานชองทางการจัดจ ําหนาย

13.มีสาขาและรานคาที่ใหบริการใกลบาน
14.มีสาขาและรานคาที่ใหบริการจํ านวนมาก
15.มีสาขาและรานคาอยูในท ําเลที่สะดวก
16.ไดรับสวนลดจากรานคา
17.มีความสะดวกรวดเร็วในการอนุมัติ
18.มีความพอใจในรูปแบบสัญญาสินเชื่อ
เพ่ือผูบริโภค
19.มีความพอใจในเงื่อนไขและระยะเวลา
การช ําระเงิน
20.มีความพอใจในอัตราดอกเบี้ยและจ ํานวน
เงินที่ผอนช ําระสินคาตองวด

ดานสงเสริมการตลาด
21.มีรายการ  ลด แลก แจก แถม
22.จํ ากัดวงเงินการใชจายแตสามารถขอเพิ่ม
วงเงินได
23.มีบริการบัตรเสริมใหแกสมาชิกในครอบครัว
24.สมัครเปนสมาชิกไดงาย กํ าหนดรายไดต่ํ า
25.มีเจาหนาท่ีใหบริการและอํ านวยความ
สะดวก

ขอขอบคุณทุกทานที่กรุณากรอกแบบสอบถาม



ภาคผนวก  ข

ประวัติของบริษัทท่ีประกอบธุรกิจสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
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ประวัติ บริษัท อิออน  ธนสินทรัพย (ไทยแลนด) จํ ากัด (มหาชน)
สินเช่ือเงินสด AEON
159 อาคารเสริมมิตร ทาวเวอร ช้ัน 1-2 ถนนอโศก (สุขุมวิท 21) แขวงคลองเตยเหนือ
เขตวัฒนา กรุงเทพฯ 10110

ประวัติความเปนมาของบริษัท
            บริษัท อิออน เครดิต  เซอรวิส  จํ ากัด กอต้ังข้ึนเปนคร้ังแรก   เมื่อป 2524  ในประเทศ
ญ่ีปุนโดยมีการดํ าเนินธุรกิจภายใตปรัชญา   “ ลูกคาเปนที่หนึ่งเสมอ ”
 บริษัทฯ มีการใหบริการทางการประเภทตางๆ ดังตอไปน้ี

!! บริการบัตรเครดิต
!! บริการเชาซื้อ
!! บริการสินเชื่อสวนบุคคล
!! บริการทางการเงินประเภทอ่ืนๆ แบบครบวงจร

 บริษัทฯ  มีสาขาในตางประเทส เชน ฮองกง  ประเทศไทย  มาเลเซยี  และ ไตหวัน
บริษัท อิออน  ธนสินทรัพย (ไทยแลนด)  จํ ากัด (มหาชน)  กอตั้งเปนครั้งแรกในประเทศไทย เม่ือป
พ.ศ. 2535  โดยเร่ิมดํ าเนินกิจการเชาซ้ือ  ตอมาขยายธุรกิจในสวนของ การใหสินเชื่อสวนบุคคล
เครดิตการด  และ แฟคตอร่ิง ซึ่งบริษัทมีฐานลูกคาที่เปนสมาชิกกวา 500,000 รายทั่วประเทศ
               บริษัทฯไดนํ าเคร่ืองเบิกเงินสดอัตโนมัติ มาใหบริการแกลูกคาที่เปนสมาชิก เปนราย
แรกของธุรกิจในประเทศไทย  ปจจุบันมีการติดต้ังเคร่ืองเบิกเงินสดอัตโนมัติ เฉพาะในเขต
กรุงเทพฯ ปริมณฑลและจะมีการขยายบริการไปทั่วทุกถูมิภาคของประเทศไทยในอนาคต
                บริษัทฯไดขยายเครือขาย การใหบริการออกไปอยางตอเน่ือง เพ่ือท่ีจะบรรลุเปาหมาย
ในการสงมอบบริการดานการเงิน ดวยความพยายยามและตั้งใจจริง ที่จะใหบริการ ปจจุบันมีสํ านัก
งานสาขากวา 30 สาขา ทั่วประเทศ
                บริษัทฯ ไดเปดบริการสินเช่ือ แบงประเภทของบริการออกเปน 3 ประเภท
1.สินเชื่อสวนบุคคล

            รูปแบบของสินเชื่อสวนบุคคล                                    คุณสมบัติของผูสมัคร
• ! สินเชื่อสวนบุคคล  1.  เปนบุคคลผูซึ่งมีอาย ุ 20- 65 ป
• ! สินเชื่อสวนบุคคลทั่วไป 2.  อายุการทํ างานต้ังแต  1 ปขึน้ไป
• ! สินเชื่อสวนบุคคลทางไปรษณีย            3.  รายไดข้ันต่ํ า 8,000.-บาทตอเดือน
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• ! สินเช่ือสวนบุคคลทางอินเตอรเน็ต               4.  มีโทรศัพทท่ีสามารถติดตอได
• ! สินเชื่อเงินกู 30 นาท ี                                              ทั้งที่บานและที่ท ํางาน
• ! สินเชื่อเพื่อการศึกษา

2. สินเชื่อเพื่อการบริการ
รูปแบบของสินเช่ือเพ่ือการบริการ                        คุณสมบัติของผูสมัคร
• ! สินเชื่อเพื่อการตกแตงบาน 1.  เปนบุคคลผูซึ่งมีอาย ุ 20- 65 ป
• ! สินเชื่อเพื่อการซอมบ ํารุงรถยนต  2.  อายุการทํ างานต้ังแต  6 เดือนขึน้ไป
• ! สินเชื่อเพื่อเบี้ยประภัยรถยนต                     3.  รายไดข้ันต่ํ า 8,000.-บาทตอเดือน
                                                                                 4.  มีโทรศัพทท่ีสามารถติดตอได
                                                                                      ทั้งที่บานและที่ท ํางาน

3.สินเชื่อเพื่อการซื้อสินคาและเบิกเงินสด
รูปแบบของสินเชื่อเพื่อการซื้อสินคาและเบิกเงินสด                  คุณสมบัติของผูสมัคร
• ! สินเชื่อเพื่อการซื้อสินคาแทนการช ําระเงินสด  1.  เปนบุคคลผูซึ่งมีอาย ุ 20- 65 ป
• ! สินเชื่อเพื่อการเบิกเงินสดลวงหนา                   2.  อายุการทํ างานต้ังแต 1 ปขึ้นไป
• !  สินเชื่อเพื่อการเชาซื้อ                                      3.  รายไดข้ันต่ํ า 7,000.-บาทตอเดือน
                                                                                4.  มีโทรศัพทท่ีสามารถติดตอได
                                                                                      ทั้งที่บานและที่ท ํางาน

             บริษัทฯ มีบริการเชาซื้อเปนธุรกิจหลัก โดยมีสินคาหลากหลายชนิด พรอมใหบริการ
เชน เคร่ืองใชไฟฟา เครื่องใชส ํานักงาน เคร่ืองดนตรี  อุปกรณกีฬา โทรศัพทมือถอื ฯลฯ
ลูกคาของอิออนสามารถแบงออกเปน 2 กลุม

• ! บุคคลทั่วไป
• ! นิติบุคคล
เงื่อนไขการเชาซื้อกับบริษัท
• ! อัตราดอกเบ้ีย 0 – 1.75 % ตอเดือน
• ! ระยะเวลาการผอนชํ าระ ต้ังแต 6 , 9 , 12, 18 และ 24 เดือน
• ! บริการผอนชํ าระส ําหรับสินคาท่ีมีราคาต้ังแต 3,000 บาท ขึ้นไป
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ประวัติ บริษัท สยาม เอ แอนด ซี จํ ากัด   สินเช่ือเงินสด  EASY  BUY
952  ถนนพระราม 4  อาคารรามาแลนด ช้ัน  13  แขวงสุริยวงศ เขตบางรัก
 กรุงเทพฯ 10500

ประวัติความเปนมาของบริษัท
                 บริษัท สยาม เอ แอนด ซ ีจํ ากัด  กอตั้งมาจาก บริษัท อาคอม จํ ากัด ซึ่งเปนบริษัทที่
ดํ าเนินธุรกิจดานการเงินขนาดใหญ ที่มีชื่อเสียง ในประเทศญี่ปุน มีความสนใจที่จะเขามาด ําเนินกิจ
การธุรกิจเงินผอนในประเทศไทย  รวมกับกลุมซิว  โดยนายพรเสก  กาญจนจารี และกลุมบริษัทชั้น
นํ าตางๆ     เพื่อบริหารงานและวางนโยบายของบริษัทในการใหบริการที่ประทับใจ  ความมุงมั่นใน
บริการ และดูแลเอาใจใสลูกคาและพันธมิตรทางการคาของบริษัท เพื่อใหบริการดังกลาวมีประสิทธิ
ผลและประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา พรอมกับมุงเนนการ
พัฒนาระบบงาน ศักยภาพของพนักงานและบริการที่ดีที่สุดอยางตอเนื่อง  เพ่ือบรรลุจุดมุงหมายท่ีจะ
เปนบริษัทธุรกิจเชาซื้อที่ดีที่สุดในประเทศไทย   บริษัทฯ มีทุนจดทะเบียน  120 ลานบาท มีจํ านวน
พนักงานทั้งสิ้น 950 คน (ณ.เดือน ธันวาคม 2545) ประกอบธุรกิจประเภท

• ! บริการเชาซื้อ
• ! บริการสินเช่ือเงินสด
• ! บริการสินเช่ือเพ่ือการบริการ
• ! บริการบัตรเครดิตสมาชิก
• ! บริการสินเช่ือรถจักรยานยนต

                บริษัทฯ ไดกระจายจุดบริการตางๆไปยังเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล รวมท้ัง
สาขาในภูมิภาค ปจจุบันบริษัทมีรานคาสมาชิกที่ใหบริการแกลูกคากวา 2,000 แหง (ขอมูล ณ.
เดือนธันวาคม 2545) และมุงเนนการขยายจุดการใหบริการมากขึ้น  และการใหบริการทางการเงิน
ในรูปแบบอ่ืนอยางครบวงจร ตามเปาหมายหลักในการด ําเนินธุรกิจของบริษัท  ใชชื่อ EASY BUY
เปนชื่อบัตรสมาชิกของบริษัท ใชเปนกลยุทธในการท ําตลาดส ําหรับทุกธุรกิจของบริษัท
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                บริษัทฯไดเปดบริการสินเช่ือ แบงประเภทของการบริการ
1.! สินเชื่อเพื่อการบริการ
            รูปแบบของสินเช่ือเพ่ือการบริการ                          คุณสมบัติของผูสมัคร

• ! สินเชื่อเพื่อการทองเที่ยว                                1. สัญชาติไทย อายุ 20 ปขึ้นไป
• ! สินเชื่อเพื่อการแตงงาน                                  2. มีรายไดประจ ําข้ันต่ํ า 5,000 บาทตอเดือน
• ! สินเชื่อเพื่อการซอมบ ํารุงรักษารถยนต          3.  อายุการทํ างานไมตํ ่ากวา 6 เดือน
• ! สินเชื่อเพื่อการประกันภัยรถยนต                  4.  มทีีท่ ํางานและทีพ่กัอาศยัในพืน้ทีใ่หบริการ
• ! สินเชื่อเพื่อการศัลยกรรมตกแตง                   5. สามารถติดตอทางโทรศพัทไดสะดวก
• ! สินเชื่อเพื่อสมาชิกกอลฟและกีฬา                      ที่บานและที่ท ํางาน
• ! สินเชื่อเพื่อการศึกษา
• ! สินเชื่อเพื่อสมาชิกเคเบิ้ลทีวี
• ! สินเชื่อเพื่อซอมแซมที่พักอาศัย

2.! สินเชื่อเงินสด
                    รูปแบบของการกูเงินของสินเช่ือเงินสด                           คุณสมบัติของผูสมัคร

• ! ซื้อสินคาอุปโภคบริโภค                        1.  อายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป
• ! รักษาพยาบาล                                        2.  เงินเดือนข้ันต่ํ า 5,000.บาทขึ้นไป
• ! ทุนสํ ารองคลอดบุตร                             3. มีที่ท ํางาน/อาศยัอยูในกรุงเทพ หรือ
• ! ซอมแซมที่อยูอาศัย                                   ปริมณฑล และพื้นที่ใหบริการ
• ! ซอมแซมรถยนต                                    4.  สามารถติดตอทางโทรศัพทไดสะดวก
• ! ทองเท่ียว                                                    ที่บานและที่ท ํางาน
• ! การศึกษา
• ! แตงงาน
• ! อ่ืนๆ

3.! บัตรสมาชิก EASY  BUY
           รูปแบบของบัตรสมาชิก EASY  BUY                  คุณสมบัติของผูสมัตร

• ! สมัครฟรี ไมมีคาธรรมเนียมแรกเขาและรายป    1. สัญชาติไทย อายุ 20 ป
• ! ไมตองชํ าระงวดแรก ณ. วันรับสินคา                 2. รายไดสุทธิไมตํ ่ากวา 5,000.

     บาทตอเดือน
• ! ผอนชํ าระสบายๆดวยอัตราดอกเบี้ยพิเศษ           3. อายุการทํ างานไมตํ ่ากวา 6 เดือน
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• !  รับวงเงินสินเช่ือผอนสูงสุด 5 เทาของรายได      4. มีที่อยูและที่ท ํางานอยูในเขต
                                                                                        พื้นที่ใหบริการ
• ! รับอภิสิทธิก์ารพิจารณาสินเช่ือทุกประเภท          5. สามารถติดตอทางโทรศัพทได
                                                                                        สะดวกทั้งที่บานและที่ท ํางาน

เงื่อนไขการสมัครสินเชื่อของบริษัท
• ! อัตราดอกเบ้ีย   ขึ้นอยูกับบริการแตละประเภท และกจิกรรมสงเสริมการขายในชวงระยะเวลา
น้ันอัตราดอกเบ้ียปกติ  0.50 % ตอเดือน

• ! อัตราคาธรรมเนียมอ่ืนๆ
-! คาธรรมเนียมการใชวงเงิน  1.30 % ตอเดือน ของวงเงินกู
-! คาธรรมเนียมการกู             0.50 % ของวงเงินกู
-! คาอากรแสตมป                   0.05% ของวงเงินกู

• ! ระยะเวลาการผอนชํ าระ
-! สามารถแบงผอนชํ าระไดต้ังแต 3-24 งวด  (ตามความเหมาะสมของแตละประเภทของ
บริการ)

• ! ระยะเวลาในการอนุมัติ
-! สมคัรสินเช่ือแบบปกติ     ภายใน 1-3 วันทํ าการ
      ( นับจากไดรับเอกสารจากลูกคาครบถวน)
-! สมัครสินเชื่อส ําหรับผูถือบัตรเครดิต                  ภายใน  30 นาที
-! สมัครสินเชื่อส ําหรับผูถือบัตร EASY BUY   ภายใน 15 นาที

• ! มูลคาการบริการ
-! มูลคาของการบริการรวมภาษีมูลคาเพิ่ม  ไมต่ํ ากวา 3 ,000.บาท ตอหน้ึงประเภทบริการ

• ! การช ําระคางวดตอเดือน
-! ตองไมต่ํ ากวา 400 .บาท ตอหน่ึงประเภทการบริการ
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ประวัติ บริษัท  จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด   สินเช่ือเงินสด Quick Cash
87/1 ถนนวิทย ุ ช้ัน 1-6 , 8-11  แคปปตอลทาวเวอรส  แขวงลุมพินีวัน เขตปทุมวัน
กรุงเทพฯ 10330

ประวัติความเปนมาของบริษัท
                   บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด  เปนกลุมธุรกิจชั้นนํ าที่มีขนาดใหญ อันดับ
3 ของโลก เปดดํ าเนินการกิจการมากกวา 100 ป ซ่ึงเปนธุรกิจของ GE  มีมากกวา 100 ประเทศ มี
พนักงานประมาณ 313,000 คนท่ัวโลก  ไดรับการยกยองวาเปนบริษัทที่นาเชื่อถือที่สุดในโลก  จาก
หนังสือพิมพไฟแนนเซียลไทม และเปนบริษัทที่ยิ่งใหญที่สุดของอเมริกา ที่มีความมั่นคงมาก  เปน
บริษัทที่มีประสบการณการดํ าเนินธุรกิจ และบริการสินเชื่อทั่วโลก  มีธุรกิจในเครือขาย 12 ธุรกิจ
ไดแก ธุรกิจเครื่องใชไฟฟา  ธุรกิจวิศวะอากาศยาน ธุรกิจพลาสติก ฯลฯ
                  บริษัท จีอี  แคปปตอล (ประเทศไทย)  จํ ากัด ซึ่งเปนบริษัทในกลุม จีอี แคปปตอล เซอร
วิส  ผูใหบริการทางการเงินของโลก  นํ าเสนอบริการสินเช่ือ เพ่ือผูบริโภคและสินเช่ือเพ่ือการ
พาณิชย ในประเทศไทย เปนผูนํ าในการใหบริการสินเช่ือรถยนต โดยผาน บริษัท จีอี แคปปตอล ออ
โตลีส จํ ากัด (มหาชน)  ซึ่งเปนผูนํ าในการใหบริการบัตรเครดิตท่ีออกโดยหาง เชน บัตรเซ็นทรัล
คารด  บัตรพาวเวอรบาย บัตรเครดิต เทสโก โลตัส บัตรเฟรสชอยส และสินเชื่อเงินสด ควิกแคช
ปจจุบันมีพนักงานประมาณ 1,100 คน เพ่ือรองรับการเจริญเติบโตอยางตอเน่ือง

  สินเชื่อเงินสด ควิกแคช คือ สินเช่ือเอนกประสงคท่ีเพ่ิมเติมอํ านาจการเงินใหกับทุก
ความตองการ คาใชจายกรณีฉุกเฉิน ซอมแซมตอเติมบาน  คาเลาเรียนบุตรหลาน การใหรางวัลชีวิต
ในการทองเที่ยว  พักผอน หรือเพิ่มพูนการศึกษา อนุมัติข้ันตนภายใน 30 นาที

บริษทัเปดบริการสินเช่ือเ  แบงประเภทของบริการออกเปน 3 ประเภท
1.! สินเชื่อเงินสด

-! สินเชื่อเงินสด  ควิกแคช  สํ าหรับลูกคาทั่วไป
-! อนุมัติขั้นตนภายใน 30 นาที
-! อนุมัติเงินสดสูงสุด 5 เทาของเงินเดือน (สูงสุด 300,000บาท)
-! ไมตองมีผูค้ํ าประกัน
-! สินเชื่อเงินสด ควิกแคช  ส ําหรับลูกคาผูถือบัตรเครดิต
-! อนุมัติขั้นตนภายใน 30 นาที
-! รับเงินสดสูงสุด 250,000.-บาท ส ําหรับบัตรทอง และ 100,000.บาท
       สํ าหรับบัตรเงิน
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-! ไมตองใชสลิปเงินเดือน
2.! สินเช่ือรถยนต

-      สินเชื่อเพื่อเชาซื้อรถใหม
3.! สินเชื่อเงินผอน  เพ่ือชํ าระสนิคาอุปโภคบริโภค เคร่ืองใชไฟฟา เคร่ืองดนตรี
อุปกรณกีฬา คอมพิวเตอร เฟอรนิเจอร และสินคาอื่นๆ ตามหาสรรพสินคาและ
รานคาชั้นนํ ากวา 2,000 แหงทั่วโลก

             คุณสมบัติของผูสมัคร
-! อายุ  20-60 ป
-! เงินเดือนประจํ าต้ังแต 7,000.บาทขึ้นไป
-! อายุการท ํางานต้ังแต 1 ป ขึ้นไป
-! มีโทรศัพทที่สามารถติดตอไดทั้งที่บานและที่ท ํางาน
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ประวัติ  บริษัท เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด สินเช่ือ  Cetelem
ช้ัน 29  อาคารสาธรนคร  ถนนสาธรเหนือ  แขวงสีลม  เขตบางรัก  กรุงเทพฯ

ประวัติความเปนมาของบริษัท
บริษัท เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด  กอต้ังในประเทศฝร่ังเศส เมื่อป 2496  ในเครือ

BNP  Paribas   ซึ่งเปน 1
ใน 10 ธนาคารที่ใหญที่สุดในโลก  เปนผูนํ าตลาดในยโุรป และเนนกลยุทธขยายธุรกิจสูนานา
ประเทศ  ในเอเซยีมีการดํ าเนินกิจการ ในประเทศ เกาหลีใต  ไตหวัน และไทย
          ในประเทศไทย BNP  Paribas  เริ่มกอตั้งบริษัทเซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด เมื่อป
2542 เร่ิมใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ สินเชื่อสวนบุคคล Express  Personal Loan  รวมกับธนาคารกสิกร
ไทย รวมทั้งการออกบัตรเครดิตบิ๊กซ ีFlash Card ซ่ึงเปนบัตร Recognition Card ส ําหรับลูกคาชั้นดี
และลาสุดไดออกบัตรสบาย ภายใตเครือขาย ออรา (Aura  Networks) มีรานคาประมาณ 600 ราน
เขารวมเครือขาย
        บัตรสบาย สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา เรื่อง ความสะดวกสบาย ถือ
บัตรเดียวใชได 3 บริการ การไดรับบริการท่ีดีจากรานคา ชวยเร่ืองการบริหารงบประมาณ  ลูกคา
สามารถผอนช ําระข้ันต่ํ าเพียง 5 % ของวงเงิน ไมใช 5 % ของยอดเงินท่ีใชเหมือนบัตรเครดิตท่ัวไป
ทํ าใหมีวงเงินท่ีตองชํ าระคงที่ในแตละเดือน
        สินเชื่อของบัตรสบาย แบงออกเปน 3 ประเภท

1.! สินเช่ือเครดิต  หรือ บริการบัตรเครดิต (Credit  Loan)  เปนสินเชื่อที่ก ําหนดวงเงิน
ใหผูบริโภคซ้ือสินคาหรือบริการตามรานท่ีเขารวม  เมื่อครบระยะเวลา ผูใหบริการ
สินเชื่อ จะรวบรวมรายการและท ําการสงใบแจงหนี้ไปยังผูบริโภค ซึ่งสามารถจาย
เต็มจํ านวนหรือผอนช ําระ เชนเดียวกับบัตรเครดิตท่ีออกโดยสถาบันการเงินอ่ืน

2.! สินเช่ือผอนชํ าระ (Hire  Purchase)   เปนบริการสินเชื่อเชาซื้อที่มอบใหแกผู
บริโภค ซึ่งตองการสินคาประเภทตางๆ ในลักษณะผอนช ําระเปนงวดๆ ภายในวง
เงินที่ไดรับ และระยะเวลาที่ก ําหนด สินคาสวนมากเปน เปนคอมพิวเตอร เครื่อง
ใชไฟฟา เฟอรนิเจอร เคร่ืองออกก ําลังกาย อุปกรณกีฬา

3.! สินเชื่อสวนบุคคล  (Personal Loan) เปนสินเชื่อที่ผูบริโภคสามารถเบิก-ถอนเงิน
สด เพ่ือใชจาย เพ่ือการทองเท่ียว การศึกษา สุขภาพ เพื่อสันทนาการ
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เงื่อนไขของสินเชื่อสบายเซทเทเลม
คุณสมบัติผูสมัคร

• ! อายุ 20 ป ขึ้นไป
• ! สัญชาติไทยเทานั้น
• ! มีงานประจํ า อายุงานไมตํ ่ากวา 6 เดือน
• ! รายไดสุทธิไมตํ ่ากวา 6,500 บาท
• ! มีโทรศัพทที่สามารถติดตอไดที่บานและที่ท ํางาน

             เอกสารในการสมัคร โดยใชบัตรเครดิต
• ! บัตรประชาชน
• ! บัตรเครดิต (เฉพาะบัตรที่บริษัทก ําหนด)
• ! สลิปการใชจายผานเคร่ืองอัติโนมัติท่ีมีมูลคา 100 บาทขึ้นไป (ภายใน

7 วัน)
สมัครเชาซื้อแบบปกติ

• ! บัตรประชาชน /บัตรขาราชการ/บัตรรัฐวิสาหกิจ
• ! ส ําเนาทะเบียนบาน
• ! เอกสารรับรองรายได /ใบแจงเงินเดือน/หนังสือรับรองเงินเดือน
• ! สํ าเนาสมุดบัญชีเงินฝากยอนหลัง 3 เดือน
• ! ใบจดทะเบียนการคา/ใบจดทะเบียนบริษัท/หนังสืออนุญาตประกอบ
ธุรกิจ
( กรณีนิติบุคคล/เจาของกิจการ)

เงื่อนไขการผอนช ําระ
• ! ผอนชํ าระเร่ิมตนท่ี 400 บาทตอเดือน
• ! สามารถเลือกผอนไดสูงสุดถึง 48 เดือน
• ! ไมตองชํ าระเงินงวดแรก
• ! ชํ าระเงินดาวนข้ันต่ํ า 5 % ของราคาสินคา
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ประวัติ บริษัท  จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด   สินเช่ือ First  Choice
87/1 ถนนวิทย ุ ช้ัน 1-6 , 8-11  แคปปตอลทาวเวอรส  แขวงลุมพินีวัน เขตปทุมวัน
กรุงเทพฯ 10330

ประวัติความเปนมาของบริษัท
                   บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด  เปนกลุมธุรกิจชั้นนํ าที่มีขนาดใหญ อันดับ
3 ของโลก เปดดํ าเนินการกิจการมากกวา 100 ป ซ่ึงเปนธุรกิจของ GE  มีมากกวา 100 ประเทศ มี
พนักงานประมาณ 313,000 คนท่ัวโลก  ไดรับการยกยองวาเปนบริษัทที่นาเชื่อถือที่สุดในโลก  จาก
หนังสือพิมพไฟแนนเซียลไทม และเปนบริษัทที่ยิ่งใหญที่สุดของอเมริกา ที่มีความมั่นคงมาก  เปน
บริษัทที่มีประสบการณการดํ าเนินธุรกิจ และบริการสินเชื่อทั่วโลก
มีธุรกิจในเครือขาย 12 ธุรกิจ ไดแก ธุรกิจเครื่องใชไฟฟา  ธุรกิจวิศวะอากาศยาน ธุรกิจพลาสติก
ฯลฯ
                  บริษัท จีอี  แคปปตอล (ประเทศไทย)  จํ ากัด ซึ่งเปนบริษัทในกลุม จีอี แคปปตอล เซอร
วิส  ผูใหบริการทางการเงินของโลก  นํ าเสนอบริการสินเช่ือ เพ่ือผูบริโภคและสินเช่ือเพ่ือการ
พาณิชย ในประเทศไทย เปนผูนํ าในการใหบริการสินเช่ือรถยนต โดยผาน บริษัท จีอี แคปปตอล ออ
โตลีส จํ ากัด (มหาชน)  ซึ่งเปนผูนํ าในการใหบริการบัตรเครดิตท่ีออกโดยหาง เชน บัตรเซ็นทรัล
คารด  บัตรพาวเวอรบาย บัตรเครดิต เทสโก โลตัส บัตรเฟรสชอยส และสินเชื่อเงินสด ควิกแคช
ปจจุบันมีพนักงานประมาณ 1,100 คน เพ่ือรองรับการเจริญเติบโตอยางตอเน่ือง

สินเชื่อเฟรสชอยส คือ สินเช่ือท่ีใหบริการเพ่ือซ้ือสินคาแบบผอนชํ าระ เชน เครื่องใช
ไฟฟา เคร่ืองเสียง เคร่ืองคอมพิวเตอร เฟอรนิเจอร อ่ืนๆ โดยไมตองมีหลักทรัพย หรือ ผูคํ้ าประกัน
ลูกคาสามารถใชบริการไดจากรานคา ตัวแทน มากกวา 2,000 แหงทั่วโลก
              สินเชื่อเฟรสชอยส เปนหน่ึงในธุรกิจสินเช่ืออุปโภคบริโภค ดํ าเนินการโดยบริษัท จีอี
แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด ซึ่งกอตั้งและใหบริการทางการเงิน

บริษัทเปดบริการสินเช่ือสินคาอุปโภคบริโภค  แบงประเภทของบริการออกเปน 3
ประเภท

• ! ธุรกิจใหบริการสินเชื่อเครื่องใชไฟฟา เฟอรนิเจอร คอมพิวเตอร
• ! ธุรกิจเชารถยนต
• ! ธุรกิจบริการบัตรเครดิต
• ! ธุรกิจการใหสินเชื่อสวนบุคคล
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             ธุรกิจเพื่อการพาณิชยภายในประเทศ
• ! ธุรกิจการบริหารหนี้ดานทรัพยสินที่ประมูลจาก ปรส. ในสวนสิน
เชื่อเชิงพาณิชย

• ! ธุรกิจการบริหารหนี้ดานทรัพยสินที่ประมูลจาก ปรส. ในสวนสิน
เช่ือรถยนต

คุณสมบัติผูสมัคร
• ! อายุ 20-59 ป
• ! รายไดประจํ าต้ังแต 7,000 บาทขึ้นไป ส ําหรับกรุงเทพฯ และ 5,000
บาท ขึ้นไปส ําหรับตางจังหวัด

• ! อายุการท ํางานต้ังแต 1 ป ขึ้นไป
• ! มีโทรศัพทที่ติดตอไดทั้งที่ท ํางานและที่บาน
• ! มีที่อยูและที่ท ํางานอยูในเขตพื้นที่ใหบริการ

                    สิทธิประโยชนของผูถือบัตรเฟรสชอยส
• ! รับวงเงินสงูเปน 2 เทาของรายไดตอเดือน หรือ สูงสุด 200,000
บาท

• ! ผอนสบายตั้งแต 6-36 เดือน
• ! เลือกผอนช ําระคืนข้ันต่ํ าเพียง 400 บาทตอเดือน



ภาคผนวก  ง

หลักเกณฑ  วิธีการและเง่ือนไขการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตของ
ธนาคารพาณิชยและที่ไมใชสถาบันการเงิน
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(สํ าเนา)

                  7  มกราคม  2546

เรียน  ผูจัดการ
ธนาคารพาณิชยจดทะเบียนในประเทศทุกธนาคาร
สาขาธนาคารตางประเทศทุกธนาคาร

ที่  ธปท.สนส.(22)ว.  49/2546  เรื่อง  ซักซอมความเขาใจเก่ียวกับหลักเกณฑ
วิธีการ  และเงื่อนไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชย

ตามที่ธนาคารแหงประเทศไทย (ธปท.) ไดมีหนังสือที่  สนส.(21)ว.207/2545  ลงวันที ่ 12
พฤศจิกายน  2545  น ําสงประกาศธนาคารแหงประเทศไทย  เรื่อง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ
และเงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชย  และประกาศธนาคารแหง
ประเทศไทย  เรื่อง  ดอกเบ้ียและคาบริการท่ีธนาคารพาณิชยอาจเรียนไดในการประกอบธุรกิจ
บตัรเครดิต  ลงวันที ่ 12  พฤศจิกายน  2545  ความละเอียดแจงแลว  นั้น

เนือ่งจากผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตหลายแหงไดหรือมายัง  ธปท.  ดังนั้น  เพื่อใหเกิด
ความเขาใจที่ตรงกันในประเด็นตางๆ  ธปท.  ใครขอซักซอมความเขาใจดังน้ี

1.  คาบริการท่ีเก่ียวเน่ืองกับการใหสินเช่ือบัตรเครดิตในกรณีท่ีมีการติดตามทวงถาม
หนีต้ามจํ านวนเงินท่ีไดจายไปจริงและพอสมควรแกกรณี  ตามประกาศธนาคารแหงประเทศไทย
เรื่อง  ดอกเบ้ียและคาบริการท่ีธนาคารพาณิชยอาจเรียกไดในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ลงวันที่
12  พฤศจิกายน  2545  ธนาคารพาณิชยจะเรียนเก็บคาบริการดังกลาวจากผูถือบัตรเครดิตไดตอเมื่อ

(1)! เปนคาใชจายท่ีเกิดข้ึนจริงจากการติดตามทวงถามลูกหน้ีท่ีผิดนัดชํ าระหนี้
แตละรายเฉพาะเจาะจง  และ

(2)! เปนคาใชจายท่ีธนาคารพาณิชยไดจายใหกับบุคคลภายนอกไปแลวจริง  โดยมี
หลักฐานการชํ าระเงินทีส่ามารถตรวจสอบได  และเปนจ ํานวนท่ีพอสมควรแกเหตุ  ทัง้นี ้ตองไม
รวมคาใชจายทั่วไปที่เกิดขึ้นเปนประจ ําอยูแลวของกิจการ  เชน  คาใชจายระบบติดตามหนี้อัตโนมัติ
คานํ้ าคาไฟ  หรือเงินเดือนพนักงาน  เปนตน

2. ในกรณีท่ีผูถือบัตรเครดิตชํ าระหนี้บัตรเครดิตดวยเช็ค  และเงินในบัญชีของ
เจาของเช็คมีไมพอจายตามจํ านวนเงินในเช็ค  ธนาคารพาณิชยท่ีรับชํ าระหนี้บัตรเครดิตดวยเช็ค
ไมอาจเรียกคาปรับกรณีเช็คคืนจากลูกคาบัตรเครดิตไดอีก  เนือ่งจากธนาคารพาณิชยไดเรียกเก็บ
คาปรับเน่ืองจากเงินในบัญชีไมพอจายจากบัญชีเงินฝากของลูกคาท่ีมีอยูท่ีธนาคารพาณิชยแลว
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3.  ในกรณีที่ผูถือบัตรเครดิต ไดท ําความตกลงไวกับธนาคารพาณิชยใหหักหน้ี
บตัรเครดติจากบัญชีเงินฝากของผูถือบัตรเครดิตที่มีอยูที่ธนาคารโดยอัตโนมัติเมื่อครบก ําหนดชํ าระ
แตธนาคารพาณิชยไมสามารถหักบัญชีเงินฝากของผูถือบัตรไดเน่ืองจากบัญชีเงินฝากของผูถือบัตร
มีเงินไมพอจาย  ธนาคารพาณิชยไมสามารถเรียกเก็บคาปรับกรณีดังกลาวได

4.  ธนาคารพาณิชยตองตรวจสอบหลักฐานแสดงแหลงท่ีมาของรายไดของผูถือบัตร
กอนตออายุบัตร  เฉพาะผูท่ียังไมมีหลักฐานแสดงแหลงท่ีมาของรายได  สํ าหรับผูถือบัตรประเภท
corporate  card  ไมจ ําเปนตองตรวจสอบคุณสมบัติเปนรายบุคคล  แตใหพิจารณาฐานะทางการเงิน
ของบริษัทผูยื่นขอมีบัตร  ทั้งนี ้ การรายงานขอมูลใหบริการบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชยที่จะ
ตองท ําและนํ าสง  ธปท.  เปนรายไตรมาสน้ัน  ใหรายงานขอมูลจ ํานวนบัตรและปริมาณการใชจาย
ผานบัตรตามจริงส ําหรับบัตร corporate card

5.  ในใบแจงหนี้หรือใบสรุปยอดรายเดือนสํ าหรับงวดที่มีรายการเรียกเก็บดอกเบี้ย
และ/หรือคาใชจาย  ธนาคารพาณิชยตองแสดงรายละเอียดวิธีการคํ านวณดอกเบ้ียและ/หรือคาใชจาย
พรอมค ําอธิบายและตัวอยางใหชัดเจนและเขาใจงาย  รวมทั้งระบุดวยวาหนี้คางช ําระแยกเปนตนเงิน
ดอกเบี้ย  คาปรับ  หรือคาใชจายอ่ืนใด  จ ํานวนเทาไร  เพ่ือใหผูถือบัตรตรวจสอบได

จงึเรียนมาเพื่อทราบและถือปฏิบัติ

ขอแสดงความนับถือ

          (ม.ร.ว.  ปรีดิยาธร   เทวกุล)
          ผูวาการ

ฝายนโยบายความเส่ียงและวิเคราะห
โทร. 0-2283-5875
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ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย
เรื่อง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงื่อนไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิต

สํ าหรับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต
                                                                                                

ตามท่ีรัฐมนตรีวาการกระทรวงการคลังไดออกประกาศเร่ือง  กิจการท่ีตองขออนุญาตตามขอ  5
แหงประกาศของคณะปฏิวัต ิ ฉบับที ่ 58  ลงวันที ่ 11  พฤศจิกายน  2545  กํ าหนดใหการประกอบธุรกิจบัตร
เครดิต  เปนกิจการท่ีตองขออนุญาต  รวมทัง้กํ าหนดใหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองปฏิบัติตามหลักเกณฑ
วิธีการ  และเงีอ่นไขที่ธนาคารแหงประเทศไทยกํ าหนดดวย  นั้น

อาศัยอํ านาจตามความในขอ  8  แหงประกาศกระทรวงการคลังฉบับท่ีกลาว  ธนาคารแหง
ประเทศไทยกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงือ่นไขใหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่มิใชธนาคารพาณิชย
ปฏบิัติดังตอไปนี้

ขอ  1  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะออกบัตรเครดิตใหแกผูถือบัตรหรือผูบริโภคได  เมื่อผูถือ
บตัรหรือผูบริโภคมีคุณสมบัต ิ ดงันี้

(1)! มีรายไดจากแหลงท่ีมาตางๆ รวมกันไมต่ํ ากวา  15,000 บาทตอเดือน  หรือไมต่ํ ากวา
180,000  บาท  ตอป  โดยตองแสดงหลักฐานท่ีนาเช่ือถือเก่ียวกับแหลงท่ีมาของรายได  หรือ

(2)! มเีงนิฝากในบัญชีที่สถาบันการเงินและผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตพิจารณาแลวเห็นวา
เปนผูมีฐานะทางการเงินเพียงพอสํ าหรับการชํ าระหนี้ตามบัตรเครดิตได

ขอ  2  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองถือปฏิบัติในเรื่อง  ดอกเบี้ย  คาปรับ  และคาธรรมเนียมใดๆ
เก่ียวกับการใชบัตรเครดิตตามหลักเกณฑ  วิธีการและเง่ือนไข  ดังตอไปนี้

(1)! ปดประกาศรายละเอียดเก่ียวกับอัตราดอกเบ้ีย  คาปรับคาธรรมเนียม  และคาใชจายอื่นๆ
ในการใชบตัรเครดิตซึ่งมีผลใชบังคับในขณะนั้นตามแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยก ําหนดตามประกาศนี้
ในที่เปดเผย  ณ  สถานท่ีทํ าการทุกแหง  ในกรณีท่ีมีการเปล่ียนแปลงอัตราดังกลาวหรือเง่ือนไขใดๆ ผูประกอบ
ธรุกิจบตัรเครดติตองแจงใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคทราบลวงหนากอนวันที่จะเริ่มเปลี่ยนแปลงไมนอยกวา
30  วัน

(2)! แจงรายละเอียดตามแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยกํ าหนดตาม (1)  ใหผูถือบัตรหรือ
ผูบรโิภคที่ประสงคจะขอมีบัตรเครดิตทราบ  เพ่ือใชประกอบการพิจารณาขอมีบัตรเครดิต
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(3)! ในกรณทีีผู่ประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะเรียกเก็บคาบริการหรือคาใชจายใดๆ จาก
ผูถือบตัรหรือผูบริโภคนอกเหนือจากรายการตามแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยกํ าหนดตาม  (1) ผูประกอบ
ธรุกิจบตัรเครดิตตองไดรับอนุญาตจากธนาคารแหงประเทศไทยกอน

(4)! ในการใหบริการเบิกถอนเงินสดผานบัตรเครดิต  ผูประกอบธุรกิจบตัรเครดิตจะเรียก
เก็บคาธรรมเนยีมและคาใชจายใดๆ รวมกันไดไมเกินรอยละ  3  ของจ ํานวนเงินสดที่เบิกถอนนั้น

(5)! ภายใตบังคับ (4) ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตอาจเรียกเก็บดอกเบี้ยในหนี้คางช ําระ
หรือดอกเบี้ยในระหวางเวลาผิดนัดช ําระหนี ้ หรือคาปรับในการชํ าระหน้ีลาชากวากํ าหนด  หรือคาธรรมเนียม
หรือคาบริการอ่ืนใดจากผูถือบัตรหรือผูบริโภคได  แตดอกเบี้ย  คาปรับ  คาธรรมเนียม  และคาบริการน้ัน
เมื่อค ํานวณรวมกันแลวตองไมเกินรอยละ  18  ตอป  ทั้งนี ้ ผูประกอบธุรกิจบตัรเครดิตอาจคํ านวณจ ํานวนวัน
ตัง้แตวันทีไ่ดทดรองจายเงินเพื่อประโยชนของผูถือบัตรหรือผูบริโภค  หรือวันท่ีสรุปยอดรายการ  หรือวันที่
ผูถือบตัรหรือผูบริโภคตองช ําระเงินหรือถูกหักบัญชีตามใบแจงหนี้ก็ได

(6)! คาธรรมเนียม  และคาบริการอ่ืนใดตาม (5) ไมรวมถึงคาธรรมเนียมในการดํ าเนินงาน
ทีร่ะบใุนแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยกํ าหนดตาม  (1) และคาบริการหรือคาใชจายใดๆ ตาม (3) และ (4)
และคาใชจายตาม (7)

(7)! ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตอาจเรียกเก็บคาใชจายจากผูถือบัตรหรือผูบริโภคไดตาม
จ ํานวนเงินดังตอไปนี้

(ก)  คาใชจายทีเ่กิดจากการติดตามทวงถามการชํ าระหน้ีตามจ ํานวนเงินที่ไดจายไปจริง
และพอสมควรแกกรณี

(ข)  คาปรับกรณีเช็คคืน  ไมเกิน  200  บาทตอครั้ง

(8)! หามมใิหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตนํ าคาปรับตาม (5) และ คาใชจายตาม (7) มารวม
กับจ ํานวนหนี้ที่คางช ําระเพื่อคิดคาปรับอีก

ขอ  3  ในการเรียกใหชํ าระหน้ีและติดตามทวงถามใหชํ าระหนี ้ ผูประกอบธุรกิจบตัรเครดิตตอง
ถือปฎบิัติดังตอไปนี้

(1)! หากผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตประสงคจะใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคผอนชํ าระหนี้เปน
งวด  จะตองกํ าหนดหลักเกณฑเก่ียวกับการผอนชํ าระหนี้โดยใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคช ําระในแตละงวด
ไมนอยกวารอยละ  5  ของยอดคงคางทั้งสิ้น  และตองมีหนังสือเตือนผูถือบัตรหรือผูบริโภคลวงหนาไมนอย
กวา  20 วัน  กอนดํ าเนินการบังคับชํ าระหน้ีตามกฎหมาย
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(2)! จัดสงใบแจงหนี้ใหแกผูถือบัตรหรือผูบริโภคทราบลวงหนาไมนอยกวา  10 วันกอน
วันถึงกํ าหนดชํ าระหรือหักบัญชี  ทัง้นี ้ ในกรณทีีมี่การคิดดอกเบี้ยหรือคาใชจายในหนี้คางชํ าระใหแสดง
รายละเอียดการค ํานวณดอกเบี้ยหรือคาใชจายดังกลาวในใบแจงหนี้ดวย

ขอ  4  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะตองด ําเนินการตรวจสอบเมื่อผูถือบัตรหรือผูบริโภค
รองเรียนเกี่ยวกับการใชบัตรเครดิต  และแจงความคืบหนารวมทั้งชี้แจงขั้นตอนตอไปใหผูถือบัตรหรือ
ผูบริโภคทราบภายใน 7 วัน  นบัจากวันที่ไดรับแจงการรองเรียน  รวมทัง้ใหด ําเนินการแกไขขอรองเรียนนั้น
ใหแลวเสร็จ  และแจงใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคนั้นทราบโดยเร็ว

ขอ  5  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะตองจัดท ํารายงานตามแบบทีกํ่ าหนดไวทายประกาศนี้
ทุกไตรมาส  และสงมายังธนาคารแหงประเทศไทย  ภายใน  30  วันนับจากวันส้ินไตรมาส  โดยเริ่มตั้งแต
ไตรมาสส้ินสุดเดือนธันวาคม  2545  เปนตนไป

ขอ  6  ในกรณทีีผู่ประกอบธุรกิจบัตรเครดิตไดออกบัตรเครดิตใหแกผูถือบัตรหรือผูบริโภคแลว
ในวนัที่ประกาศนี้ใชบังคับ  หากคณุสมบัติของผูถือบัตรหรือผูบริโภคดังกลาวไมตรงตามประกาศนี้  ใหบัตร
เครดตินัน้ยงัมีผลใชไดตอไปจนกวาจะสิ้นสุดอายุของบัตรเครดิตหรือผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตบอกยกเลิก
การใชบัตรเครดิตตามสัญญาการใชบัตรเครดิตนั้น

ขอ  7  ขอกํ าหนดในประกาศน้ี  ไมใชบังคับแกกรณีการออกบัตรเดบิตเพ่ือใชเบิกถอนเงินสด
หรือหักทอนคาสินคาหรือคาบริการ  จากบัญชีเงินฝากในขณะที่ใชบัตรนั้น

ขอ  8  ประกาศนี้ใหใชบังคับตั้งแตวันที ่ 12  พฤศจิกายน  2545  เปนตนไป  เวนแต  ขอ 2 (4) (5)
(6) (7) และ (8)  ใหใชบงัคบัเม่ือพนกํ าหนดหกสิบวันนับแตวันที่ในประกาศนี้เปนตนไป

ประกาศ  ณ  วันที ่ 12  พฤศจิกายน  255

ม.ร.ว.ปรีดิยาธร  เทวกุล
ผูวาการ

              ธนาคารแหงประเทศไทย
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(สํ าเนา)

7  มกราคม  2546

เรียน  ผูจัดการ
บริษทัทีป่ระกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่ไมใชสถาบันการเงิน

ที่  ธปท.สนส.(22)ว.  50/2546  เรื่อง  ซักซอมความเขาใจเก่ียวกับหลักเกณฑ
วิธีการ  และเงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจ
บตัรเครดิต

ตามที่ธนาคารแหงประเทศไทย (ธปท.)  ไดออกประกาศธนาคารแหงประเทศไทย
เรื่อง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบ
ธุรกิจบัตรเครดิต  ลงวันที ่ 12  พฤศจิกายน  2545  ความละเอียดแจงแลว  นั้น

เนือ่งจากผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตหลายแหงไดหารือมายัง  ธปท.  ดังนั้น  เพ่ือใหเกิด
ความเขาใจที่ตรงกันในประเด็นตางๆ  ธปท.  ใครขอซักซอมความเขาใจดังนี้

1.  คาใชจายท่ีเกิดจากการติดตามทวงถามการชํ าระหน้ีตามจ ํานวนเงินที่ไดจายไปจริง
และพอสมควรแกกรณี  ตามประกาศธนาคารแหงประเทศไทย  เรื่อง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ
และเงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ลงวันที ่ 12
พฤศจิกายน  2545  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะเรียกเก็บคาใชจายดังกลาวจากผูถือบัตรเครดิตได
ตอเมื่อ

(1)! เปนคาใชจายท่ีเกิดข้ึนจริงจากการติดตามทวงถามลูกหน้ีท่ีผิดนัดชํ าระหนี้
แตละรายเฉพาะเจาะจง  และ

(2)! เปนคาใชจายที่ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ไดจายใหกับบุคคลภายนอก
ไปแลวจริง  โดยมีหลักฐานการชํ าระเงินทีส่ามารถตรวจสอบได  และเปนจ ํานวนทีพ่อสมควร
แกเหตุ  ทัง้นี ้ ตองไมรวมคาใชจายทั่วไปที่เกิดขึ้นเปนประจ ําอยูแลวของกิจการ  เชน  คาใชจาย
ระบบติดตามหนี้อัตโนมัต ิ คานํ้ าคาไฟ  หรือเงินเดือนพนักงาน  เปนตน

2.  ในกรณทีีผู่ถือบัตรเครดิตไดทํ าความตกลงไวกับผูประกอบธุรกิจบตัรเครดิตให
หกัหนีบ้ตัรเครดติจากบัญชีเงินฝากของผูถือบัตรเครดิตที่มีอยูที่ธนาคารพาณิชยโดยอัตโนมัติเมื่อครบ
กํ าหนดชํ าระ  แตผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ไมสามารถหักเงินจากบัญชีเงินฝากของผูถือบัตรไดเนื่องจาก
บัญชีเงินฝากดังกลาวมีเงินไมพอจาย  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตไมสามารถเรียกเก็บคาปรับกรณีดังกลาวได
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3.  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองตรวจสอบหลักฐานแสดงแหลงที่มาของรายได
ของผูถือบัตรกอนตออายุบัตร  เฉพาะผูท่ียังไมมีหลักฐานแสดงแหลงท่ีมาของรายได  สํ าหรับผูถือ
บตัรประเภท corporate  card  ไมจ ําเปนตองตรวจสอบคุณสมบัติเปนรายบุคคล  แตใหพิจารณาฐานะ
ทางการเงินของบริษัทผูยื่นขอมีบัตร  ทั้งนี ้ การรายงานขอมูลใหบริการบัตรเครดิตของผูประกอบ
ธรุกิจบัตรเครดิตที่จะตองทํ าและนํ าสง  ธปท.  เปนรายไตรมาสน้ัน  ใหรายงานขอมูลจ ํานวนบัตรและ
ปริมาณการใชจายผานบัตรตามจริงสํ าหรับบัตร  corporate  card

4.  ในใบแจงหนี้หรือใบสรุปยอดรายเดือนสํ าหรับงวดที่มีรายการเรียกเก็บดอกเบี้ย
และ/หรือคาใชจาย  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองแสดงรายละเอียดวิธีการค ํานวณดอกเบ้ียและ/
หรือคาใชจายพรอมคํ าอธิบายและตัวอยางใหชัดเจนและเขาใจงาย  รวมทั้งระบุดวยวาหนี้คางชํ าระที่
น ํามาคํ านวณแยกเปนตนเงิน  ดอกเบี้ย  คาปรับ  หรือคาใชจายอื่นใด  จ ํานวนเทาไร  เพ่ือใหผูถือบัตร
ตรวจสอบได

จงึเรียนมาเพื่อทราบและถือปฏิบัติ

ขอแสดงความนับถือ

             (ม.ร.ว.  ปรีดิยาธร  เทวกุล)
              ผูวาการ

ฝายนโยบายความเส่ียงและวิเคราะห
โทร. 0-2283-5875
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(สํ าเนา)
       26  มีนาคม  2547

เรียน  ผูจัดการ
บริษทัทีป่ระกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่มิใชสถาบันการเงิน

ที่  สนส.(21)ว.  48/2547  เรื่อง  น ําสงประกาศธนาคารแหงประเทศไทย  เรื่อง  การกํ าหนดหลัก
เกณฑ  วิธีการ  และเงื่อนไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  สํ าหรับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดติ

ธนาคารแหงประเทศไทย (ธปท.)  ขอน ําสงประกาศธนาคารแหงประเทศไทย  เรื่อง
การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจ
บตัรเครดิตลงวันที ่ 23  มีนาคม  2547  ซ่ึงไดลงประกาศในราชกิจจานุเบกษา  ฉบบัประกาศทั่วไป  เลม  121
ตอนพิเศษ  35 ง.  ลงวันที ่ 25  มีนาคม  2547  แลว

สาระสํ าคัญของประกาศฉบับนี้คือ

1.  ค ําจ ํากัดความของบัตรเครดิต  และคณุสมบัติของผูถือบัตรเครดิต
กํ าหนดค ําจ ํากัดความของบัตรหลักและบัตรเสริม  และกํ าหนดคุณสมบัติของ

ผูถือบตัรแตละประเภทใหมีความชัดเจนยิ่งขึ้น

2.  การชํ าระหน้ีและการติดตามทวงถามใหชํ าระหนี้
2.1! เพ่ิมอัตราการผอนชํ าระหนี้ขั้นตํ ่า  จากเดิมท่ีกํ าหนดไวไมนอยกวารอยละ  5  ของ

ยอดคงคางท้ังส้ินเปนไมนอยกวารอยละ 10  ของยอดคงคางท้ังส้ิน  โดยใหถือปฏิบัติสํ าหรับผูถือบัตร
รายใหมตั้งแตวันที ่ 1 เมษายน  2547  และผูถือบัตรรายเกาตั้งแตวันที ่ 1  เมษายน  2550  เปนตนไป

2.2! ใหยกเลิกการใชบัตรเครดิตกรณีผูถือบัตรมีการผิดนัดชํ าระหน้ีเกินกวา  3  เดือน  นับ
แตวันครบก ําหนดชํ าระ

3.! การเปลี่ยนประเภทหนี้
กํ าหนดหลักเกณฑใหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองด ําเนินการตามเงื่อนไขที่กํ าหนด

กรณีมีการโอนหนี้บัตรเครดิต  หรือเปลีย่นประเภทหนี้บัตรเครดิตไปเปนหนี้ประเภทอื่น

4.  การปฏบิติัและการจัดการเก่ียวกับขอมูลผูถือบัตรหรือผูบริโภค
กํ าหนดวงเงินที่จะใหแกผูถือบัตรแตละรายตองไมเกิน  5  เทาของรายไดเฉล่ีย

ตอเดือน  หรือกระแสเงินสดหมุนเวียนในบัญชีเงินฝาก  โดยในกรณีผูถือบัตรรายเกาใหถือปฏิบัติตั้งแต
วันที ่ 1  มกราคม  2548  เปนตนไป
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5.  เรื่องอื่นๆ
กํ าหนดใหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองจัดใหมีระเบียบ  หรือพิธีปฏิบัติของ

เจาหนาที่  หรือระบุในสัญญาการแตงต้ังตัวแทนเพ่ือกระทํ าการแทนผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ในเร่ืองการ
ตดิตอหาผูถือบัตรรายใหม  หรือตดิตอกับผูถือบัตรรายเกาเพื่อเสนอสินเชื่อประเภทใหม

จงึเรียนมาเพื่อทราบและถือปฏิบัติ

ขอแสดงความนับถือ

          (นายสามารถ  บูรณาวัฒนาโชค)
ผูอํ านวยการอาวุโส  สายนโยบายสถาบันการเงิน

ผูวาการแทน

ส่ิงท่ีสงมาดวย  ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย เร่ือง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงื่อนไข
  ในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ลงวันที่
23! มีนาคม  2547

ฝายนโยบายความเส่ียงและวิเคราะห
โทร. 0-2283-5304,0-2283-5837

หมายเหตุ [   ]  ธนาคารจะจัดใหมีการประชุมชี้แจงในวันที…่………………………ณ
…………………….

[X]  ไมมีการจัดประชุมชี้แจง
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ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย
เรื่อง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงื่อนไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  สํ าหรับผูประกอบธุรกิจ

บตัรเครดิต
                                                                

1. เหตุผลในการออกประกาศ
เพ่ือเปนการพิทักษรักษาประโยชนของประชาชน  และเปนการระมัดระวังและปองกันปญหา

จากบตัรเครดิตที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต  ตลอดจนเพ่ือใหหลักเกณฑการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตมีความ
เหมาะสม  ชัดเจนและสามารถถือปฏิบัติไปในแนวทางเดียวกัน

2.  อํ านาจตามกฎหมาย
ธนาคารแหงประเทศไทยอาศัยอํ านาจตามความในขอ 8 แหงประกาศกระทรวงการคลังเรื่อง

กิจการท่ีตองขออนุญาตตามขอ 5  แหงประกาศของคณะปฏิวัต ิ ฉบับที่  58  ลงวันที ่ 11  พฤศจิกายน  2545
ออกขอกํ าหนดเก่ียวกับหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงือ่นไขใหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่มีใชธนาคารพาณิชย
ปฏบิตัติามที่กํ าหนดในประกาศฉบบัน้ี

3.  ขอบเขตการบงัคับใช
ประกาศฉบบันี้ใหใชบังคับกับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่มิใชธนาคารพาณิชยตามกฎหมาย

วาดวยการธนาคารพาณิชย

4.  เน้ือหา
4.1!ใหยกเลิกประกาศธนาคารแหงประเทศไทย  เรื่อง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และ

เงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ลงวันที ่ 12  พฤศจิกายน  2545
ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย  เร่ือง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงื่อนไขในการประกอบธุรกิจ
บตัรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  (ฉบบัที ่2)  ลงวันที ่ 29  กันยายน  2546  และหนังสือที่
ธปท.สนส.(21)ว.536/2546 เร่ือง  ซกัซอนความเขาใจเรื่องคุณสมบัติขอผูถือบัตร  ตามหลักเกณฑ  วิธีการ
และเงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจที่มิใชสถาบันการเงิน  ลงวันที่
25  กุมภาพันธ  2546

4.2!ในประกาศนี้
“ บัตรหลัก ”  หมายความวา  บตัรเครดิตที่ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตออกใหแกผูถือ

บตัรหรือผูบรโิภคที่เปนผูมีรายไดหรือฐานะทางกาครเงินเพียงพอส ําหรับการชํ าระหนี้ตามบัตรเครดิตได
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“ บัตรเสริม”  หมายความวา  บตัรเครดติทีผู่ประกอบธุรกิจบัตรเครดิตออกใหแกผูถือบัตรหรือผูบริโภคที่ผู
ถอืบตัรหลักยินยอมใหใชจายเงินภายในวงเงินของผูถือบัตรหลัก  และผูถือบัตรหลักจะเปน
ผูรับผดิชอบชํ าระหนี้อันเกิดจากบัตรเสริมทั้งหมด

4.3!คุณสมบัติของผูถือบัตรเครดิต
กรณีผูถือบัตรหลัก
ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะออกบัตรหลักใหแกผูถือบัตรหรือผูบริโภคได  เม่ือผูถือบัตร

หรือผูบริโภคมีคุณสมบัตเิขาเงื่อนไขขอใดขอหนึ่ง  ดงันี้

(1)!มีรายไดจากแหลงท่ีมาตางๆรวมกันไมต่ํ ากวา  15,000  บาท ตอเดือน  หรือไมต่ํ ากวา
180,000  บาท ตอป  โดยตองแสดงหลักฐานท่ีแนชัดเก่ียวกับแหลงท่ีมาของรายได

(2)!เปนผูมีรายไดหรือเคยมีรายไดจากการทํ ามาหาไดของตนเอง  โดยพิจารณาจากกระแส
เงนิสดหมุนเวียนในบัญชีเงินฝากของสถาบันการเงินเปนระยะเวลาไมนอยกวา  6  เดือน  และผูประกอบธุรกิจ
บตัรเครดติพิจารณาแลวเห็นวาเปนผูมีฐานะทางการเงินเพียงพอสํ าหรับการชํ าระเงินตามบัตรเครดิตได

กรณีผูถือบัตรเสริม
ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตอาจออกบัตรเสริมใหกับผูที่ไมมีคุณสมบัติตาม (1)-(2)

ขางตน  หรอืผูท่ีไมมีรายไดประจํ าได  ภายใตสัญญาท่ีทํ ากับผูถือบัตรหลัก  โดยวงเงินการใชจายของผูถือ
บตัรเสริมตองอยูภายในวงเงินของผูถือบัตรหลักเทานั้น  และผูถือบัตรหลักจะตองเปนผูรับผิดชอบชํ าระหนี้
อนัเกิดจากบัตรเสริมทั้งหมด

กรณีผูถือบัตรรายเกา
ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะตออายุบัตรเครดิตใหแกผูถือบัตรรายเกาท่ีมีรายไดจาก

แหลงท่ีมาตางๆ รวมกันตํ่ ากวา  15,000  บาทตอเดือน  หรือตํ่ ากวา  180,000  บาท  ตอปได  หากผูถือบัตรรายเกา
มปีระวัติการชํ าระหนี้ที่ดีตอเนื่องกันโดยในรอบ 1 ป  ยอนหลังไมเคยผิดนัดชํ าระหน้ีเกิน  2  คร้ัง  แตละครั้ง
ไมเกิน 30 วัน

4.4!ดอกเบี้ย  คาปรับ  คาบริการ  และคาธรรมเนียมใดๆ เกีย่วกับการใชบัตรเครดิต
                     ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองถือปฏิบัติในเรื่อง  ดอกเบี้ย  คาปรับ  และคาธรรมเนียมใดๆ
เก่ียวกับการใชบัตรเครดิตตามหลักเกณฑ  วิธีการและเง่ือนไข  ดังตอไปนี้

(1)!ประกาศรายละเอียดเก่ียวกับอัตราดอกเบ้ีย  คาบริการ  คาธรรมเนียม  และคาใชจายอื่นๆ
ในการใชบตัรเครดิตซึ่งมีผลใชบังคับในขณะนั้นตามแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยก ําหนดตามประกาศนี้
ในที่เปดเผย  ณ  สถานท่ีทํ าการทุกแหง  ในกรณีท่ีมีการเปล่ียนแปลงอัตราดังกลาวหรือเง่ือนไขใดๆ
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ผูประกอบธุรกจิบตัรเครดิตตองแจงใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคทราบลวงหนากอนวันที่จะเริ่มเปลี่ยนแปลง
ไมนอยกวา  30  วัน

(2)!แจงรายละเอียดตามแบที่ธนาคารแหงประเทศไทยก ําหนดตาม (1)  ใหผูถือบัตรหรือ
ผูบรโิภคที่ประสงคจะขอมีบัตรเครดิตทราบ  เพ่ือใชประกอบการพิจารณาขอมีบัตรเครดิต

(3)!ในกรณทีีผู่ประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะเรียกเก็บคาบริการหรือคาใชจายใดๆ จาก
ผูถือบตัรหรือผูบริโภคนอกเหนือจากรายการตามแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยกํ าหนดตาม (1)  ผูประกอบ
ธรุกิจบตัรเครดิตตองไดรับอนุญาตจากธนาคารแหงประเทศไทยกอน

(4)!ในการใหบริการเบิกถอนเงินสดผานบัตรเครดิต  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะ
เรียกเก็บคาธรรมเนยีมและคาใชจายใดๆ รวมกันไดไมเกินรอยละ  3  ของจ ํานวนเงินสดที่เบิกถอนนั้น

(5)!ภายใตบังคับตาม (4)  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตอาจเรียกเก็บดอกเบี้ยในหนี้คางช ําระ
หรือดอกเบี้ยในระหวางเวลาผิดนัดช ําระหนี ้ หรือคาปรับในการชํ าระหน้ีลาชากวากํ าหนด  และคาบริการน้ัน
เมื่อค ํานวณรวมกันแลวตองไมเกินรอยละ  18  ตอป  ทั้งนี ้ ผูประกอบธุรกิจบตัรเครดิตอาจคํ านวณจ ํานวนวัน
ตัง้แตวันทีท่ดรองจายเงินเพื่อประโยชนของผูถือบัตรหรือผูบริโภค  หรือวันท่ีสรุปยอดรายการ  หรือวันที่
ผูถือบตัรหรือผูบริโภคตองช ําระเงินหรือถูกหักบัญชีตามใบแจงหนี้ก็ได

(6)!คาธรรมเนียม  และคาบริการอ่ืนใดตาม (5)  ไมรวมถึงคาธรรมเนียมในการดํ าเนินงาน
ทีร่ะบใุนแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยกํ าหนดตาม (1)  และคาบริการหรือคาใชจายใดๆ ตาม (3)  และ (4)
และคาใชจายตาม  (7)

(7)!ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตอาจเรียกเก็บคาใชจายจากผูถือบัตรหรือผูบริโภคไดตาม
จ ํานวนเงินดังตอไปนี้

(ก)! คาใชจายทีเ่กิดจากการติดตามทวงถามการชํ าระหน้ีตามจ ํานวนเงินที่ใชจายไปจริง
และพอสมควรแกกรณี

(ข)! คาปรับกรณีเช็คคืน  ไมเกิน  200  บาทตอครั้ง
(8)!หามมใิหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตนํ าคาปรับตาม (5)  และ  คาใชจายตาม (7)  มารวม

กับจ ํานวนหนี้ที่คางช ําระเพื่อคิดคาปรับอีก
4.5!การเรียกใหชํ าระหนี้และการติดตามทวงถามใหชํ าระหนี้
ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองถือปฏิบัติในการเรียกใหช ําระหน้ีและการติดตามทวงถามให

ชํ าระหนี ้ ดงัตอไปนี้

(1)!หากผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตประสงคจะใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคผอนช ําระหนี้
เปนงวด  จะตองกํ าหนดหลักเกณฑเก่ียวกับการผอนชํ าระหนี้โดยใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคช ําระใน
แตละงวด  ดังนี้
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(ก)! ผูถือบัตรรายใหมนับตั้งแตวันที ่1  เมษายน  2547  จะตองชํ าระหนี้ขั้นตํ ่าในแตละงวด
ไมนอยกวารอยละ  10  ของยอดคงคางทั้งสิ้น

(ข)! ผูถือบัตรรายเกากอนวันท่ี  1  เมษายน  2547  ตองชํ าระหนี้ในแตละงวดไมนอยกวา
รอยละ  5  ของยอดคงคางทั้งสิ้น  และตั้งแตวันที ่ 1  เมษายน  2550  จะตองชํ าระหนี้ขั้นตํ ่าในแตละงวด
ไมนอยกวารอยละ  10  ของยอดคงคางทั้งสิ้น

(2)!ตองมหีนังสือเตือนผูถือบัตรหรือผูบริโภคลวงหนาไมนอยกวา  20  วัน  กอนด ําเนินการ
บงัคับชํ าระหน้ีตามกฎหมาย

(3)!จดัสงใบแจงหนี้ใหแกผูถือบัตรหรือผูบริโภคทราบลวงหนาไมนอยกวา  10 วันกอน
วันถึงกํ าหนดชํ าระหรือหักบัญชี  ทัง้นี ้ ในกรณทีีมี่การคิดดอกเบี้ยหรือคาใชจายในหนี้คางชํ าระใหแสดง
รายละเอียดการค ํานวณดอกเบี้ยหรือคาใชจายดังกลาวในใบแจงหนี้ดวย

(4)!กรณีที่ผูถือบัตรมีการผิดนัดช ําระหน้ีเกินกวา  3  เดือน  นบัแตวันที่ครบกํ าหนดชํ าระให
ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตยกเลิกการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรรายนั้นทันที

4.6!การเปลี่ยนประเภทหนี้
หามผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตโอนหนี ้ หรือเปลีย่นแปลงประเภทหนี้ที่เกิดจากการใช

บตัรเครดิต  ไปเปนหน้ีตามสัญญาสินเช่ือประเภทอ่ืน  เวนแตจะปฏิบัติตามเงื่อนไขดังตอไปนี้
(1)!ไดรับความยินยอมเปนหนังสือจากผูถือบัตรหรือผูบริโภคกอน
(2)!ตองกํ าหนดใหมีการชํ าระหนี้ขั้นตํ ่าในแตละงวดไมต่ํ ากวารอยละ  10  ของยอดหนี้คงคาง

เวนแตเปนการด ําเนินการเพื่อการปรับปรุงโครงสรางหนี้  ซึง่เปนประโยชนแกผูถือบัตร  โดยเฉพาะในเรื่อง
ดอกเบี้ย  คาปรับ  คาบริการ  และคาธรรมเนียมตางๆ  ทีต่ํ ่าลงและผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะตองจัดท ํา
เอกสารหลักฐานสัญญาตางๆ  ทีเ่กีย่วของกับการปรับปรุงโครงสรางหนี้ใหครบถวนและมีผลสมบูรณตาม
กฎหมาย

(3)!การเรียกเก็บดอกเบี้ย  คาปรับ  คาบริการ  และคาธรรมเนียมใดๆ  ตองเปนไปตามขอ
4.4 (4)-(8)  ของประกาศฉบับนี้

(4)!ตองยกเลิกการใชบัตร  และบญัชบีตัรเครดิตของผูถือบัตรหรือผูบริโภครายนั้นทันที

4.7!การปฏบิติัและการจัดการเก่ียวกับขอมูลผูถือบัตรหรือผูบริโภค
(1)! ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองใหความสํ าคัญและจัดใหมีขอมูลเกี่ยวกับผูขอบัตรที่

ถูกตองและครบถวนเพ่ือประกอบการพิจารณาอนุมัติและกํ าหนดวงเงินบัตรเครดิตที่เหมาะสม  และ
สอดคลองกับความสามารถในการชํ าระหนี้ของลูกหนี้  โดยใชขอมูลจากแหลงขอมูลกลางท่ีเช่ือถือได  เชน
บริษทัทีป่ระกอบธุรกิจขอมูลบัตรเครดิต  เปนตน  หรือรวมกันจัดต้ังศูนยขอมูลเพ่ือใชขอมูลรวมกัน  เพ่ือสอบยัน
ประวัติสวนตัวของผูขอมีบัตร  จ ํานวนบัตรและวงเงินบัตรเครดิตที่ไดรับทั้งสิ้น  ตลอดจนขอมูลอื่นๆ
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ณ.  วันท่ี  31  ธันวาคม  2545
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วัน เดอืน ป เกิด 10  ธนัวาคม  2502
สถานที่เกิด อํ าเภอเมือง  จงัหวัดพิษณุโลก
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจ  มหาวทิยาลัยรามค ําแหง  พ.ศ.2524

นิติศาสตร  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  พ.ศ.2530
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เขตบึงกุม  กรุงเทพมหานคร  10240
สถานที่ท ํางาน โรงเรียนสยามคอมพิวเตอรและภาษา  มีนบุรี
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ต ําแหนงงาน ผูจัดการ
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