
ง

ชื่อวิทยานิพนธ   พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ผูวิจัย  นางพรรณี  ศรีวาณิชยพุฒิ    ปริญญา  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
อาจารยท่ีปรึกษา  (1) รองศาสตราจารย ดร.เชาว    โรจนแสง    (2) รองศาสตราจารย สุวีณา  ตั่งโพธิ
สุวรรณ   (3) รองศาสตราจารย สมจิตร  ลวนจํ าเริญ   ปการศึกษา  2546

บทคัดยอ

การวิจัยคร้ังน้ีมวีตัถปุระสงคเพือ่  (1)  ศกึษาลกัษณะทัว่ไปของผูใชบริการสนิเชือ่เพือ่
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2)  ศกึษาพฤติกรรมการใชบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร  (3) ศกึษาความสมัพนัธระหวางความพงึพอใจและปจจัยสวนประสมการตลาดทีม่ผีลตอ
การใชบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร

กลุมตัวอยางทีใ่ชในการศกึษาวิจัย ไดจากการสุมตัวอยาง  โดยขนาดตัวอยางถกูก ําหนดที่
ระดับความเชือ่มัน่ 0.95  ไดจํ านวนตัวอยางประชากรในเขตกรุงเทพมหานครทัง้หมด 50 เขต จํ านวน 400 คน
เคร่ืองมอืทีใ่ชเปนแบบสอบถาม สถติิทีใ่ชในการวิเคราะหขอมลู ไดเแก คารอยละ  คาเฉลีย่
คาเบีย่งเบนมาตรฐาน  และคาสหสมัพนัธ โดยใชโปรแกรมคอมพวิเตอรส ําเร็จรูปทางสถติิ

ผลการวิจัยพบวา (1) ลกัษณะทัว่ไปของประชากร ดานเพศ อายุ  ระดับการศกึษา  สถานภาพ
อาชพีและรายไดทีแ่ตกตางกนัจะมพีฤติกรรมการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค ทัง้ทีไ่มแตกตางกนัและแตกตางกนั
(2) พฤติกรรมการใชบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครทีนิ่ยมใชมากทีส่ดุ  คอื บตัรสนิเชือ่
อิออน ประเภทสนิเชือ่ผอนช ําระ  การใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคในการซือ้สนิคาและบริการในหางสรรพสนิคา
เปนการซือ้สนิคาประเภทเคร่ืองใชไฟฟา รองลงมาเปนการซือ้สนิคาอุปโภคบริโภคและโทรศพัทมอืถอื
ระยะเวลาทีใ่ชในการผอนช ําระประมาณ 1 ป ซึง่ในแตละเดือนจะมกีารใชบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค 1-5 คร้ัง
จํ านวนวงเงนิทีเ่ลอืกใชในการผอนช ําระ ต้ังแต 10,001 – 15,000.-บาท  (3) ความสมัพนัธระหวางความพงึพอ
ใจกบัปจจัยสวนประสมการตลาดทีม่ผีลตอการใชบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ท ําใหทราบวาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลติภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจํ าหนาย
และการสงเสริมการตลาดมคีวามสมัพนัธเชงิบวกกบัพฤติกรรมการใชบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค

คํ าส ําคัญ    พฤติกรรม  การใชบริการ  สินเช่ือเพ่ือผูบริโภค



จ

Thesis title:  CONSUMER CREDIT USAGE BEHAVIOR IN BANGKOK METROPOLITAN AREA
Researcher:  Mrs. Punnee Srivanichputhti;  Degree:  Master of Business Administration ; Thesis
Advisors:  (1) Dr. Chow Rojanasang, Associate Professor;  (2) Suweena Tangpothisuwan, Associate
Professor;  (3) Somchit Luanchamroen, Associate Professor;
Academic Year:  2003

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.  ความเปนมาและความส ําคัญของการศึกษา

การเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วในระบบเศรษฐกิจและการเงินของไทยในปจจุบัน  ท ําให
การพัฒนารูปแบบบริการทางการเงินของสถาบันการเงินมีความหลากหลายมากขึ้น  เพ่ือตอบสนอง
การบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปตามการขยายตัวทางเศรษฐกิจ  ซ่ึงในอดีตจะเนนการทํ าธุรกิจดานเงิน
ฝากและสินเช่ือเปนสวนใหญ  โดยการเรงระดมเงินฝากแลวนํ าเงินฝากนั้นไปใหกูยืมตอ  ซึ่งจะท ํา
ใหไดกํ าไรจากสวนตางระหวางอัตราดอกเบี้ยที่ไดรับจากการกูยืมและดอกเบี้ยที่ตองจายใหกับผู
ฝากเงิน

ตอมาดวยความกาวหนาทางเทคโนโลย ี ทํ าใหรูปแบบการใหบริการของสถาบันการ
เงินมีความหลากหลายมากขึ้น  โดยเฉพาะธุรกรรมการชํ าระเงิน  ประกอบดวย  บัตรชํ าระเงิน
ประเภทตางๆ  เชน บัตรเอทีเอ็ม  บัตรเครดิต  บัตรเดบิต และบัตรเติมเงินไปจนถึงบัตรสมารทการด
อเนกประสงค  ซึ่งใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยลํ ้ายุค  โดยนับตั้งแตป พ.ศ. 2512 ประเทศไทยไดมีการนํ า
บัตรเครดิตเขามาใชเปนคร้ังแรก  โดยเริ่มจากกลุมผูบริโภคเพียงบางกลุม  และตอมาในป พ.ศ. 2529
ก็ไดแพรหลายมากขึ้น  โดยมีทั้งบัตรเครดิตในประเทศและบัตรเครดิตตางประเทศ  ประกอบกับผู
บริโภคตางตอบสนองตอธุรกิจบัตรเครดิตเปนอยางดี จึงสงผลใหการขยายตัวของการใหบริการ
บัตรเครดิตแพรหลายอยางรวดเร็ว (ภาณุรัตน,  2540)

1.1  ประเภทของบัตรเครดิต
บัตรเครดิต ที่มีในปจจุบันสามารถแบงประเภทตามลักษณะการใช (ธุรกิจกาว

หนา,2537:96-102)  มี 3 ประเภท
    1.1.1 บัตรเครดิต (Credit Card)     เปนบัตรที่ออกโดยธนาคาร สถาบันการเงิน

และบริษัทประกอบธุรกิจบริการสินเชื่อเชาซื้อและสินเชื่อสวนบุคคล  ผูออกบัตรเปนผูกํ าหนดวง
เงินสํ าหรับใชจายซื้อสินคาและเบิกเงินสด  กํ าหนดเง่ือนไขชํ าระคืนตามเวลาที่ก ําหนดโดยไมเสีย
ดอกเบี้ย หากช ําระภายหลังครบกํ าหนดหรือมีเง่ือนไขผอนชํ าระเพียง 5-10%  และเสียอัตราดอกเบ้ีย
ตามที่ก ําหนดไว ไดแก บัตรวีซา  บัตรมาสเตอร  บัตรอิออน บัตรอีซ่ีบาย ฯลฯ
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 1.1.2 บัตรชารจ (Charge Card)  เปนบัตรที่ไมไดก ําหนดวงเงินใชจาย  แตเวลา
ชํ าระเงินตองชํ าระเงินเต็มจํ านวนในระยะเวลาที่ก ําหนดไว  ถาชํ าระลาชาจะเสียคาปรับและอาจถูก
ยกเลิกบัตรเปนบัตรท่ีตอบสนองความตองการดานการทองเท่ียว และบันเทิง ไดแก บัตรไดเนอร
บัตรอเมริกันเอ็กซเพรส

1.1.3. บัตรเดบิต (Debit Card)  หรือ บัตรวีซาอีเล็กตรอน เปนบัตรที่สามารถช ําระ
เงินหักบัญชีอีเล็กทรอนิกส ใชไดทั่วโลก  ผูใชบัตรสามารถหักบัญชีธนาคารของตนโดยตรงผาน
ระบบออนไลนไดจากทุกแหงทั่วโลก  สามารถตรวจสอบความถูกตองของรหัส หรือลายเซ็นของผู
ถือบัตร ซึ่งสามรถใชกับเครื่องชํ าระเงิน ณ.จุดขายและเคร่ืองเอทีเอ็ม

เมื่อบัตรชํ าระเงินแทนเงินสดไดเขามามีบทบาทตอชีวิตประจํ าวันของคนไทยมากขึ้น
เนื่องจากคุณสมบัติที่สามารถใชช ําระสินคาและบริการแทนเงินสดไดโดยไมตองพกเงินครั้งละ
มากๆ  ในการซื้อสินคา  ตลอดจนปจจุบันเทคโนโลยีทางการเงินไดพัฒนากาวหนาไปอยางรวดเร็ว
จึงทํ าใหมีการน ําเอา นวัตกรรมทางการเงินรูปแบบใหมๆ   มาใชใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลง
ทางการเงินและเพ่ืออํ านวยความสะดวกแกผูบริโภคมากขึ้น บัตรพลาสติกเริ่มเขามาสูตลาดการเงิน
และมีบทบาทธุรกิจการคามากขึ้น  ท ําใหข้ันตอนการชํ าระเงินเปนไปอยางรวดเร็ว  ผูบริโภคหันมา
นิยมใชบัตรพลาสติกในการช ําระคาสินคาและบริการมากขึ้น  เน่ืองจากสามารถอํ านวยความ
สะดวกไดหลายประเภท  เชน  การใชซื้อสินคาและบริการแทนเงินสด  การใชเพ่ือผอนชํ าระคาสิน
คา  หรือการหักชํ าระคาสินคาเมื่อสั่งซื้อแบบ phone order เปนตน  ประกอบกับสถาบันการเงิน
ตางๆ  เริ่มใหความสํ าคัญกับการใหบริการแกผูบริโภคมากขึ้น    (วาที่ร.ต. ชัชนันท,  2544)

จากรูปแบบของการใหบริการดังกลาว  จึงท ําใหระบบการผอนช ําระคาสินคาเปน
ระบบหนึ่งที่อํ านวยความสะดวกในการนํ าสินคาผานชองทางการจํ าหนายไปถึงมือผูบริโภคไดเปน
อยางดี ท ําใหผูบริโภคสามารถซื้อสินคาและบริการ โดยไมตองเก็บเงินไวลวงหนาเปนเวลานาน
ตลอดจนยังสามารถท ําใหผูขายสามารถขายสินคาของตนเองไดสะดวกและรวดเร็วมากยิ่งขึ้น จึงท ํา
ใหระบบผอนชํ าระคาสินคาสามารถเผยแพรและกระจายออกไปอยางกวางขวางในองคกรภาคธุรกิจ
สวนใหญ และนับวันปริมาณการซื้อขายในระบบผอนช ําระก็จะขยายตัวออกไปอยางรวดเร็ว ตาม
ภาวะการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ ท ําใหตลาดสินคาขยายวงกวางขึ้น จนกระทั่งกลาย
เปนสิ่งที่แทรกอยูในการด ําเนินชีวิตของประชาชนท่ัวไป   (ปานใจ บุญเสริฐ,  2518 )

จากสภาพแวดลอมทางสังคมและเศรษฐกิจท่ีเจริญกาวหนาอยางรวดเร็ว ท ําใหสามารถ
คาดการณไดวาระบบผอนชํ าระคาสินคาจะขยายตัวรุดหนาไปอยางรวดเร็ว  ตามมาตรฐานการครอง
ชีพของผูบริโภคที่มีแนวโนมขยับตัวสูงขึ้นอยางสมํ ่าเสมอ ซึ่งพฤติกรรมการใชเงินผอนมิไดจ ํากัด
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เพียงเฉพาะสินคารถยนต  บานและที่อยูอาศัย แตปจจุบันไดขยายออกไปครอบคลุมถึงสินคา
ประเภทอุปโภคบริโภค และอื่นๆ ที่จํ าเปนในการดํ าเนินชีวิตและยังชีพ เพือ่อํ านวยความสะดวก

ซ่ึงในปจจุบนัมีบริษัทท่ีประกอบธุรกิจใหบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเปนของตาง
ประเทศที่เขามากอตั้งในประเทศไทยเปนจ ํานวนมาก และมีแนวโนมการเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว
เพราะมีขั้นตอนในการอนุมัติสินเชื่อที่สะดวก รวดเร็ว กํ าหนดรายไดของผูสมัครต่ํ า เงื่อนไขในการ
ผอนชํ าระระยะยาว  จํ านวนเงินและอัตราดอกเบ้ียในการผอนชํ าระคอนขางต่ํ า

ตารางที่  1.1 ถิ่นก ําเนิดและปเร่ิมกอต้ังของบริษัทท่ีประกอบธุรกิจสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

1. บริษัท อิออน ธนสินทรัพย จํ ากัด(มหาชน) AEON ถ่ินกํ าเนิด  ญี่ปุน เริ่มกอตั้งป 2535
2. บริษัท สยาม เอ แอนด ซี จํ ากัด Easy  Buy ถ่ินกํ าเนิด ญี่ปุน เริ่มกอตั้งป 2539
3. บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด Quick Cash

First Choice

ถ่ินกํ าเนิด สหรัฐ เริ่มกอตั้งป 2537

4. บริษัท เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด Cetelem ถ่ินกํ าเนิด ฝรั่งเศส เริ่มกอตั้งป 2542

ที่มา:  ประวัติของบริษัทที่ประกอบธุรกิจสินเชื่อเพื่อผูบริโภคใน Web Siteองแตละบริษัท

ตารางท่ี  1.2  รายไดรวมของบริษัทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ป 2541-2545
                                                        (หนวย : 1,000 บาท)
รายไดรวมจากงบการเงิน

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 แคปปตอล (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 าไรขาดทุนของบริษัทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค จากกระทรวงพาณิชย
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อยางไรก็ตาม แมวาระบบการผอนช ําระคาสินคาและบริการจะทํ าใหเกิดการขยายตัว
ทางธุรกิจ แตหากผูบริโภคมิไดวางแผนการใชจายไวอยางรอบครอบยอมสงผลเสียตามมา กลาวคือ

1. ทํ าใหเกิดการใชจายอยางฟุมเฟอย เน่ืองจากมาตรการการใหสินเช่ือเงินผอนยอมตอง
คิดดอกเบี้ยในอัตราสูง ท ําใหสินคามีราคาที่สูงกวาราคาตลาดปกติโดยทั่วไป  อยางไรก็ตามแมวา
ระบบการผอนชํ าระสินคาจะขยายตัวรุดหนาไปอยางรวดเร็ว แตดวยภาวะการณแขงขันทางธุรกิจ
จึงทํ าใหผูประกอบการพยายามแสวงหาโอกาสในการท ําก ําไร ท ําใหผูบริโภคที่ศึกษาขอมูลไมดีพอ
สูญเสียประโยชนในการใชบริการประเภทน้ี

2. ผูบริโภคอาจไมไดรับความเปนธรรมและถูกเอาเปรียบเกี่ยวกับการซื้อขายของ
สัญญาเชาซื้อ ระบบผอนชํ าระที่ถูกสัญญาของบริษัทผูประกอบธุรกิจรางขึ้นมาบังคับ เพื่อใหผูขาย
ไดรับประโยชน และคุมครองผูประกอบธุรกิจมากกวาผูซื้อ เน่ืองจากการท่ีผูบริโภคไมทราบถึง
อัตราดอกเบ้ียท่ีแทจริง กับอัตราดอกเบี้ยที่โฆษณา ซึ่งโดยทั่วไปผูประกอบธุรกิจมักจะแจงขอมูล
เก่ียวกับอัตราดอกเบ้ียรายเดือน  เพื่อจูงใจและเพิ่มยอดขายของสินคา ท ําใหผูบริโภคเขาใจผิดใน
อัตราดอกเบ้ียท่ีกํ าหนดเปนรายป จึงตัดสินใจในการใชบริการดังกลาว

3. การที่ผูบริโภคไมไดศึกษารายละเอียดและเงื่อนไขของสัญญา ทํ าใหประสบปญหา
การผอนชํ าระ  เมื่อมีการชํ าระลาชา ไมตรงก ําหนดระยะเวลาที่ระบุไวในสัญญา ท ําใหถูกปรับ ถูก
ยึดสินคาคืน และฟองรองดํ าเนินคดีตามกฎหมาย จากการผอนชํ าระท่ีผิดเง่ือนไข แบบไมไดตั้งใจ
ท ําใหถูกยึดสินคาคืน

4.  ธุรกิจประเภทเชาซื้อ ยังไมมีกฎหมายเฉพาะออกมาควบคุม  ท ําใหธุรกิจดังกลาวท ํา
ไดงาย กลุมผูบริโภคท่ีมีความรูนอยมักจะถูกเอารัดเอาเปรียบจากเง่ือนไขการชํ าระเงิน และอัตรา
ดอกเบี้ยที่สูงและทบตน ประกอบกับตลาดสินเชื่อเงินสดแบบไมมีหลักทรัพยคํ ้าประกัน เกิดข้ึน
จํ านวนมากและมีการแขงขันกันสูง เพื่อสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายที่มีขนาดใหญ
ขึ้นและไดรับความนิยมมากยิ่งขึ้น เพราะสามารถจัดท ําไดงาย สะดวก และรวดเร็วผูบริโภคจึงมีการ
ใชจายผานสินเชื่อเงินสดมากเกินความจ ําเปน ทํ าใหประสบปญหารายไดที่ไดรับไมเพียงพอกับคา
ใชจายที่เกิดขึ้น

5.  ธุรกิจประเภทสินเชื่อบุคคล  ยังไมมีการออกกฎเกณฑเพื่อควบคุมการใหสินเชื่อ
เพดานดอกเบี้ยและรายไดขั้นตํ ่าเหมือนบัตรเครดิต ที่มีธนาคารแหงประเทศไทยเขาควบคุมผู
ประกอบการบัตรเครดิตท่ีเปนธนาคารและสถาบันการเงิน กํ าหนดผูมีคุณสมบัติขั้นตํ ่าที่จะท ําบัตร
เครดิตไดตองมีรายได 15,000 บาทตอเดือน พรอมกับก ําหนดใหคิดดอกเบี้ยและคาใชจายในการติด
ตราหนี้ไดไมเกิน 18 %ตอป  และมพีระราชบัญญัติการประกอบธรุกิจขอมูลเครดิต พ.ศ. 2545
กํ าหนดใหธนาคารมีหนาที่ตองสงขอมูลเครดิตของลูกคาใหแกบริษัทขอมูลเครดิตที่ธนาคารเปน
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สมาชิก ทํ าใหเกิดธุรกิจประเภทบริการสินเชื่อเงินสดแขงขันกันมากขึ้น ดานความรวดเร็วในการ
อนุมัติสินเชื่อ และการใหบริการที่สะดวก การเพ่ิมจํ านวนวงเงินใหกับผูขอสินเช่ือ และเงื่อนไขการ
ผอนชํ าระในอัตราดอกเบ้ียต่ํ า

ดังน้ัน   เพื่อใหผูบริโภคพิจารณาถึงความจ ําเปน ความเหมาะสมและความพรอมของ
ตนเองกอนการตัดสินใจในการซื้อสินคาและบริการดังกลาว   การศึกษาในครั้งนี้จึงมุงที่จะศึกษา
พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่เปนการเบิกถอนเงินสดลวงหนา การซื้อของใช
อุปโภคบริโภค และการผอนช ําระคาสินคาบริการตางๆ เพ่ือนํ าผลการศึกษาที่ไดมาใชอธิบายความ
ตองการของการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค และอธิบายแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือ
เพื่อผูบริโภคของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเปนพื้นฐานในการพัฒนาธุรกิจและการวาง
แผนการตัดสินใจซื้อ ตอไปในอนาคต

2.  วัตถุประสงคของการวิจัย

2.1  เพื่อศึกษาลักษณะทั่วไปของผูใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค ในดานเพศ อายุ การ
ศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร

2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร

2.3  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความพึงพอใจและปจจัยสวนประสมการตลาดที่มี
ผลตอการใชบริการสนิเช่ือเพือ่ผูบริโภคของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร

3.  กรอบแนวคดิการวิจัย

 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง "พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร " ไดก ําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังน้ี

3.1  ลักษณะของประชากรที่ตางกันจะมีพฤติกรรมการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่ตางกัน
3.1.1ตัวแปรอิสระ คือ ลักษณะของประชากร ไดแก เพศ  อายุ การศึกษา       

สถานภาพ  อาชีพ และรายได
3.1.2  ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ไดแก  ความ

พึงพอใจในการใชบริการ ระดับความถี่ในการใชสินเชื่อ  ระยะเวลาที่เลือกใชในการผอนช ําระ
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พฤตกิรรมและความพึงพอใจในการ
ใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
!! ระดับความถ่ีในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
!! ระยะเวลาท่ีเลือกใชในการผอนชํ าระสินคาและ
บริการ

!! มูลคาของสินคาท่ีเลือกใชบริการ
!! จ ํานวนวงเงินที่ไดรับจากสินเชื่อเพื่อผูบริโภค

สินคาและบริการ ประเภทและมูลคาของสินคาที่เลือกใชบริการ สถานทีที่ใชบริการ และชนิดของ
บัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

 3.2 ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่ตางกัน จะมีพฤติกรรมและ
ความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีตางกัน

3.2.1  ตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจํ าหนาย และ ดานการสงเสริมการตลาด

3.2.2 ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ไดแก  ความพึงพอใจในการใชบริการ ระดับความถี่ในการใชสินเชื่อ  ระยะเวลาที่เลือกใชในการ
ผอนชํ าระสินคาและบริการ ประเภทและมูลคาของสินคาที่เลือกใชบริการ สถานทีที่ใชบริการ และ
ชนิดของบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

กรอบแนวคิดในการวิจัย

ตัวแปรอิสระ              ตัวแปรตาม

ภาพที่ 1.1   แสดงความสัมพันธของตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม

ปจจัยสวนบคุคล
!! เพศ
!! อายุ
!! สถานภาพ
!! รายได
!! ระดับการศึกษา
!! อาชีพ

ปจจัยสวนประสมการตลาด
!! ดานผลิตภัณฑ
!! ดานราคา
!! ดานชองทางการจัดจํ าหนาย
!! ดานการสงเสริมการตลาด
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โดยการพิจารณาวาตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมการตลาด
วามีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคหรือไม

4.  สมมติฐานการวิจัย

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีไดก ําหนดสมมุติฐานของการวิจัยไวดังน้ี
4.1  ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ   รายไดและ

สถานภาพ  มีผลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่แตกตางกัน
4.2  ปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแก ปจจัยดาน ผลิตภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการ

จัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการ
สินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีแตกตางกัน

5.  ขอบเขตการวิจัย

ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร  โดยกํ าหนดขอบเขตการศึกษาวิจัยดังน้ี

5.1  ขอบเขตดานประชากร ประชากรในการวิจัยนี ้ศึกษาเฉพาะประชากรที่อาศัยอยูใน
พื้นที่ในเขตกรุงเทพมหานคร

5.2  ขอบเขตดานเน้ือหา ศึกษาเน้ือหาดานพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ดานความพึงพอใจ ความเขาใจ ความสนใจ ความถี่ในการใชบริการ  ความสะดวกรวดเร็วในการใช
บริการ ประเภทของสินเช่ือ     ประเภทของบัตร การรับรูขอมูลขาวสารดานการตลาด ชนิดและ
ราคาของสินคาและบริการ สถานที่ที่ใชบริการ จํ านวนวงเงิน  แนวโนมของธุรกิจ และสถานที่ช ําระ
เงิน

5.3  ขอบเขตดานเวลา  ระยะเวลาการศึกษาและเก็บขอมูล ไดก ําหนดชวงระยะเวลา
ระหวางเดือน สิงหาคม  2546 ถึงเดือน เมษายน 2547  รวมระยะเวลา 9 เดือน

5.4  ขอบเขตดานตัวแปร
5.4.1 ตัวแปรอิสระ  ไดแก

                             1 ) ลักษณะของประชากร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ
และรายได
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                                    2 ) ปจจัยสวนประสมการตลาด  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการ
จัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด
                           5.4.2 ตัวแปรตาม  ไดแก
                                    1 ) ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจและปจจัยสวนประสมการตลาดที่มี
ผลตอการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ไดแก  ความพึงพอใจในการใชบริการ ระดับความถี่ในการ
ใชสินเชื่อ  ระยะเวลาที่เลือกใชในการผอนช ําระสินคาและบริการ ประเภทและมูลคาของสินคาที่
เลือกใชบริการ สถานที่ที่ใชบริการ ชนิดของบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค และสถานที่ช ําระเงินคาสินคา
และบริการ

6.  นยิามศัพทเฉพาะ

6.1  สินเชื่อเพื่อผูบริโภค  ในกรณีนี้หมายถึง สินเช่ือท้ัง 3 ประเภท (นิตยสารผูจัดการ
2546:47) คือ

6.1.1  สินเชื่อเครดิต หรือ บริการบัตรเครดิต ( Credit Loan ) หมายถึง สินเช่ือท่ี
กํ าหนดวงเงินใหผูบริโภคไดซื้อสินคา หรือบริการตามรานคาท่ีเขารวมเครือขาย เมื่อครบระยะเวลา
ผูใหบริการสินเชื่อจะรวบรวมรายการ    และท ําการสงใบแจงหนี้ไปยังผูบริโภค  ซ่ึงผูบริโภค
สามารถจายเต็มจํ านวน   หรือผอนชํ าระ เชนเดียวกับบัตรเครดิต   ท่ีออกโดยสถาบันการเงินอ่ืน

6.1.2  สินเชื่อผอนช ําระ (Hire Purchase)  หมายถึง บริการสินเช่ือเชาซ้ือท่ีมอบให
แกผูบริโภค ซึ่งตองการซื้อสินคาประเภทตางๆ  ในลักษณะผอนช ําระเปนงวดๆ ภายในวงเงินที่ได
รับ และระยะเวลาที่ก ําหนด  สินคาสวนใหญ  มักจะเปนประเภท คอมพิวเตอร เฟอรนิเจอร
โทรศัพทมือถือ เครื่องใชไฟฟา วิทย ุโทรทัศน เครื่องเสียง เคร่ืองออกก ําลังกาย และ อุปกรณกีฬา

6.1.3  สินเชื่อสวนบุคคล (Personal Loan)   หมายถึง  สินเช่ือท่ีผูบริโภคสามารถ
เบิกถอนเงินสดลวงหนาเพื่อใชจาย  ส ําหรับ การทองเที่ยว  สถานเสริมความงาม ดูแลสุขภาพ การ
ศึกษา  โรงพยาบาล และกรณีฉุกเฉิน

6.2  การอนุมัติสินเชื่อเพื่อผูบริโภค  หมายถึง  อํ านาจหรือความสามารถในการไดสิน
คา หรือบริการมาครอบครองโดยมีสัญญาวาจะช ําระเงินใหในภายหลัง พรอมดอกเบ้ีย ตามระยะ
เวลา จํ านวน และเง่ือนไขท่ีระบุไวในสัญญาสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ซึ่งเรียกวา “การกูยืม”

6.3  ผูบริโภคของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค   หมายถึง ผูซ้ือหรือผูใชบริการสินเช่ือเพ่ือผู
บริโภคที่ตัดสินใจและตกลงในการใชบริการสินเชื่อ     เพ่ือใหได สินคาและบริการไปกอน สามารถ
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ผอนชํ าระไดในภายหลังตามเงื่อนไขที่ตกลงกันในหนังสือสัญญา ไดแก ประชาการที่มีที่อยูอาศัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร

6.4  ผูประกอบธุรกิจของสินเชื่อเพื่อผูบริโภค   หมายถึง  บริษัทท่ีจัดต้ังข้ึนมาเพ่ือ
ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการเชาซื้อ  การกูยืมและ สินเชื่อสวนบุคคล เพือ่อํ านวยความสะดวกใหแก
ผูขายและผูซื้อ  สามารถบรรลวัุตถุประสงค  ของการซื้อขายทั้งสองฝาย  หลังจากการใชสินเชื่อเงินสด
กรรมสิทธิ์ในสินคาจะตกเปนของบริษัท ไดแก บริษัท อิออน ธนสินทรัพย (ไทยแลนด) จํ ากัด
(มหาชน) ,  บริษัท สยาม เอ แอนด ซ ีจํ ากัด  , บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด และบริษัท
เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด

6.5  ผูขายของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค หมายถึง  ผูที่มีกรรมสิทธิ์ในสินคาและบริการ
สํ าหรับขายใหกับลูกคากอนท่ีผูบริโภคจะมีการใชบริการเครดิตสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคของผูประกอบ
ธุรกิจ  ไดแก หางสรรพสินคา และรานคาสมาชิกของบริษัทที่ประกอบธุรกิจสินเชื่อเพื่อผูบริโภค

6.6  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การ
ใช และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความส ําคัญตอการซื้อสินคาและ
บริการทั้งในปจจุบันและอนาคต

6.7  การใชบริการ หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลผูซึ่งมีความเกี่ยวของกับกิจกรรมการ
ประเมิน การครอบครอง และการใชสินคาหรือบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการใชดวยตนเอง หรือ
การใชในครัวเรือน

7.  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

จากการศึกษาวิจัยขอมูลครั้งนี ้ทํ าใหทราบพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร และสามารถน ําไปใชเปนขอมูลเบื้องตนในการที่จะท ําวิจัยเพิ่ม
เติม เพื่อขยายธุรกิจสินเชื่อเพื่อผูบริโภคของประเทศไทยตอไป ดังน้ี

7.1  เพื่อเปนประโยชนตอกิจการที่ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการใหสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
ทราบขอมูลของความตองการของลูกคา ทราบกลุมลูกคาเปาหมาย และประเภทของสินคาและบริการ
ที่ไดรับความนิยมจากลูกคา

7.2  เพื่อทราบถึงปจจัยที่เปนตัวก ําหนดพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการตัดสินใจใน
การใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

7.3  เพ่ือทราบถึงแนวโนมการเจริญเติบโตของธุรกิจประเภทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่ได
รับการสนใจจากลูกคาในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการที่สะดวก รวดเร็วข้ึน มีผลท ําใหรายไดจาก
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การประกอบกิจการสูงขึ้นและขยายตัวมากขึ้น พรอมกับการแขงขันท่ีรุนแรง เพราะไมมีกฎหมาย
ควบคุมการประกอบกิจของธุรกิจดังกลาวโดยตรง  ทํ าใหสามารถประกอบธุรกิจไดงายและสามารถ
คิดอัตราดอกเบ้ียไดเต็มท่ี

7.4  เพื่อทราบการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาและบริการ
โดยเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร

7.5  เพื่อทราบปญหาและ ขอเสียเปรียบดานอัตราดอกเบ้ีย  เงื่อนไขการผอนช ําระ ระยะ
เวลาการผอนของผูซื้อผานสินเชื่อเพื่อผูบริโภค   สามารถตัดสินใจเลือกใชบริการของสินเชื่อที่ได
รับประโยชนสูงสุด และอัตราดอกเบ้ียต่ํ าสุด

7.6  เพื่อใหผูประกอบธุรกิจ มีการปรับปรุง เปลี่ยนแปลง เงื่อนไขและหลักเกณฑการ
อนุมัติสินเชื่อที่สะดวก รวดเร็ว รัดกมุ  พรอมทั้งก ําหนดคุณภาพมาตรฐานของสินคาและบริการท่ีดี
ตอผูบริโภค

7.7 เพื่อเปนแนวทางการวางแผนการตลาดของบริษัทที่ประกอบธุรกิจสินเชื่อเพื่อผู
บริโภค ในการจัดหาสินคาและบริการใหตรงกบั ลูกคากลุมเปาหมายและตรงกับความตองการของ
ลูกคาสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค



บทที ่2
   วรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาวิจัย เรื่อง พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครไดศึกษาทบทวนวรรณกรรม และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ   เพ่ือเปนพ้ืนฐานแนว
ความคิด ดังน้ี

1.  กรอบความคิดทางทฤษฎี
1.1!ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค
1.2!ทฤษฏีเกี่ยวกับแรงจูงใจ
1.3!ทฤษฎีเกี่ยวกับความตองการ
1.4!ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจ

2.  แนวคิดเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการใชจายในการอุปโภค
3.  กลยุทธการตลาดดานสวนประสมการตลาด
4.  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ

1.! กรอบความคิดทางทฤษฎี

 1.1 ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรม
(Behavior) ประสาท  อิศรปรีชา (2522  อางถึง บรรเจิด  เดชาศิลปชัยกุล 2538 :)   พฤติกรรม หมาย
ถึง กริยาอาการการกระท ํา หรือกิจกรรมทุกชนิดของมนุษยหรือสัตว  ซึง่กิจกรรมหรือการกระทํ า
น้ันอาจจะเปนการกระทํ าที่เฉพาะเจาะจงหรือไมก็ได  หรืออาจจะเปนพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาให
ปรากฏเห็นได หรืออากัปกิริยาภายใน ที่ผูอื่นไมสามารถสังเกตได การเกิดพฤติกรรม นักจิตวิทยา
เชื่อวา เปนผลมาจากการกระทํ าปฏิกิริยาของมนุษยหรืออินทรีย(Person or Organism) กับ                            
สิ่งแวดลอม(Enviroment) พฤติกรรมตางๆ ในชีวิตประจํ าวันสวนใหญ จะเปนพฤติกรรมท่ีเกิดจาก
การกระตุนที่เรียกวา พฤติกรรมจูงใจ  (Motivated  Behavior) มีลํ าดับความตองการดังน้ี

-! เมื่อมีสิ่งเราเกิดขึ้น  ก็จะท ําใหเกิดความตองการ

-! เมื่อเกิดความตองการ  ก็จะพยายามแสวงหาทางตอบสนองความตองการ
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-! เม่ือไดรับการตอบสนองหรือไมไดรับการตอบสนอง  ก็จะแสดงอาการ พอใจ

หรือไมพอใจออกมา

-! เมื่อไดรับพอใจ  ก็จะมีความตองการลดลง

-! เมื่อไมไดรับการตอบสนอง  ก็จะเกิดความตองการอยู แรงขับก็ไมลด

ประภาเพ็ญ   สุวรรณ  (2526  อางถึง บรรเจิด  เดชาศิลปชัยกุล 2538: 5)   กลาวถึง                
องคประกอบของพฤติกรรมแบงออกเปน 3 สวน คือ

1.  พฤติกรรมดานพุทธิศึกษา (Cognitive  Domain)  เปนความสามารถดานความรู การ
ใชความคิด และพัฒนาการทางดานสติปญญา  ไดแก  ความรูความเขาใจ  การนํ าไปใช  การ
วิเคราะห และการประเมินผล

2.  พฤติกรรมดานทัศนคติ(Affective  Domain) เปนความสนใจ ความรูสึก ทาท ีความ
ชอบในการใหคุณคาหรือปรับปรุงคานิยมที่ยึดถือ เปนสิ่งที่เกิดขึ้นภายในจิตใจของแตละบุคคล
เปนตัวควบคุมพฤติกรรมการปฏิบัติของบุคคล โดยการวางแนวทางของการปฏิบัติ และแสดง
ลักษณะที่จะปฎิบัติตามแนวทางที่บุคคลนั้นก ําหนดข้ึนมา

3.  พฤติกรรมดานปฏิบัติ(Psychomotor  Domain)  เปนการปฎิบัติที่แสดงออกใน
สถานการณหน่ึงหรืออาจจะเปนพฤติกรรมท่ีคาดคะเนวา อาจปฎิบัติในโอกาสตอไป เปนพฤติกรรม
ขั้นสุดทายที่จะเกิดขึ้นได ตองอาศัยพฤติกรรมดานความรูทัศนคติเปนพ้ืนฐาน ซึ่งสามารถประเมิน
ผลไดงาย แตกระบวนการท่ีจะกอใหเกิดพฤติกรรม ตองอาศัยเวลาและการตัดสินใจหลายขั้นตอน

รูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภค จุดเร่ิมตนเพ่ือเขาใจพฤติกรรมของผูซ้ือ คือ รูปแบบ
ของการตอบรับส่ิงเรา ที่เปนสิ่งเราภายนอกสถาวะแวดลอมทางการตลาดจะเขาไปสูภาวะจิตใจของ
ผูซื้อ  คุณลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจ ที่น ําไปสูการตัดสินใจซื้อ
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ตารางที ่2.1 รูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภค

ส่ิงกระตุนภายนอก กลองดํ าหรือความนึกคิดของผูซื้อ การตอบสนองของผูซื้อ

ส่ิงกระตุนทาง
การตลาด

ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรม

กระบวนการ
ตดัสินใจของผูซื้อ

การตัดสินใจของผูซื้อ

ผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ ปจจัยวัฒนธรรม การรับรูปญหา การเลือกผลิตภัณฑ

ราคา เทคโนโลยี ปจจัยสังคม การคนหาขอมูล การเลือกตรายี่หอ

ชองทางจ ําหนาย การเมือง ปจจัยสวนบุคคล การประมวลผล การเลือกผูจ ําหนาย

การสงเสริมการ
ตลาด

วัฒนธรรม ปจจัยจิตวิทยา ทางเลือกการ
ตัดสินใจ

การเลือกเวลา
ในการซ้ือ

การแขงขัน พฤติกรรมหลัง
การซ้ือ

การเลือกปริมาณ
ในการซ้ือ

ที่มา: จากหนังสือประมวลสาระชุดวิชา การวิเคราะห วางแผน และการควบคุมทางการตลาด หนวย

ที ่5 หัวขอ    5.1.2 หนา 191

พฤติกรรมการซื้อ ไดจํ าแนกบทบาทของคนที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ ออกเปน 5 บท
บาท ดังน้ี

ผูริเร่ิม  คือ  บุคคลที่เสนอความคิดเกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑและบริการ
ผูมีอิทธิพล  คือ  บุคคลที่เปนเจาของความคิด หรือขอแนะนํ าที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผูตัดสินใจ  คือ  บุคคลที่ท ําการตัดสินใจในสวนใดสวนหนึ่งของการซื้อ ที่คํ านึงถึง

สิ่งตองการซื้อ สถานที ่ ราคา ความเหมาะสม  ความจํ าเปนและเลือกวิธีการซื้อ
 ผูซื้อ  คือ  บุคคลที่กระท ําการซื้อ
 ผูใช  คือ  บุคคลท่ีเปนผูใชหรือผูบริโภคผลิตภัณฑ

ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มี 6 ข้ันตอน

1. การรับส่ิงเรา (Stimulus)   หมายถึง สิ่งกระตุน (Cue)   หรือ แรงขับ  (Drive) เพ่ือ
จูงใจหรือเรงเรา ใหบุคคลเกิดความตองการที่จะกระท ําบางสิ่งบางอยาง สิ่งเราเกิดจากแหลงตางๆ
ดังน้ี
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1.1 สิ่งเราจากสังคม (Social cue )   เชน การไดพูดคุยกับเพื่อนๆ เพ่ือนรวมงาน
สมาชกิในครอบครัว และสมาชิกอื่นๆ จากการพบปะพูดคุยสังสรรคดังกลาว ท ําใหเกิดแรงจูงใจข้ึน
กับผูบริโภค

1.2 สิ่งเราที่เกิดจากการโฆษณาสินคา ( Commercial cue) เชน บริษัทผูผลิต พอคา
สง พอคาปลีก และผูขายอื่นๆ ท ําการโฆษณา โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหผูบริโภคเกิดความสนใจใน
การสินคาและบริการ

1.3 สิ่งเราที่ไมใชการโฆษณา (Noncommercial cue)  เชน ขาวสารหรือเอกสาร
ตางๆของรัฐบาล รายงานของผูบริโภค ไดรับความเชื่อถือสูง เพราะใหขอเท็จจริงไมเก่ียวของกับ
ผูขาย

1.4 สิ่งเราที่เกิดจากแรงกระตุนทางรางกาย ( Physical drive)  เชน รูสึกหิว รูสึก
กระหาย รูสึกรอน รูสึกหนาว และรูสึกเจ็บปวด

2.  การรับรูปญหา   (Problem recognition) เมื่อผูบริโภคจะไดสิ่งกระตุนจากภายนอก
ซึ่งเปนการกระตุนทางการตลาด เพ่ือใหเกิดความตองการ    โดยมีสิ่งเราเขามาในความรูสึกนึกคิด
ของผูซื้อ หรือเรียกวากลองดํ าของผูบริโภค ที่เปนความรูสึกส ํานึกคิดของผูบริโภค    ที่มีความ
ตองการบริโภคสนิคา กอนที่จะตัดสินใจ

3.  การคนหาขอมูล (Information search)  เมื่อมีสิ่งกระตุนมากพอที่จะทํ าใหผูบริโภค
เกิดความตองการ มีการคนหาขอมูล โดยสอบถามจากแหลงตางๆที่สามารถใหรายละเอียด ไดแก
หนังสือพิมพ  โทรทัศน  วารสาร  วิทย ุอินเตอรเน็ต  ซึ่งเปนการโฆษณาสินคา และกระตุนทางการ
ตลาด เพื่อสงเสริมการขายของผูใหบริการแหลงขอมูลขาวสารหลักที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
แบงออกเปน 4 กลุม

- แหลงบุคคล  เชน ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน คนรูจัก
- แหลงการคา เชน การโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจํ าหนาย การสาธิต
- แหลงชุมชน เชน สื่อมวลชน องคกรคุมครองผูบริโภค หนวยงานของรัฐท่ีเก่ียวของ
- แหลงทดลอง เชน การจัดการ การตรวจสอบ และการทดลองใชผลิตภัณฑ

4.  การประเมินผลทางเลือก   (Evaluation of alternative) เมื่อผูซื้อไดรับขอมูลเพียงพอ
ก็จะนํ ามาพิจารณา เลือกซื้อสินคา เหมาะสมกับผูบริโภค ราคา การสงเสริมการขาย ชนิดของสินคา
และสถานที่จ ําหนาย

5.  การตัดสินใจซื้อ  (Purchase decision)  เมื่อพิจารณาทางเลือกที่เหมาะสม  จะตัดสนิ
ใจซื้อสินคา  สิ่งที่ตองพิจารณาตัดสินใจม ี 3 ประการ คือ สถานที่ซื้อ  เงื่อนไขการซื้อ และความ
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พรอมที่จะซื้อ หากครบองคประกอบทั้ง 3 อยาง การตัดสินใจซื้อก็จะเกิดขึ้น แตหากมีสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
ท่ีไมเปนท่ีพอใจหรือไมอาจรับได อาจตัดสินใจไมซื้อ แมวาจะพอใจในสินคาและบริการ

6.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Postpurchase behavior) ผูบริโภคสินคาสวนใหญจะมี
ความพึงพอใจที่ดีตอการใชบริการดานผลิตภัณฑ ที่มีสินคาหลากหลายชนิด มีสินคาครบวงจร
สถานที่กวางขวาง สะดวก บริการท่ีดี มีพนักงานตอนรับและอํ านวยความสะดวกใหกับลูกคาไดรับ
ความประทับใจ

    1.  ส่ิงกระตุนทางการตลาด                                                                                การตอบสนองซ้ือ

2.  ส่ิงกระตุนภายนอก                                                                                            หรือไมซ้ือ

                                                                          CIP

      ส่ิงกระตุน                                                                                                    พฤติกรรม

ภาพที่ 2.1  กระบวนการประมวลขอมูลของผูบริโภค (The Consumer Information          
            Processing Approach  หรือ CIP

ที่มา : จากประมวลสาระชดุวิชาการวิเคราะห วางแผน และควบคุมทางการตลาด หนวยที ่5

หัวขอ 5.1.2  หนา 192

กระบวนการประมวลขอมูลของผูบริโภค แบงออกเปน 3 กระบวนการ ดังน้ี

1.   ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus)    เปนสิ่งกระตุนที่เกิดจากการกระท ําของนักการ
ตลาด หรือ ปจจัยภายนอกอ่ืนๆ  ส่ิงกระตุนภายนอก  ประกอบดวย

1.1   สิ่งกระตุนทางการตลาด  ( Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและจัดใหมีขึ้น ซึ่งเปนสวนประสมการตลาด (Marketing  Mix)  ประกอบดวย

1.1.1  สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ  เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม เพ่ือ
กระตุนความตองการและเหมาะสมกับลูกคา

1.1.2   ส่ิงกระตุนดานราคา  เชน การก ําหนดราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ
โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย ราคาของแตละแบบควรเหมาะสมกับความตองการของลูกคา
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1.1.3   ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจํ าหนาย  เชน จัดจํ าหนายผลิตภัณฑ
กระจายทั่วถึง การจัดสถานที ่เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคและกระตุนความตองการของผู
บริโภค

1.1.4   สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาอยางสมํ ่าเสมอ
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลดแลกแจกแถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ทั่วไป เพ่ือกระตุนความตองการซ้ือ

1.2  ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ  (Others  Stimulus)     เปนส่ิงกระตุนความตองการของผู
บริโภค อันเกิดจากปจจัยภายนอกขององคการ ซึ่งไมสามารถควบคุมได ไดแก

1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ  เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค ที่มี
อิทธพิลตอความตองการของบุคคล

1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี  เชน เทคโนโลยีดานการนํ ารหัสแถบ  บัตร
เครดิต  บัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคมาใชบริการแกลูกคาตามหางสรรพสินคา และรานคาทั่วไป

1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง  เชน กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคา  มี
อิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซ้ือ

1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาล
ตางๆ มีผลตอการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลน้ันๆ

1.2.5  สิ่งกระตุนทางการแขงขัน  เชน การแขงขันท่ีรุนแรง ท ําใหผูบริโภคเรง
การซื้อและตัดสินใจซื้อในปริมาณที่มากขึ้น

2.  กลองด ําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  ( Buyer’s Black Box) เปนสิ่งที่สามารถไข
ปริศนาของพฤติกรรมของผูบริโภค กลองด ําประกอบดวย

2.1   คุณลักษณะของผูซื้อ   ประกอบดวย
2.1.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนเครื่องผูกพันบุคคลในกลุม

ไวดวยกัน วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีกํ าหนดความตองการพ้ืนฐาน และพฤติกรรมของบุคคล ท่ีเรียนรูเร่ือง
คานิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู ผานกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัว และ
สถาบันตางๆ ในสังคม  คนที่อยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน จึงตอง
กํ าหนดกลยุทธทางการตลาดที่แตกตางกัน

วัฒนธรรม แบงออกเปน วัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมกลุมยอย และชั้นทาง
สังคม

วัฒนธรรมพ้ืนฐาน  เปนสิ่งก ําหนดความตองการซ้ือ และพฤติกรรมการซือ้
ของบุคคล เชน ลักษณะนิสัยคนไทย เปนคนรักพวกพอง มีน้ํ าใจเอ้ือเฟอเผ่ือแผ



17

วัฒนธรรมกลุมยอย  เปนส่ิงท่ีมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ  ศาสนา  สีผิว และภูมิ
ภาค ที่แตกตางกัน จะมีขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมทางสังคมที่แตกตางกันไปจากกลุมอื่น ท ําใหมีผล
ตอชีวิตความเปนอยู ความตองการ แบบแผนการบริโภคแตกตางกนัดวย

ชั้นทางสังคม  เปนการจัดล ําดับบุคคลในสังคม จากระดับสูงไประดับตํ ่า โดย
ใชลักษณะที่คลายคลึงกัน เชน ฐานะ  รายได ตระกลู หรือชาติกํ าเนิด ตํ าแหนงหนาท่ี บุคคลิก
ลักษณะ  ชั้นทางสังคมเปลี่ยนแปลงได หากมีการเปลี่ยนแปลงอาชีพ รายได ตํ าแหนงหนาที่การงาน

2.1.2 ปจจัยดานสังคม   เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจ ําวัน และมีอิทธิพล
ตอการซื้อ  ลักษณะทางสังคม ประกอบดวย กลุมอางอิง  ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ

2.1.3 ปจจัยสวนบุคคล  เปนปจจัยที่ไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลทาง
ดานตางๆ ไดแก ฐานะ  รายได โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รสนิยม  แบบการดํ ารงชีวิต  บุคลิก
ภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

2.1.4 ปจจัยดานจิตวิทยา  เปนการซื้อของบุคคลที่ไดรับอิทธิพลมาจากปจจัย
ทางจิตวิทยา ไดแก ความตองการ บุคลิกภาพ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือและทัศนคติ

2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ   เปนข้ันตอนการรับรูปญหา การคนหาขอมูล
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  ประกอบดวย 5 ข้ันตอน
ความรูสึกตองการ ความตองการกอนการซ้ือ การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมในการใชหรือความรูสึก
หลังการซื้อ

3.   การตอบสนองของผูซ้ือ ( Buyer’s Choice)หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  หรือ
ผูซื้อ  จะมีประเด็นการตัดสนิใจในประเด็นตางๆดังน้ี

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)   ตามความตองการของผูบริโภค  สิ่ง
กระตุนทางการตลาด และสิ่งกระตุนภายนอก

3.2   การเลือกตราย่ีหอ (Brand Choice)   ตามความเหมาะสม คุณภาพ และความ
ช่ืนชอบ

3.3  การเลือกจํ าหนาย  (Dealer Choice)  จากแหลงตางๆ ท่ีไดรับจากส่ือโฆษณา
ตัวแทนขาย ส ํานักงานขาย

3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Choice) จะตัดสินใจเลือกซ้ือดวยเง่ือนไข
ของเวลาตางกัน เชน อายุของผูประสงคจะมีบาน ระยะเวลาผอนสงที่เหมาะสมกับเงินรายได หรือ
ซื้อในชวงที่มีอัตราดอกเบี้ยของธนาคารก ําหนดอยูในระดับต่ํ า
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3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) ผูบริโภคจะเลือกซือ้ตามจํ านวน
ที่ตองการและเหมาะสม

ปจจัยทางจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ปจจัยทางจิตวิทยา ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค คือ ความตองการ  แรงจูงใจ

บุคลิกภาพ การเรียนรู การรับรู ความเชื่อและทัศนคติ
- ความตองการ  หมายถึง สิ่งที่สามารถท ําใหมนุษยปฎิบัติการไดอยางมีประสิทธิภาพ

และประสิทธิผล
- แรงจูงใจ หมายถึง สิ่งเราที่เกิดขึ้นภายในบุคคลและผลักดันใหเกิดการกระท ําขึ้น  ไม

เชนนั้นจะเกิดความเครียด (Tension) หรือเกิดความไมสบายกายและไมสบายใจได
- บุคลิกภาพ  หมายถึง คุณลักษณะทางจิตวิทยาของปจเจกชนที่แสดงออกมาเชิงความ

สัมพันธ ระหวางปฎิกริยาที่โตตอบกับสิ่งแวดลอม
- การเรียนรู  หมายถึง การเปลีย่นแปลงพฤติกรรมของแตละบุคคลจากประสบการณ

พรอมกับแสดงออกมา เปนบทบาทที่มีอิทธิพลตอกันระหวางแรงขับ สิ่งกระตุน สัญญาณ  การตอบ
สนองและการเสริมกจิกรรม

- การรับรู   หมายถึง กระบวนการที่แตละบุคคลเลือก จัดการ และแปลความหมาย
ขอมูลขาวสารออกมา

- ความเช่ือ หมายถึง รายละเอียดของความคิด ซึ่งคนเรายึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
- ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึก อารมณ และวิวัฒนาการ ดานความชอบหรือไมชอบ

ของคนเรามาเน่ินนาน การแสดงออกจึงมีความโนมเอียงไปยังนิสัยหรือความคิดบางอยางได
ดังน้ันนักการตลาดจึงควรสนใจปจจัยทั้งจากภายในบุคคล และจากสิ่งแวดลอมภายนอก ที่

เขามามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  จึงแยกพิจารณาถึงตัวแปรท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค
ได 2 ลักษณะ

 1.  ตัวแปรภายใน หรือ ปจจัยภายใน  (Basic Determinant) เปนตัวก ําหนดข้ันพ้ืนฐาน
และการตัดสินใจของผูซ้ือ ซึ่งไดรับอิทธิพลจากปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา  ซึ่งเปน
ปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา ประกอบดวย ความ
ตองการ  แรงจูงใจ บุคลิกภาพ  การเรียนรู การรับรู  ความเชื่อและทัศนคติ

2.  สิ่งแวดลอมภายนอก หรือ ปจจัยภายนอก (Environment Determinant or
Influences)  เปนสิ่งที่มนุษยสรางขึ้นมาเพื่อใหเกิดยอมรับจากรุนหนึ่งไปยังอีกรุนหนึ่ง เพ่ือใชเปน
ตัวกํ าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง เปนปจจัยวัฒนธรรม (Stanton and



19

Futrell 1987:664)  คานิยมในวัฒนธรรมจะก ําหนดลักษณะของสังคม และก ําหนดความแตกตาง
ของสังคม วัฒนธรรมเปนสิ่งก ําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล  และปจจัยสังคม เปน
ปจจัยเก่ียวของในชีวิตประจํ าวัน และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ            

                                                                          แรงจูงใจ
                                                                          Motive
                               ความตองการ                                            บุคลิกภาพ
                                Needs                                                     Personality

                                ความเชื่อและ                                               การเรียนรู
                                ทัศนคติ                        การรับรู                 Learning
                                       Attiude              Perception

ภาพที่ 2.2  สิ่งแวดลอมภายนอกและปจจัยภายนอก

ที่มา: ยุทธนา  ธรรมเจริญ  (2544)  “การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค”  ใน  การวิเคราะห วางแผน
และควบคุมทางการตลาด  หนวยที ่5  หนา 191-217  นนทบุรี  โรงพิมพมหาวิทยาลัย
สุโขทัยธรรมาธริาช  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ

โครงสรางความตองการของผูบริโภค (Structure of Consumer Needs)

นักจิตวิทยาไดจัดโครงสรางความตองการของผูบริโภค โดยแบงเปนล ําดับข้ันเรียงจาก
ความตองการพ้ืนฐาน ไปยังความตองการขั้นสูงขึ้น  การจัดล ําดับความตองการน้ี แบงออกเปน 2
สวน ดังน้ี

1.  ความตองการดานกายภาพ   (Physiological Needs) เปนความตองการขั้นพื้นฐาน
ซึ่งตองไดรับการตอบสนองในเวลาอันควร มิฉะนั้นอาจตายได     เชน  ความหิวกระหาย  การพัก
ผอนนอนหลับ ความอบอุน การขับถายของเสียออกจากรางกาย
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2.  ความตองการดานจิตใจและอารมณ   ( Psychological or Emotional Needs) เปน
ความตองการที่จะเติมแตงชีวิตใหมีมาตรฐานการครองชีพที่สูงขึ้น เปนความกดดันทั้งทางบวกและ
ทางลบ และเปนสัญลักษณใหมีการตอบสนองความรูสึก ซึ่งเกิดจากผลกระทบของสิ่งแวดลอมภาย
นอก ประสบการณและสถานภาพทางจิตใจ

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior)  เปนการคนหา

และวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซือ้ และการใชของผูบริโภค เพื่อสามารถจัดกลยุทธการตลาดที่สามารถสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม

คํ าถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ  6 Ws  และ  1H  ซึ่งประกอบดวย
WHO? , WHAT?, WHY?, WHEN?, WHERE?,  และ HOW?      เพื่อคนหาคํ าตอบ  7 ประการ
หรือ     7Os  ที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคํ าตอบ
เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  ซึ่งประกอบดวย  OCCUPANTS,  OBJECTS, OBJECTIVES,
ORGANIZATIONS,OCCASIONS,OUTLET and OPERATIONS

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

                    ผูบริโภค (7Os)

       ค ําถาม(6Ws และ 1H)   ค ําตอบทีต่องการทราบ(7Os)   กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย
(Who is in the target market?)

ลักษณะกลุมเปาหมายดาน
1.ประชากรศาสตร
2.ภูมิศาสตร
3.จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห
4.พฤติกรรมศาสตร

กลยุทธการตลาด  4Ps ประกอบดวย
กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจดั
จํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด
ทีเ่หมาะสมและสามารถสนองความ
พงึพอใจของกลุมเปาหมายได

2.ผูบริโภคซ้ืออะไร
(What does the consumer buy?)

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ สิ่งที่ผู
บริโภคตองการจากผลิตภัณฑคือ
ตองการคุณสมบัติหรือองค
ประกอบของผลิตภัณฑ และ

กลยุทธดานผลิตภัณฑประกอบดวย
1.ผลิตภัณฑหลัก
2.รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก การ
บรรจุภัณฑ



21

ตารางท่ี 2.2 (ตอ)
       คํ าถาม(6Ws และ 1H)   คํ าตอบที่ตองการทราบ(7Os)   กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ

ความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน ตราสินคา รูปแบบ บริการ คุณภาพ
ลักษณะวัตกรรม
3.ผลิตภัณฑควบ
4.ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง
5.ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง
 ทางการแขงขัน ประกอบดวยความ
แตกตางดานผลิตภัณฑ บริการ
พนักงาน และภาพลักษณ

3.ทํ าไมผูบริโภคจึงซื้อ
(Why does the consumer buy?)

วัตถุประสงคในการซ้ือ ผูบริโภค
ซ้ือสินคาเพ่ือสนองความตองการ
ดานรางกายและจิตวิทยาซ่ึงตอง
ศกึษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติ
กรรมการซ้ือคือ
1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิต
วิทยา
2.ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม
3.ปจจัยเฉพาะบุคคล

กลยุทธท่ีใชมากคือ
1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ
2.กลยุทธการสงเสริม การตลาด
ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา
การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาว การ
ประชาสัมพันธ
3.กลยุทธดานราคา
4.กลยุทธดานชองทางการจัด
จํ าหนาย

4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ
(Who participates in the buying?)

บทบาทของกลุมตางๆ มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย
1.ผูริเริ่ม
2.ผูอิทธิพล
3.ผูตัดสินใจซื้อ
4.ผูซ้ือ
5.ผูใช

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณา และ กลยุทธการสงเสริม
การตลาด โดยใชกลุมอิทธิพล

       คํ าถาม(6Ws และ 1H)   คํ าตอบที่ตองการทราบ(7Os)   กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ
5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด
(How does the consumer buy?)

โอกาสในการซ้ือ เชนชวงเดือนใด
ของป หรือชวงฤดูกาลใด
 ชวงเวลาใดของวันโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวันสํ าคญัตางๆ

กลยุทธท่ีใชมากคือกลยุทธการสง
เสริมการตลาด เชน ทํ าการ
สงเสริมการการตลาดใหสอดคลอง
กับโอกาสในการซ้ือ
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ตารางท่ี 2.2 (ตอ)

6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน
(How does the consumer buy?)

ชองทางหรือแหลง ที่ผ็บิโภคไปท ํา
การซ้ือ เชน หางสรรพสินคา ซูป
เปอรมารเก็ต รานขายของชํ า บาง
ลํ าพู พาหุรัด สยามสแควร ฯลฯ

กลยุทธชองทางการจัดจ ําหนาย บริษัท
น ําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดย
พิจารณาวาผานคนกลางอยางไร

7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร
(How does the consumer buy?)

ขัน้ตอนในการตัดสินใจซื้อ
ประกอบดวย
1.การรับรูปญหา
2.การคนหาขอมูล
3.การประเมินผลทางเลือก
4.ตัดสินใจซื้อ
5.ความรูสึกภายหลังการซ้ือ

กลยุทธท่ีใชมากคือกลยุทธการสง
เสริมการตลาด ประกอบดวยการ
โฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย
การสงเสริมการขาย การใหขาว และ
การประชาสัมพันธ การตลาดทาง
ตรง เชน พนักงานขายจะกํ าหนด
วัตถุประสงคในการขายใหสอด
คลองกับวัตถุประสงคในการตัดสิน
ใจซื้อ

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

    ส ํานักพิมพธีระฟลม และไชแทกซ

1.2  ทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ  ประกอบดวย

1.2.1  ทฤษฎีเกีย่วกบัแรงจงูใจของซกิมนัฟรอยด (Freud’s Theory) ฟรอยดไดต้ัง
สมมติุฐานไววา แรงผลกัดันดานจิตอันเปนตัวก ําหนดพฤติกรรมมนุษย สวนใหญเปนจิตใตส ํานึก จึงท ํา
ใหมนุษยไมสามารถเขาใจแรงจูงใจของตัวเองอยางดี มเีทคนิคทีเ่รียกวา ขัน้บนัได (Leaddering)  ทีใ่ช
ส ําหรับเชือ่มโยงแรงจูงใจของบคุคลจากเคร่ืองมอืน้ีไปสูทางออกอีกหลายๆทาง  ท ําใหนักการตลาดเลอืก
ตัดสนิใจทีจ่ะสงขอมลูไปใหกบัผูบริโภค เมือ่บคุคลไดตรวจสอบในสนิคาเฉพาะอยาง  จะมปีฎกิริิยาตอบ
โตตอความสามารถทีร่ะบไุวในแตละสนิคาเทาน้ัน แตยงัรวมถงึปจจัยอ่ืนๆอันเปนการแสดงออกทีม่จิีต
ส ํานึกนอยกวา เชน รูปทรง ขนาด น้ํ าหนัก วัตถดิุบ ส ีและตราสนิคา  สิง่เหลาน้ีสามารถโนมนาวนํ าการ
ตัดสนิใจและอารมณไดดวย

งานวิจัยดานแรงจูงใจของผูบริโภคหลายช้ินช้ีใหเห็นวา ผลิตภัณฑแตละชนิด
มีความสามารถเฉพาะที่จะดึงดูดผูบริโภค เชน เหลาวิสกี้แสดงภาพ ใหเห็นถึงบุคคลที่ตองการพัก
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ผอน แสดงถึงสถานะและความสนุก ซึ่ง แจน คาลเลอบอท  (Jan Callebaut) เรียกวิธีการนี้วา การ
วางตํ าแหนงผลิตภัณฑดานแรงจูงใจ ( Motivation Positioning)

แรงจูงใจ  หมายถึง สิ่งเราที่เกิดขึ้นจากภายในบุคคลและผลักดันใหเกิดการ
กระท ําขึ้น ไมเชนนั้นจะเกิดความเครียด (Tension)  หรือเกิดความไมสบายใจและไมสบายกาย

แรงจูงใจของบุคคลหนึ่งๆ มีความตองการในสิ่งตางๆไดหลายประการ บาง
ความตองการเปนความตองการ เพ่ือการดํ ารงชีวิตที่เกิดขึ้นจากภาวะตึงเครียดทางรางกาย เชน ความ
หิว ความกระหาย ความรูสึกไมสบาย  บางความตองการเปนความตองการของส่ิงจํ าเปนทางจิตใจท่ี
เกิดจากภาวะตึงเครียดทางจิต เชน ความตองการเปนท่ียอมรับ การไดรับความเคารพนับถอื หรือการ
เปนที่ยอมรับของสังคม ความตองการทางจิตใจ เกิดข้ึนจากแรงจูงใจท่ีมีความรุนแรงมากพอท่ีจะ
กระตุนใหความตองการแสดงออกมา

1.2.2 ทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจของเฮอรซเบิรก (Herzberg’s Theory)  เฟร  เดอริค
เฮอรซเบริก ไดแบงทฤษฎีจูงใจออกเปน 2 ปจจัย

ปจจัยการจูงใจ เปนปจจัยที่กอใหเกิดความพอใจ ตัวกระตุนใหผูปฎิบัติงาน
ทํ างานดวยความพึงพอใจเพิ่มผลผลิตมากขึ้น ไดแก ความสํ าเร็จ การยอมรับลกัษณะงาน ความรับ
ผิดชอบ ความกาวหนา และความเจริญเติบโต

ปจจัยการบ ํารุงรักษา เปนปจจัยที่กอใหเกิดความไมพอใจ  เปนตัวขัดขวาง
ความพึงพอใจ ตองบํ ารุงรักษาใหอยุในสภาพเหมาะสม ไดแก นโยบายบริษัท สภาพการท ํางาน
ความสัมพันธระหวางบุคคล การจายคาจางและเงินเดือน และความมั่นคงในงาน

ทฤษฎีจูงใจของเฮอรซเบิรก เสนอแนะใหองคการกระตุนใหพนักงานเกิด
ความพึงพอใจในการท ํางาน เพราะจะท ําใหประสบผลส ําเร็จ และไมละเลยในการใหความส ําคัญแก
ปจจัยการบ ํารุงรักษา เพราะ ถาหากปจจัยบ ํารุงรักษาออนแอ จะสรางความไมพอใจใหแกพนักงาน
และเปนอุปสรรคตอการทํ างาน กอใหเกดิผลเสยีตอองคกร

ธรรมชาติของแรงจูงใจ (Nature Of Motive)    แรงจูงใจมีลกัษณะธรรมชาติ
ดังตอไปน้ี

1.  Based on Needs หมายถึง แรงจูงใจจะเร่ิมตนมาจากความตองการ ท่ีรุนแรง
ขึ้น จนทนไมไดเกิดการหงุดหงิด ผิดหวัง หมดกํ าลังใจ

2.  Frustration  Tension  หมายถึง  ความเครียด ความหงุดหงิด ถาไมไดขจัด
ใหหมดไปจะหงุดหงิด ตองการทํ าการอยางไรอยางหนึ่ง ใหหายหงุดหงิด ความตองการกระทํ าการ
เหลาน้ี แสดงวา เกิดแรงจูงใจข้ึนแลว
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3.  Goal-Directed   หมายถึง การที่พยายามแกไขปญหาตางๆ อยางมีทิศทางที่
แนชัด เพื่อมุงตรงเขาสูเปาหมายของชีวิต เปนการรวมพลังทั้งหมดที่มีไปสูสิ่งที่ตองการ โดยกํ าหนด
ทิศทางอยางเดนชัด

4.  Muster up all the Efforts หมายถึง การพยายามที่จะรวมพลัง และความ
พยายามตางๆ ทั้งหลาย เพื่อบรรลุเปาหมายที่ตองการจะแกไขใหได ระดมกํ าลังใจ กํ าลังกาย บรรดา
ทรัพยากรที่มีอยู เพื่อแกปญหาไปสูเปาหมายที่ตองการ

1.3  ทฤษฎีเกี่ยวกับความตองการ
ผูบริโภคทุกคนมีความตองการ ความตองการบางอยางติดตัวมาแตกํ าเนิด

เกี่ยวกับรางกาย  รวมถึงอาหาร น้ํ า เคร่ืองนุงหม ยารักษาโรค เปนความตองการเพ่ือรักษาชีวิต
สวนบางอยางเรียนรูเองหลังจากเติบโต  คือ ความตองการที่เกิดจากสภาวะทางจิตวิทยาของผู
บริโภค และจากความสัมพันธกับบุคคลอื่น รวมถึงความตองการมีศักดิ์ศรี ชื่อเสียง ความรัก
ความพอใจ อํ านาจ และความตองการเรียนรู

ความตองการ (Needs)    หมายถึง ความแตกตางท่ีบุคคลรับรูได ระหวางสภาพในอุดม
คติ และสภาพความเปนจริงในปจุบัน มีอิทธิพลตอการกระตุนใหเกิดพฤติกรรม แบงความตองการ
ออกเปน 2 ลักษณะ ดังน้ี

1. ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs)  เปนความตองการขั้นพื้นฐาน
ของรางกาย ไดแก อากาศ น้ํ า อาหาร ที่อยูอาศัย ยารักษาโรค การพักผอน และความตองการทางเพศ
เปนแรงผลักดันในการแสดงพฤติกรรมของบุคคล ที่แตกตางกันทางลักษณะกายภาพของแตละ
บุคคล  ทํ าใหมีผลตอความตองการและความจํ าเปนในสินคาและบริการที่แตกตางกัน

2. ความตองการดานจิตวิทยา (Psychological Needs) หรือ ความตองการท่ีเปนความ
ปรารถนา (Acquired Needs)  มนุษยเปนสิ่งมีชีวิตที่อยูรวมกันเปนสังคม จึงมีความตองการและการ
เรียนรูที่จะอยูรวมกัน และพึ่งพาอาศัยกันในสังคม  ความตองการท่ีเปนความปรารถนาจะเกิดข้ึน
จากการท่ีบุคคลเรียนรูการตอบสนองตอวัฒนธรรมหรือส่ิงแวดลอม ซึง่ประกอบดวยความตองการ
ในดานตางๆ ไดแก การยกยอง ความภาคภูมิใจ ความรัก อํ านาจและการเรียนรู  เปนผลมาจากสภาพ
จิตใจและความสัมพันธกับบุคคลอื่น

ความแตกตางภายในจิตใจของบุคคล สงผลใหบุคคลแตละคน เกิดความนึกคิด การตัด
สินใจ และการแสดงออกตอสถานการณเดียวกนั ในลักษณะที่แตกตางกัน  จิตใจเปนสิ่งที่ซับซอน
สงผลกระทบตอรางกายและการดํ ารงชีวิตทางตรงและทางออม  เชน ความเครียดทางจิตใจ สามารถ
สงผลกระทบตอรางกาย อาจทํ าใหบุคคลรูสึกปวยจากอาการปวดหัว อาการคัน หรืออาการปวดทอง

ดังน้ัน นักการตลาดจึงตองศึกษาความตองการทั้งทางรางกายและจิตใจของผูบริโภค
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เพื่อสามารถใชความรูและความเขาใจ ประกอบการวางแผนและก ําหนดกลยุทธทางการตลาดที่
เหมาะสมในการจูงใจไดตรงกับความตองการ

ความตองการที่ถูกกระตุน จะนํ าไปสูพฤติกรรมการซื้อและการบริโภค  ท ําใหแสดงผล
ประโยชนที่คาดคะเนได 2 แบบ คือ ผลประโยชนที่แทจริงของผลผลิต และผลประโยชนดานจิตใจ
และประสบการณของผูบริโภค ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการไดหลายวิธี  เชน
ความตองการที่เกิดจากความหิวกระหาย  เมื่อไดกลิ่นอาหาร และตัดสินใจเลือกรับประทานอาหาร
ทันที  การเรียนรูพ้ืนฐานความตองการผานทฤษฎีเก่ียวกับความตองการ จึงเปนสวนสํ าคัญในการท ํา
ความเขาใจผูบริโภค  สามารถเรียนรูล ําดับขั้นของความตองการและประยุกตใชทฤษฎีตางๆ ดังน้ี

1) ทฤษฎีเกี่ยวกับการจัดล ําดับความตองการของมาสโลว ( Maslow’s Theory of
Growth Motivation)   เปนการศึกษาถึงประเภทความตองการตางๆ  ของบุคคลที่เปนแรงจูงใจให
เกิดพฤติกรรมตางๆ  ออกมา  แรงจูงใจท่ีนับวาเปนประโยชนสํ าหรับการตลาดท่ีอับราฮัม มาสโลว
พัฒนาขึ้นในรูปของล ําดับความตองการของแตละคน  เพราะความตองการดังกลาวเปนสิ่งจูงใจให
เกดิพฤติกรรม

ทฤษฎีล ําดับขั้นความตองการของมาสโลว  มีขอสมมุติขั้นพื้นฐานดังนี้
1.  บุคคลมีความตองการหลายประการ  และเปนความตองการที่ไมมีที่สิ้นสุด
2.  ความตองการจะมีความส ําคัญแตกตางกันออกไป  สามารถจัดล ําดับความ

สํ าคัญของความตองการได  (Hierarchy of Need )
3.  บุคคลจะแสวงหาความตองการที่ส ําคัญที่สุดหรือส ําคัญมากกวากอน
4.  เมื่อบุคคลไดสิ่งที่บ ําบัดความตองการของตนแลว  ความจํ าเปนในส่ิงน้ันจะ

หมดไป
 5.  บุคคลจะเริ่มสนใจในความตองการที่สํ าคัญ  รองลงมาอยางอื่นตอไปตาม

ลํ าดับความส ําคัญ
ลํ าดับข้ันของความตองการของมาสโลว  มี  5  ระดับ ดังน้ี
1. ความตองการขั้นพื้นฐานหรือความตองการทางรางกาย (Basic needs or

Physiological Needs) เปนความตองการเพ่ือความอยูรอด ไดแก ความตองการอาหาร น้ํ า อากาศ
เคร่ืองนุงหม ที่อยูอาศัย ยารักษาโรค  ซึ่งถือวาเปนสิ่งจ ําเปนส ําหรับชีวิต ถามนุษยยังไมสามารถ
สนองความตองการจะไมมีความตองการในขั้นถัดไปเพราะจะยังไมมีเวลาคิดถึงความตองการอื่น

2. ความตองการความมั่นคงปลอดภัย (Security and Safety Needs)  เปนแรง
กระตุนใหเกิดพฤติกรรมความตองการความปลอดภัย  เพราะมนุษยมีความตองการที่จะใหมีความ
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ม่ันคงในการมีชีวิตอยูรอด และมีความมั่นคงในการทํ างาน มีความปลอดภัยจากอันตรายตางๆ เชน
ความมีระเบียบ ความมั่นคง ความคุมครอง ความตองการมีสุขภาพดี

3. ความตองการทางสังคม (Social  Needs) เปนความตองการดานความรัก ความรู
สึกที่ดีตอกันและการยอมรับ มนุษยมีความตองการความอบอุน และความสัมพันธอันดีกับบุคคลอื่น
รวมทั้งความรักจากครอบครัว  ความตองการดานสังคมท ําใหเกิดการซื้อ เพ่ือใหสังคมยอมรับตน
เองเปนหนึ่งของกลุม เชน  การโฆษณาผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค  จะแสดงถึงการยอมรับจากกลุมที่
มีอิทธพิลตอพฤติกรรมของผูบริโภค

4. ความตองการช่ือเสียง การยอมรับและนับถอื  ( Esteem Needs) เปนความ
ตองการที่เกิดจากแรงกระตุนทั้งภายในและภายนอก เพื่อสรางความภาคภูมิใจและความมั่นใจแกตน
เอง ความตองการที่เกิดจากภายใน จะสะทอนถึงความตองการของแตละบุคคล เพ่ือการยอมรับสวน
ตัว  สวนความตองการภายนอก จะเปนความตองการ เพื่อการยกยอง การมีชื่อเสียง และการเคารพ
นับถือจากบุคคลอื่น จํ าแนกไดเปน 2 ประเภท

- การยอมรับนับถือจากบุคคลทั่วไป เชน การไดรับการเอาใจใส การไดรับเกียรติ
ยกยอง

- การยอมรับนับถือตนเอง  เชน ความปรารถนาที่จะไปสูความส ําเร็จ
(Achievement) ความเปนตัวของตัวเอง  (Independence)   ความม่ันใจในตนเอง  (Confidence) และ
ความมีอิสระ(Freedom)

5. ความตองการประสบความสํ าเร็จในชีวิต หรือความตองการแสวงหาความกาว
หนาใหแกตนเอง (Self-actualization Needs) เปนความปรารถนาของบุคคลที่จะตอบสนองศักยะ
ภาพของตน ดวยทุกสิ่งที่มีความสามรถ และมีความตองการที่จะเปน  เชนผูเปนหัวหนานักการเมือง
ที่มีความสามารถ ตองการเปนนายกรัฐมนตรี นักกีฬาทีมชาติที่มีความสามารถ ตองการเปนนักกีฬา
เหรียญทองโอลิมปก  ความตองการในข้ันน้ีทํ าใหมนุษยมีความสุขในการท ํางาน มีความพึงพอใจที่
จะสรางความสมบูรณใหกับชีวิต มีความตองการใหกิจการที่ท ําอยูกาวหนายิ่งขึ้น (สรอย ตระกลู ,
2541)
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   5 .  ความตองการประสบความสํ าเร็จในชีวิต

      Self-Actualization  Needs (self-fulfillment)

4. ความตองการการยกยอง

   Esteem Needs (Prestige,  status , self-respect)

                                                       3. ความตองการดานสังคม

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

 2. ความตองการความปลอดภัย

Safety and Security Needs (protection , order, stability)

                                                     1. ความตองการทางรางกาย

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

            ภาพที่ 2.3 ทฤษฎีการจัดลํ าดับความตองการของ Maslow (Hierarchy of Needs)

ที่มา: ยุทธนา  ธรรมเจริญ  (2544)  “การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค”  ใน  การวิเคราะห วางแผน
และควบคุมทางการตลาด   หนวยที ่5  หนา 191-217  นนทบุรี  โรงพิมพมหาวิทยาลัย
สุโขทัยธรรมาธริาช  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ

2) ทฤษฎีความตองการสามประการ (Trio of Needs) หรือทฤษฎีความตองการ
ที่แสวงหา (Acquired Needs Theory)  ของ David Mcclelland และคณะ เปนทฤษฎีที่เสนอวาบุคคล
จะพัฒนาความตองการ โดยผานประสบการณของชีวิตแทนท่ีจะเกิดข้ึนเอง  ซึ่งแบงความตองการ
ออกเปน 3 ประเภท ดังน้ี

1. ความตองการอํ านาจ (Need of Power) เปนความปรารถนาที่จะควบคุมหรือมี
อํ านาจเหนือบุคคลอ่ืน หรือความตองการซ่ึงเก่ียวของกับความตองการดานอัตตา (Ego Needs) และ
ความตองการยกยองนับถือ (Self-esteem Needs) ผลิตภัณฑท่ีสนองความตองการอํ านาจของบุคคล
เชน รถยนต เครื่องประดับ และคฤหาสน

2. ความตองการอํ านาจจากสังคม (Need of Affiliation)  เปนสิ่งจูงใจดานสังคมที่มี
อิทธพิลตอพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวย ความตองการดานความเปนเพ่ือน ความผูกพัน
สมาชิกของสังคม บุคคลทีมีความตองการยอมรับสูง จะค ํานึงถึงความเกี่ยวของกับบุคคลอื่น และ
อยากใชสินคาอันเปนที่ยอมรับของบุคคลอื่น
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3. ความตองการประสบความส ําเร็จ (Need of Achievement) เปนความตองการ
ของแตละบุคคลที่มีความตองการดานความส ําเร็จท่ีแตกตางกัน ขึ้นอยูกับเปาหมายของแตละคน
ความตองการความส ําเร็จมีความสัมพันธกับความตองการดานอัตตาและการอยากประสบความ
สํ าเร็จของแตละบุคคล

1.4 ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจ
สิ่งที่มีความสํ าคัญอยางแทจริงตอความสํ าเร็จในทุกวันน้ี คือ ความพึงพอใจของลูก

คา ทํ าใหมีแนวโนมที่จะซื้อสินคาในปริมาณที่มากขึ้นในแตละครั้งและบอยขึ้น พรอมกับชวยแนะ
นํ าลูกคาซึ่งมีความเชื่อมโยงเกี่ยวพันถึงกันโดยตรง ระหวางการขาย การบริการ ความพึงพอใจ และ
ผลก ําไร คุณภาพและบริการ เปนหนทางนํ าไปสูการสรางความรูสึกพึงพอใจและการซื้อซํ ้า เปา
หมายรวมของธุรกิจไมใชเพียงการผลิตสินคาและบริการที่มีคุณภาพ  แตเปาหมายหลักอยูที่การ
สรางใหลูกคาเกิดความรูสึกพึงพอใจและภักดีตอสินคา  ลูกคาจะเกิดความพึงพอใจ เมื่อสินคาและ
บริการตรงกับความตองการหรือเกินความคาดหมาย จะตองมีการพัฒนาปรับปรุงใหดีข้ึนอยางตอ
เน่ือง การบริการลูกคาที่ด ีและคุณภาพที่ดีเลิศ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจของลูกคา

1.4.1! ความหมายของความพึงพอใจ
ความพึงพอใจ หมายถึง สภาวะของจิตใจที่ปราศจากความเครียดทุกสิ่งทุก

อยางที่ สามารถลดความตึงเครียดของมนุษยใหนอยลงหากมีความเครียดมากจะมีความไมพอใจเกิด
ขึ้น ธรรมชาติของมนุษยมีความตองการ ถาความตองการไดรับการตอบสนองท้ังหมดหรือบางสวน
ความเครียดนอยลง ความพึงพอใจจะเกิดขึ้น ในทางกลับกัน ถาความตองการไมไดรับการตอบ
สนอง ความเครียดและความไมพึงพอใจจะเกิดขึ้น (Morse, 1958:27)

ความพึงพอใจ  เปนเหตุและผลกับการจูงใจ การจูงใจ เปนสิ่งเราและพยายาม
ท่ีจะสนองควาจองการหรือเปาหมาย สวนความพึงพอใจ เปนความพอใจเม่ือความตองการหรือเปา
หมาย ไดรับการตอบสนอง ดังน้ัน การจูงใจจึงเปนสิ่งเราเพื่อใหเกิดผลลัพธ คือ ความพึงพอใจ ( ศิริ
วรรณ เสรีรัตน , 2539:365)

ความพึงพอใจ  เปนพฤติกรรมที่เกิดขึ้น เม่ือไดรับการตอบสนองความ
ตองการ ความตองการซื้อ เปนความตองการผลิตภัณฑชนิดใดขนิดหนึ่ง ท่ีมีอํ านาจซื้อและความพึง
พอใจที่จะซื้อสินคา มีองคประกอบ 3 อยาง คือ ความตองการผลิตภัณฑ   อํ านาจซ้ือหรือเงิน  ความ
พึงพอใจ (พิไลวรรณ  ประกอบผล , 2539 :3-4)

ความพึงพอใจ เปนสวนหนึ่งของการจูงใจใหบุคคลเกิดความสนใจ มีสวนรวม
ในกิจการ มีความเปนเจาของ เปนท่ียอมรับของผูอ่ืน และมีความรูสึกปลอดภัย มุงที่จะสนองความ
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ตองการ ตามล ําดับขั้นของบุคคล ตามแนวทฤษฏขีอง Maslow  และใหความตองการเหลาน้ันเปน
เครื่องจูงใจในสิ่งตางๆ

ความพึงพอใจ  เปนทัศนคติของบุคคลที่มีตอสิ่งตางๆหลายดาน มีความ
สัมพันธกับความรูสึกของบุคคลที่ประสบผลส ําเร็จทั้งดานปริมาณและคุณภาพของงาน เกดิจากแรง
ผลักในตัวบุคคล เกิดจากความพยายามที่จะบรรลุเปาหมาย เพื่อสนองความตองการและความคาด
หวัง เมื่อบรรลุเปาหมายก็จะเกิดความพอใจ และสะทอนกลับไปยังจุดเริ่มตน เปนกระบวนการหมุน
เวียนตอไปอีก (Mullins,1985:280)

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

ความพึงพอใจของลูกคา ผูใชหรือผูบริโภคหรือสิ่งที่ใชอยางเหมาะสม  (สุรศักดิ ์นานา
นุกูล ,2538:84) ประกอบดวย

1)! ความรวดเร็วถกูตอง
2)! ความเชื่อถือ
3)! ความตอเน่ืองของบริการท่ีให
4)! ความเพียงพอของบริการที่ให
5)! ความปลอดภัยและความทันสมัย
6)! ความยุติธรรมและความเทาเทียมกันของบริการที่ให
7)! รูปแบบการบริการท่ีดี
8)! ราคาและบริการเหมาะสม
แนวคิดการตลาดสมัยใหม มุงเนนท่ีผูบริโภคเปนสํ าคัญ เพื่อใหลูกคาในตลาดเปาหมาย

ไดรับความพึงพอใจสูงสุด  การแขงขันเพื่อสนองความตองการของลูกคา เพื่อขยายสวนครองตลาด
ใหมากที่สุด ปจจัยที่สํ าคัญตอความสํ าเร็จ คือ แรงจูงใจและพฤติกรรมของผูบรีโภค จึงจํ าเปนตอง
วิเคราะหและวิจัยความตองการ ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคอยางแทจริง เพ่ือนํ าขอมูลตางๆ

ความตองการ
หรือ

ความคาดหวัง

แรงผลักดัน
(พฤติกรรม/การกระทํ า)

เปาหมาย

ความพอใจ
(ผลสะทอนกลับ)
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มาก ําหนด การผลิต   ราคา  เครื่องมือทางการตลาด และชองทางการจัดจ ําหนายใหสอดคลองกับ
ความตองการของผูบริโภค ( พิบูล ทีปะปาล,2528:158-161)

สรุปไดวา ความพึงพอใจเปนรูปธรรม สามารถสรางความรูสึกการยอมรับตอสิ่งนั้น
สินคาที่สรางความพึงพอใจ จะตองมีแรงจูงใจในสินคา จะเปนสวนชวยใหเกิดความพึงพอใจ มี
ปจจัยดาน ปริมาณ ราคา รายได คุณภาพ ประกอบกัน ข้ึนอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดังน้ันผู
บริโภคจะเลือกสินคา โดยอาศัยการเปรียบเทียบลักษณะที่แตกตางกันและเงื่อนไขชองการไดรับ
ความพอใจสูงสดุจากการบริโภค

1.4.2  ความพึงพอใจตอการใหบริการ
ความพึงพอใจตอการใหบริการ นักวิชาการไดกลาวถึง ความพึงพอใจการให

บริการพอสรุป ไดดังน้ี
สุริยะ  วิริยะสวัสดิ ์ (2530  :  42)  ไดใหความหมายความพึงพอใจหลังการให

บริการของรัฐในการศึกษาของเขาวา  หมายถึง  ระดับผลที่ไดจากการพบปะสอดคลองกับปญหาที่มี
อยูหรือไม  สงผลที่ดีและสรางความภูมิใจเพียงใด

ปุระชัย  เปยมสมบูรณ  (2531  :  61)  กับงานวิจัยเร่ืองความพึงพอใจของ
ประชาชนในกรุงเทพมหานครตอกระบวนการยุติธรรม  :  การวิจัยส ํารวจ  ปจจัยและผลกระทบ
ระดับยูนิแวริเอทและระดับมัลติแวริเอท  ไดใหความหมายความพึงพอใจของประชาชนตอ
กระบวนการยติุธรรมวา  ทัศนคติทั้งเชิงปฏิฐานและเชิงนิเสธของประชาชนที่มีตอกระบวนการ
ยุติธรรม

มณีวรรณ  ต้ันไทย  (2533  :  66-69)  ไดกลาวถึงความพึงพอใจหลังประชาชน
ไดรับบริการในดานตางๆ  ดังน้ี

1. ความสะดวกที่ไดรับ
2. ตัวเจาหนาท่ีผูใหบริการ
3. คุณภาพของบริการท่ีไดรับ
4. ระยะเวลาในการดํ าเนินการ
5. ขอมูลที่ไดรับจากการด ําเนินการ
วัลภา  ชายหาด  (2533  :  65)  ไดกลาวถึงความหมายความพึงพอใจของ

ประชาชนที่มีตอการบริการสาธารณะพอสรุปไดวา  ระดับความพึงพอใจของประชาชนที่มีตอการ
ไดรับบริการในลักษณะตางๆ  ดังน้ี

1. การใหบริการอยางเทาเทียมกัน
2. การใหบริการอยางรวดเร็วทันเวลา
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แบร่ี  (Barry  1987  :  79-81)  กลาวไดวา  การใหบริการที่ประสบความส ําเร็จ
จะตองประกอบดวยคุณสมบัติส ําคัญตางๆ  เหลานี้คือ

1. ความเช่ือถือได  (Reliability)  ประกอบดวย
- ความสมํ่ าเสมอ
- ความพึ่งพาได

2)  การตอบสนอง  (Responsiveness)  ประกอบดวย
- ความเต็มใจที่จะใหบริการ
- ความพรอมที่จะใหบริการและอุทิศเวลา
- มีการติดตออยางตอเน่ือง
- ปฏบัิติตอผูใชบริการเปนอยางดี

3)  ความสามารถ (Competence)  ประกอบดวย
- ความสามารถในการใหบริการ
- ความสามารถในการสือ่สาร
- ความสามารถในการรูวิชาการที่จะใหบริการ

4)  การเขาถึงบริการ (Access)  ประกอบดวย
- ผูใชบริการหรือรับบริการไดรับความสะดวกข้ันตอนไมควรมาก
- ผูใชบริการใชเวลารอคอยนอย
- เวลาที่ใหบริการเปนเวลาที่สะดวกส ําหรับผูใชบริการ
- อยูในสถานที่ที่ผูใชบริการติดตอไดสะดวก

5)  ความสุภาพออนโยน (Courtesy)  ประกอบดวย
- การแสดงความสุภาพตอผูใชบริการ
- ใหการตอนรับที่เหมาะสม
-  ผูใหบริการมีบุคลิกภาพที่ดี

6)  การสื่อสาร (Communication)  ประกอบดวย
- มีการสื่อสารชี้แจงขอบเขตและลักษณะงานบริการ
- มีการอธิบายขั้นตอนการใชบริการ

7)  ความซื่อสัตย (Credibility)  คุณภาพของงานบริการ  มีความเท่ียงตรง
ความนาเชื่อถือ

8)  ความมั่นคง  (Security)  ประกอบดวย
- ความปลอดภัยทางกายภาพ เชน เคร่ืองมือ อุปกรณ
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9)  ความเขาใจ  (Understanding) ประกอบดวย
- การเรียนรูผูใชบริการ
- การใหค ําแนะนํ าและเอาใจใสผูใชบริการ
- การใหความสนใจตอผูใชบริการ

10) การสรางสิ่งที่จับตองได  (Tangibility)  ประกอบดวย
- การเตรียมวัสดุ อุปกรณใหพรอมสํ าหรับใหบริการ
- การเตรียมอุปกรณเพื่ออํ านวยความสะดวกแกผูใชบริการ
- การจัดสถานที่ใหบริการสวยงาม สะอาด

คุณภาพและการบริการ เปนหนทางนํ าไปสูการสรางความรูสึกพึงพอใจของ
ลูกคาและท ําการซื้อซํ ้า เปาหมายของธุรกิจ เพ่ือผลิตสินคาหรือบริการท่ีมีคุณภาพ  และสรางให
ลูกคาเกิดความรูสึกพึงพอใจและภักดีตอสินคาหรือบริการอยางตอเนื่อง

การพฒันาระบบงาน บริการลูกคาและปรับปรุงคุณภาพ เพื่อความพึงพอใจ
ของลูกคา

1) การสนับสนุนจากฝายบริหาร เปนการสรางวิสัยทัศน พันธกิจ ที่เกี่ยวของ
กับคุณภาพงานบริการช ัดเจน และสามารถสื่อสารออกมาได เพื่อสรางความพึงพอใจและรักษา
ลูกคา

2) การรูจักลูกคา  เปนการเขาใจในความตองการของลูกคา ติดตอลูกคาอยาง
สมํ่ าเสมอ

3) การพัฒนามาตรฐานของคุณภาพงานบริการ เปนความรูสึกรับรู และไม
สามารถจับตองได

4) การวาจาง ใหการอบรม และเสนอผลตอบแทนท่ีดี  เปนการจัดสรรพ
นักงานที่มีความรู ความสามารถ คุณสมบัติเหมาะสม มาท ําการฝกอบรมใหเขาใจมาตรฐานของคุณ
ภาพการบริการที่ก ําหนดไว เพื่อใหปฏิบัติในสิ่งที่ท ําใหลูกคาพึงพอใจ

5) การใหรางวัลกับผลส ําเร็จของคุณภาพการบริการ  เปนการสงเสริมผลงาน
ดานคุณภาพการบริการท่ีดีอยางสม่ํ าเสมอ ตอพนักงานและลูกคา เปนการสรางแรงจูงใจใหกับ
พนักงานและลูกคา และการประชาสัมพันธ  พรอมกับสรางโอกาสการขายและความจงรัก
ภักดี

6) การสรางความใกลชิดกับลูกคา เปนการติดตอ เยี่ยมลูกคา การสงจดหมาย
ขาวสาร เอกสาร โทรศัพท เพื่อเรียนรูเกี่ยวกับความตองการและความคาดหวังที่เปลี่ยนแปลของ
ลูกคา ชวยเสริมสรางและรักษาสมัพันธภาพทีดี่  บริการที่ดีภายหลังการขาย
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7) การปรับปรุงพัฒนาอยางตอเน่ือง เปนการปรับปรุงงานบริการลูกคา                  
คุณภาพและคุณคาของสินคาหรือบริการ

การวัดคุณภาพและความพึงพอใจของลูกคา  (พิพัฒน  กองกิจกุล,2546:44-53)
1)  เพื่อที่จะเรียนรูความรูสึก ความเขาใจที่ลูกคา
2)  เพื่อทราบความจ ําเปน ความปรารถนา ความตองการและความคาดหวังของลูกคา
3)  เพื่อลดความเขาใจที่คลาดเคลื่อน
4)  เพือ่ตรวจสอบสิง่ทีค่าดหวัง ปรับปรุงคุณภาพบริการ และความพงึพอใจของลูกคา
5)  เพื่อสรางผลงานที่ดีน ําไปสูผลก ําไรมากขึ้น
6)  เพื่อสามารถเก็บขอมูล ลดชองวาง ความเหลื่อมลํ้ า และปรับเปลี่ยนกลยุทธ
7)  เพื่อประยุกตสินคาและบรกิาร กระบวนการปรับปรุง และพัฒนาอยางตอเน่ือง

2.  แนวคิดเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการใชจายในการอุปโภค

เมื่อบุคคลมีรายไดยอมตองมีรายจายสวนหนึ่งของรายได เพ่ือชํ าระคาภาษ ีและคา
ประกันสังคมใหแกรัฐบาล สวนที่เหลือ เปนรายไดสุทธิ ซึ่งสามารถนํ าไปใชจายในการซื้อสินคา
และบริการ เพือ่การบริโภค และอาจมีบางสวนท่ีเหลือเก็บไวเปนเงินออม การที่บุคคลจะใชจายใน
การอุปโภคบริโภคมากนอยเทาใดนั้น ยอมขึ้นอยูกับปจจัยตางๆกัน เชน ระดับรายได ทรัพยสินที่มี
อยู ระดับราคาสินคา

ปจจัยตางๆที่มีอิทธิพลตอการใชจายในการบริโภค แบงออกเปน 2 ประเภท คือ ปจจัย
ทางดานจิตใจ และปจจัยทางดานวัตถุ

2.1 ปจจัยทางดานจิตใจ (Subjective factors) โดยที่ เคนส    (Keynes ,1936) เขียนไว
ในหนังสือ  The General Theory of Employment , Interest and Money) กลาวถึงปจจัยทางดาน
จิตใจ ไวดังน้ี

2.1.1  อุปนิสัยบุคคล    เปนการค ํานึงถึงความตองการท่ีเปนอิสระ และความ
ตองการเพิม่รายไดในอนาคต กลาวคือ บุคคลใดถามีอุปนิสัยเปนคนมัธยัสถ รูจักเก็บออม รายจาย
เพื่อการบริโภคยอมนอยกวาบุคคลที่มีอุปนิสัยใชจายสุรุยสุราย ทั้งที่ระดับรายไดเทากัน บุคคลบาง
ประเภทอาจค ํานึงถึงอนาคต ท ําใหพยายามประหยัดรายจายในปจจุบัน เพื่อส ํารองไวใชจายใน
อนาคต เมื่อเกิดกรณีที่คาดไมถึง เชน เกิดการวางงาน เจ็บปวย อุบัติเหตุ หรือไวใชจายในยามชรา
เปนตน
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2.1.2  ความกดดันทางสังคม  เปนปจจัยที่มีแนวโนมในการกระตุนการใชจาย
กลาวคือ บุคคลอาจจัดสรรรายไดสวนใหญ เพือ่การบริโภค เน่ืองจากความตองการและความจํ าเปน
เพื่อรักษาระดับความตองการในสังคมและความเปนอยูของตน ใหใกลเคียงกับเพื่อนบาน แมวาราย
ไดจะแตกตางกัน ความรูสึกนึกคิดของบุคคลในสังคมมีความคิดวาการออมหรือการประหยัด เปน
สิ่งที่ไมควรกระทํ าหรือตองการวัดฐานะของบุคคลจากสินคาท่ีบริโภค เชน รถยนตคันใหญๆ  เส้ือผา
ที่มีราคาแพง เปนสิ่งกระตุนในการใชจาย เพือ่การบริโภคมากข้ึน

2.1.3  การคาดคะเนเหตุการณในอนาคต  เปนการคาดคะเนรายไดในอนาคต จะ
พยายามลดการบริโภคในปจจุบัน เพื่อเก็บไวใชในอนาคต ในทางตรงขามถาหากคาดคะเนวารายได
จะสูงขึ้นในอนาคต ก็จะเกิดแรงกระตุนในการบริโภคในปจจุบันสูงข้ึน เชนเดียวกับการคาดคะเน
เร่ืองราคา  

2.2 ปจจัยทางดานวัตถุ  ( Objective factors) ปจจัยทางดานวัตถุที่มีอิทธิพลตอการใช
จายในการบริโภคของบุคคล ไดแก

2.2.1   การกระจายรายไดของสังคม  บุคคลใดหรือครอบครัวใดที่มีรายไดสุทธิ
คอนขางสูง สามารถเก็บออมไวคิดเปนเปอรเซนตของรายไดท่ีสูงกวาบุคคลหรือครอบครัวท่ีมีราย
ไดสุทธิต่ํ ากวา หรือ คนยากจนมักใชจายเปนเปอรเซนตของรายไดสูงกวาคนรวย ดังน้ันจึงสรุปได
วา ระบบเศรษฐกิจ ถามีการกระจายรายไดเปนไปอยางไมยุติธรรม มีการเลื่อมลํ้ ากันมาก รายไดสุทธิ
ของประเทศมักตกอยูกับชนกลุมนอยของประเทศ ปริมาณเงินออมของประเทศจะอยูระดับสูง ใน
กรณีท่ีการกระจายรายไดของประเทศเปนไปอยางคอนขางยุติธรรม

2.2.2  ขนาดของสินทรัพยที่มีสภาพคลอง  เปนทรัพยสินที่ถือวาเปนเงินสด ไดแก
ธนบัตร เหรียญ เงินฝาก และสินทรัพยอื่นๆ ท่ีสามารถเปล่ียนเปนเงินไดรวดเร็ว และเสียคาใชจาย
ไมมากนัก เชน หุน พันธบัตร เงินฝากประจํ า บุคคลที่มีหลักทรัพยเหลานี ้มักจะมีการใชจายในการ
บริโภคท่ีสูง เพราะ ไมจํ าเปนตองสะสมทรัพยสิน จึงหันไปบริโภคมากข้ึน

2.2.3  การใหสินเชือ่ในการบริโภค   การผอนช ําระสินคาเปนการกระตุนในการใช
จายบริโภคมากขึ้น เพราะบุคคลจะยังไมมีรายไดหรือมีอยูในระดับตํ่ า เมื่อมีการใหสินเชื่อในการ
บริโภค ทํ าใหสามารถซื้อสินคาและน ําไปใชกอน แตชํ าระคาสินคาในภายหลัง เทากับเปนการใช
จายรายไดในอนาคต ดังน้ันหากระบบเศรษฐกิจมีการใหสินเช่ือเพ่ือการบริโภคมาก จะท ําใหมีการ
ใชจายเพือ่การบริโภคมากกวาระบบเศรษฐกิจท่ีไมมีการใหสินเช่ือเพือ่การบริโภค และการให
สินเชื่อเพื่อการบริโภคจะรวมดอกเบี้ยเขาไปในราคาสินคาดวย ท ําใหมูลคาการบริโภคเพิ่มสูงขึ้น

2.2.4   ขนาดของสินทรัพยอุปโภคบริโภคถาวรท่ีมีอยู  ไดแก สินทรัพยที่มีอายุการ
ใชงานคอนขางนาน เชน ตูเย็น โทรทัศน วิทย ุรถยนต เปนตน สินทรัพยถาวรนี้จะมีอิทธิพลตอการ



35

บริโภค 2 ดาน คือ อาจจะท ําใหการบริโภคของบุคคลมากขึน้ เพราะมีสินทรัพยถาวรอยูมาก เพราะ
บุคคลไมจํ าเปนตองแสวงหาสินทรัพย จึงมีเงินเหลือส ําหรับใชจายในการบริโภคมากข้ึน หรือเม่ือ
สินทรัพยช ํารุด เสียหาย จะตองทํ าการซอมแซมบ ํารุงรักษา จึงตองใชจายเพิ่มขึ้น แตในทางตรงขาม
หากบุคคลมีสินทรัพยถาวรอยูมาก อาจทํ าใหการใชจายเพือ่การบริโภคลดลง เชน เมื่อบุคคลมี
รถยนตยอมตองประหยัดคาใชจายในการนั่งรถรับยจางหรือรถประจ ําทาง

2.2.5  ระดับราคาสินคา    เมื่อระดับราคาสินคาสูงขึ้น ท ําใหการใชจายในการ
บริโภคสูงขึ้นตามไปดวย ในทางตรงขาม ถาระดับราคาสินคาตํ ่าลง การใชจายในการบริโภคกจ็ะต่ํ า
ไปดวย แมวาจะมีการบริโภคสนิคาปริมาณเทาเดิม

2.2.6  การกระจายอายุของประชากร    โดยทั้วไปบุคคลที่มีการออมทรัพยมักเปน
บุคคลที่อยูในวัยกลางคน คือ อายุเลย 30 ปขึ้นไป การออมเพ่ือไวใชจายในยามชรา ดังน้ัน หาก
ระบบเศรษฐกิจ มีบุคคลที่มีอายุในวัยนี้มาก การบริโภคกจ็ะลดลง และมีการออมมากขึ้น

3. กลยทุธการตลาดดานสวนประสมการตลาด

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix)  เปนเครื่องมือทางการตลาด ซึ่งองคกรใชเพื่อ
ใหบรรลุวัตถุประสงคในตลาดเปาหมายที่ก ําหนดไว ในการท ําตลาดของสินคาและบริการทุก
ประเภท  ปจจัยสํ าคัญที่ตองวิเคราะหและก ําหนดใหชัดเจน  มี 4P ที่เปนองคประกอบส ําคัญ จะมีผล
ตอความส ําเร็จทางการตลาด  คือ

3.1  ผลิตภัณฑ (Product)    มีผลกระทบตอพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภค การขาย
สินคาและบริการ จะตองพยายามแสวงหาความตองการท่ีแทจริงของผูบริโภค กลุมที่เปนเปาหมาย
(Target Customer/Target Market)   คุณภาพ  หีบหอ ปายฉลาก จึงท ําการพัฒนาผลิตภัณฑและ
บริการใหสอดคลองกับความตองการ  เปรียบเทียบผลิตภัณฑกับคูแขง (Benchmarking)  พรอมกับ
ทํ าการสํ ารวจความตองการและระดับความพอใจของผูบริโภค เพ่ือนํ าไปสูการปรับปรุงและพัฒนา
อยางตอเน่ือง

3.2 ราคา (Pricing)   มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค การก ําหนดราคาท่ี
เหมาะสมกับคุณสมบัต ิและคุณประโยชนของสินคา จึงเปนกลยุทธที่สํ าคัญ ที่จะตองพิจารณาถึง
ตํ าแหนงของผลิตภัณฑ ความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายและตนทุน สภาวะการแขงขัน และ
การสง

3.3 ชองทางการจัดจ ําหนาย (Place) เปนชองทางการไหลของสินคา จากผูผลิตไปสูผู
บริโภค ตองมีการพิจารณาดานภูมิศาสตรใหเหมาะสมกับกลุมผูบริโภคและกลุมเปาหมาย เพ่ือให
สินคาถูกกระจายไปยังพื้นที่การขายในอัตราที่เหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค ดังน้ัน การ
กระจายสินคาในตลาดยุคใหม จะใชวิธีการบริหาร Logistic/Distribution Management
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3.4  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  มีอิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกข้ันตอนของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ  เพื่อจูงใจและกระตุนการตัดสินใจของลูกคา ในรูปแบบของการโฆษณา
การประชาสัมพันธ  เพ่ือใหผูบริโภคเกิดการรับรู (Awareness) และเกิดความประทับใจ
(Perception/Impression) เกี่ยวกับภาพลักษณที่ดีๆในตัวสินคา  การขายแบบตรง  การมีกิจกรรมสง
เสริมการขาย เชน การลดราคา การแลกซื้อสินคา การแจกตัวอยางสินคา  การแถมสินคา และการให
บริการเสริมหลังการขาย เปนการสรางสัมพันธภาพ (Relationship) ที่ดีกับลูกคา

                 

ตลาดเปาหมาย
Target  Market

สวนประสมการตลาด
Marketing  Mix

- กํ าหนดราคา
- สวนลด
- สวนยอมให
- ระยะเวลาชํ าระเงิน
- การใหเครดิต

- สงเสริมการขาย
- โฆษณา
- การใชพนักงานขาย
- การประชาสัมพันธ
- การตลาดตรง

- ชองทาง
- ครอบคลุมตลาด
- ทํ าเลที่ตั้ง
- สินคาคงคลัง
- การขนสง

ฑ

ร า ก

และ า
              - ความหลากหลายของสินคา
- คุณภาพ
- การออกแบบ
- ลักษณะ
- ตรายี่หอ
- การบรรจุภัณฑ
- ขนาด
- การบริการ
- การรับประกัน
- การรับคืน
ที่ม

4.

กร
ออ
ตัว
             
ผลิตภัณ
ภาพท
า: เพลินทิพย โกเมศโสภา  (

หนา 160  นนทบุรี  

 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ
อัจฉรา เกรียงไกรส

ุงเทพมหานครท่ีมีตอบัตรเคร
กเปน  4  กลุม  คือ  ขาราชก
อยาง ในเขตกรุงเทพมหานค
าค
ี ่ 2.5 องคประกอบของสวน
2524) การวิเคราะห วางแผ
โรงพิมพมหาวิทยาลัยสุโขท

กุล (2529)  ไดท ําการศึกษ
ดิต  โดยออกแบบสอบถาม
ร  รัฐวิสาหกิจ  สถาบันการเ
ร  โดยไมสนใจวาผูบริโภค
ารสงเสริมการตลาด
ประสมการตลาด
นและควบคุมทางการตลาด
ัยธรรมาธิราช  

าความคิดเห็นของผูบริโภค
จํ านวน 240 ตัวอยาง  แบง
งิน  และองคกรธุรกิจเอกช
กลุมตางๆ เหลาน้ันจะเปนผ
การจัดจ ําหนาย
การกระจายสินค
   หนวยที ่2

ในเขต
กลุมตัวอยาง
น  กลุมละ  60
ูถือครอง



37

บัตรเครดิตอยูแลวหรือไม  พบวา  จากกลุมตัวอยาง  240  ตัวอยาง  จะมีรายไดอยูในชวง 15,001 –
20,000 บาท มากที่สุด  คือคิดเปนรอยละ 32.5 โดยในกลุมดังกลาว พบวาเปนลูกคาบัตรเครดิตอยู
แลวจํ านวน 107  คน  คิดเปนรอยละ 44.6  แสดงไดวากลุมลูกคาบัตรเครดิตจะเปนกลุมลูกคาที่มี
รายไดระดับปานกลางข้ึนไป  รองลงมาก็คือกลุมผูมีรายไดสูงกวา 20,000 บาท ขึ้นไป  การใชจาย
ผานบัตรเครดิตสวนมากจะใชในดานการเล้ียงรับรอง  และการเดินทางไปตางประเทศ  คิดเปน
รอยละ34.6 และ 23.4 ตามล ําดับ  และการมีบัตรเครดิตมีความสัมพันธกับรายไดตอเดือน กลาวคือ
รายไดสูงขึ้นจะมีการถือบัตรเครดิตมากขึ้น

อินทิรา บุญพิค ํา (2530) ศึกษาถึงพฤติกรรมของผูใชบัตรเครดิตและรานคาผูรับ
บัตรเครดิต  โดยสุมตัวอยางขนาดเล็กจากการออกแบบสอบถามเพียง 95  ตัวอยาง ในเขต
กรุงเทพมหานครและจังหวัดขอนแกน และจากจํ านวน 95 ตัวอยางดังกลาวแบงเปนกลุมผูบริโภค
จํ านวน 58 ตัวอยาง และรานคาจํ านวน 37 ตัวอยาง  พอสรุปไดวา พฤติกรรมของผูบริโภคสวนมาก
จะซื้อสินคาโดยมีการางแผนลวงหนามากกวาการซื้อแบบไมมีการวางแผน หรือคิดเปนรอยละ
59.0 และ 41.0 ตามล ําดับ  รูปแบบการช ําระเงินยังคงเปนเงินสดที่มีสัดสวนมากที่สุด  รองลงมาเปน
การชํ าระเงินผานบัตรเครดิต ในอัตรารอยละ 52.1 และ 27.0 ตามล ําดับ และยังพบวารอยละ  55.2
ของผูบริโภคที่ถือครองบัตรเครดิตอยูแลวมีการใชจายที่ไมเปลี่ยนแปลงแตอยางใด  โดยในดานการ
ใชจายผานบัตรเครดิตแทนเงินสดท่ีมีมากข้ึนน้ันยังคงถือวาบัตรเครดิตมีผลอยางมากในแงของความ
สะดวกสบายมากกวาเงินสดเทานั้น  ยังคงไมมีการพิจารณาองคประกอบดานอื่นมากนัก  ส ําหรับ
รานคา รอยละ 67.0 เห็นวาเม่ือรับบัตรเครดิตแลวจะทํ าใหยอดขายเพิ่มมากขึ้นและมีการยอมรับ
บัตรเครดิตกันมากข้ึน

ฐิติพงษ  เนตรรุงวัฒนา (2534) ศึกษาผลกระทบของการมีบัตรเครดิตตอพฤติกรรมการ
บริโภค  โดยสุมตัวอยางขนาดเล็กเพียง 30 ตัวอยาง  เปนการออกไปสัมภาษณโดยไมมีแบบสอบ
ถามอยางเปนทางการแตอยางใด  แบงเปนบรรดาผูประกอบอาชีพตางๆ ท่ีมีบัตรเครดิตอยูแลว
จํ านวน  10  ตัวอยาง  จากพนักงานธนาคารฝายบัตรเครดิตจํ านวน  10  ตัวอยาง และรานคาที่รับ
บัตรเครดิตจํ านวน  10  ตัวอยาง  เพ่ือนํ าขอมูลเหลานั้นมาพิจารณาประกอบและสนับสนุนผลการ
ศึกษาของอัจฉรา  เกรียงไกรสกุล  ซึ่งไดศึกษาเรื่องความคิดเห็นของผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายที่
มีตอบัตรเครดิตท่ีออกโดยสถาบันการเงิน  ในป 2529  พบวา เมื่อมีบัตรเครดิตแลวท ําใหมี
พฤติกรรมการบริโภคเพิม่ข้ึน  รานคาหรือสถานบริการหันมาใหความสนใจในการรับชํ าระคา
สินคาผานบัตรเครดิตมากข้ึน  เพื่อเพิ่มยอดขายของสินคา และสถาบันการเงินก็หันมาใหความสนใจ
ในธุรกรรมบัตรเครดิตมากขึ้น  ซึ่งตางฝายก็ไดรับผลประโยชนจากบัตรเครดิตกันมากขึ้นจึงมีผล
กระทบตอภาวะเศรษฐกิจทั้งทางดานบวกคือ เพิ่มการลงทุนและผลดานลบคือกอใหเกิดภาวะเงิน
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เฟอ  เปนตน  แตที่ผานมาทางสถาบันการเงินและหนวยงานที่รับผิดชอบโดยตรงยังไมมีมาตรการ
ใดๆ มารองรับปญหาเหลาน้ัน

ไพศาล เต๋ียวงษสุวรรณ (2537)  ไดศึกษาการวิเคราะหอุปสงคบัตรเครดิตภายใน
ประเทศท่ีออกโดยธนาคารพาณิชยไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เปนการศึกษาถึง
พฤติกรรมการบริโภคผานบัตรเครดิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยการอออกแบบ
สอบถามจํ านวน  240  ตัวอยาง  แบงกลุมผูบริโภคออกเปน  4  กลุม  คือ  เจาของกิจการ  ขาราชการ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ  และเอกชน  พบวา  ผูบริโภคจะมีเงินไดเฉล่ียตอเดือนข้ันต่ํ า 18,787.0 บาท
และสูงสุด 119,350.0 บาท ซึ่งแสดงวาเปนผูบริโภคที่มีรายไดระดับปานกลางถึงระดับสูงขึ้นไปจึง
จะเปนลูกคาบัตรเครดิต  เมื่อรายไดและรายจายของผูบริโภคสูงขึ้นจะมีผลทํ าใหมีการใชจายฝาย
บัตรเครดิตลดลง  ในขณะท่ีราคาคาธรรมเนียมของบัตรเครดิตเดิมท่ีถืออยู และราคาคาธรรมเนียม
ของบัตรเครดิตอ่ืนๆ เพิ่มสูงขึ้นจะมีผลท ําใหมีการใชจายฝายบัตรเครดิตเดิมเพ่ิมข้ึน  และบัตรเครดิต
ยังคงเปนสิ่งจํ าเปนตอผูบริโภคในดานตางๆ  เชน การซื้อสินคาและบริการ  เปนตน

สุมนา วุฒิพงษรักษา (2537)  ไดศึกษาเหตุผลของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับ
การใชบัตรเครดิตโดยการออกแบบสอบถามผูใชบัตรเครดิตในกรุงเทพมหานครจํ านวน  380         
ตัวอยาง  ดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental sampling) เพื่อนํ ามาวิเคราะหขอมูลโดยวิธี
การแจกแจงเปนคารอยละ  หาคาเฉลี่ย  และคาไคสแควร  ผลการศึกษาพบวารอยละ 55.0 เปนเพศ
หญิง รอยละ 36.7 มีอายุอยูระหวาง 35 – 44 ป รอยละ 18.1 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี และ
รอยละ 26.6 มีรายไดอยูระหวาง 5,001 – 10,000 บาท และส ําหรับเหตุผลตอการตัดสินใจใชบัตร
เครดิตของผูบริโภค โดยแบงความเขมของเหตุผลออกเปนคะแนน  พบวา  เพราะมีรานคารับบริการ
บัตรเครดิตมากขึ้น และใชแทนเงินสดหรือเบิกเงินสดได

กิตติพันธ  เตชะภาสรนันทน (2538) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลในการถือครองและการใช
จายผานบัตรเครดิต  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาองคประกอบของปจจัยพื้นฐานที่จะมีผลตอการ
ตัดสินใจถือครองบัตรเครดิตและการใชจายผานบัตรเครดิต  ซึ่งก ําหนดเปนปจจัยพ้ืนฐาน  6  ชนิด
คือ  เพศ  อาชีพ อายุ  สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา  ระดับรายได และจ ํานวนบัตรเครดิต  และ
ศึกษาความสัมพันธของปจจัยพื้นฐานตางๆ  เหลาน้ัน  โดยการออกแบบสอบถามผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  จํ านวน  200  ตัวอยาง  และน ําขอมูลที่ไดมาแจกแจงความถี่เปนรอยละ ทดสอบ
คาสถิติ T- test ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 % ดวยคา chi-square test  สรุปไดวา  ผูบริโภคชายและ
หญิงไมมีความแตกตางกันในการถือครองบัตรเครดิต  แตผูชายจะค ํานึงถึงความปลอดภัยและความ
สะดวกสบายมากกวา  ระดับการศึกษาไมมีผลตอการถือครองบัตรเครดิต  กลุมผูบริโภคจะเปนกลุม
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ผูมีรายไดคอนขางสูงขึ้นไป  และจะค ํานึงถึงความสะดวกในการใชจาย  โดยมีรานคารับบัตรเครดิต
จํ านวนมาก และสามารถใชจายไดครั้งละมากๆ  เปนตน

ภาณุรัตน  รัตนวราหะ (2540) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของผูถอืบัตรเครดิต :  กรณี
ศึกษาพนักงานบริษัทเอกชนและขาราชการ  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบวา  ผูบริโภค
ท้ังสองกลุมอาชีพมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีเพ่ิมข้ึนเม่ือมีบัตรเครดิต  และในการบริโภคที่เพิ่มขึ้น
นั้นเปนการใชจายในหมวดสินคาเครื่องนุงหมและการแตงกายเปนสวนมาก  นอกจากนี้ยังพบวา
กลุมผูถือบัตรเครดิตซึ่งเปนพนักงานบริษัทเอกชนมีพฤติกรรมการบริโภคที่เพิ่มขึ้นมากกวากลุมขา
ราชการ  โดยรายไดถือเปนปจจัยหลักที่เปนตัวก ําหนดพฤติกรรมการบริโภคของผูถอืบัตรเครดิตท้ัง
สองกลุมอาชีพ

อภิชาต  วรพัฒน  (2540)  ศึกษาเรื่องปญหาการใชสินเชื่อบุคคลของขาราชการ
มหาวิทยาลัยเชียงใหม  :  กรณีศึกษาคณะแพทยศาสตร พบวา ปจจัยในการเลือกใชสินเชื่อบุคคล
สวนใหญมีการศึกษาเงื่อนไขของแหลงเงินทุนตั้งแต  2  แหงขึ้นไป  โดยใชขอมูลจากแหลงเงินทุน
โดยตรง  และจากคนใกลชิด  แตกลุมที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกแหลงเงินทุน  คือ  สมาชิกใน
ครอบครัว  และพนักงานของแหลงเงินทุน  ปจจัยที่ใชในการเลือกแหลงเงินทุน  คือ  อัตราดอกเบ้ีย
ต่ํ า  เงื่อนไขไมซับซอน  และวงเงินกูอนุมัติใหสูงกวาที่อื่น

การใชสินเชื่อสวนใหญใชในวงเงินไมเกิน 800,000 บาท ยกเวนขาราชการสาย ก ใช
วงเงินมากกวา 1.5 ลานบาท  การรับภาระชํ าระหน้ี  สมาชิกในครอบครัวชวยรับภาระมีถึงรอยละ 50
การจัดสรรรายไดมาชํ าระหนี้สวนใหญอยูในชวงรอยละ 20 -40 ของรายไดเฉล่ียตอเดือน  สินเช่ือท่ี
นิยมใชมากคือ  สินเช่ือเพ่ือการเคหะ  รองลงมาเปนสินเชื่ออเนกประสงค  และสินเช่ือเพ่ืออุปโภค
โดยสินเชื่อเคหะใชแหลงเงินทุนจากธนาคารพาณิชยและธนาคารอาคารสงเคราะห  สวนสินเชื่อ
อเนกประสงค  สินเช่ือเพ่ืออุปโภค  และสินเชื่อเพื่อการศึกษาใหแหลงเงินทุนจากสหกรณออก
ทรัพย  เปนหลัก

ปญหาการใชสินเชื่อบุคคล คือ ปญหาท่ีเกิดข้ึนระหวางการติดตอกับแหลงเงินทุน  พบ
วา  ปญหาที่ผูกูเปนกังวลกอนติดตอกับแหลงเงินทุน  คือ อัตราผอนชํ าระตอรายได  หลักประกันที่
ตองใชในการติดตอกับแหลงเงินทุนครั้งแรกถูกปฏิเสธมีจ ํานวนรอยละ  27.5  ซึ่งมีสาเหตุสวนใหญ
เปนปญหาในเรื่องคุณสมบัติของผูกู  ไดแก  อายุมาก  เปนลูกคาใหม  และรายไดตํ ่า

วิรุฬ  คุณสมบัติ  (2542)  ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชจายของผูถือบัตรเครดิตของ
พนักงานธนาคารกสิกรไทย จํ ากัด (มหาชน)  พบวา  พนักงานธนาคารกสิกรไทย  จํ ากัด  (มหาชน)
มีพฤติกรรมการใชบัตรเพ่ือดานจิตใจ  และดานรางกายอยูในระดับปานกลาง  สวนพฤติกรรมการ
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ใชบัตรเพื่อดานสังคมอยูในระดับต่ํ าสวนใหญใชบัตรเครดิตเพ่ือการซ้ือเคร่ืองนุงหม เสื้อผาในชีวิต
ประจํ าวัน  รองลงมาจะเปนการใชบัตรเครดิตเพ่ือในกรณีฉุกเฉิน  สวนการใชบัตรเครดิตดานสังคม
มีการใชในระดับตํ ่า  โดยเฉพาะการใชบัตรเครดิตเพ่ือการซ้ือของบริจาคเพ่ือการกุศลใหกับองคกร
และการใชบัตรเครดิตในการติดตอประสานงานในการทํ าธุรกิจในการลงทุน

วาที่ร.ต. ชัชนันท  อดุลนิรัตน  (2544)  ศึกษาเร่ืองการวิเคราะหอุปสงคของบัตรเดบิต
วีซาอิเล็กตรอนในกรุงเทพมหานคร  พบวา จากกลุมตัวอยางจํ านวน  170  ตัวอยาง  มีผูที่เปน
สมาชิกบัตรเดบิตวีซาอิเล็กตรอน  ทั้งชายและหญิงในสัดสวนที่ใกลเคียงกัน คือ 13  :  12  สมาชิก
สวนใหญมีอายุระหวาง 21 -30 ป  คิดเปนรอยละ  61.8  รองลงมามีอายุตํ่ ากวา  21  ป  คิดเปนรอยละ
20 และอาย ุ31- 40 ป คิดเปนรอยละ 15.9 โดยระดับการศึกษาของผูท่ีใชบัตรเดบิตวีซาอิเล็กตรอน
สวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประมาณรอยละ 72



บทที ่3
วิธีดํ าเนินการวิจัย

การวิจัยศึกษาเรื่องพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงพรรณนา   โดยมีรายละเอียดของวิธีการด ําเนินการวิจัยดังตอไปน้ี

1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง

1.1  ประชากร  ในการศึกษาครั้งนี้ก ําหนดใหประชากร หมายถึง ผูใชบริการสินเชื่อ
เพ่ือผูบริโภคท่ีเปนประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีจํ านวนประชากรทั้งสิ้น 5,782,159 คน
จํ านวน  50 สํ านักงานเขต (สํ านักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย , 2545)

ตารางท่ี 3.1  ขอมูลจํ านวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2545
แหลงขอมลู 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 เขตปอมปราบศัตรูพาย 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  (ตอ)

ลํ าดับ เขต จํ านวน
14 เขตพญาไท 90,492
15 เขตธนบุรี 177,938
16 เขตบางกอกใหญ 86,134
17 เขตหวยขวาง 79,871
18 เขตคลองสาน 108,426
19 เขตตลิ่งชัน 103,020
20 เขตบางกอกนอย 155,215
21 เขตบางขุนเทียน 118,611
22 เขตภาษีเจริญ 140,254
23 เขตหนองแขม 119,380
24 เขตราษฎรบูรณะ 97,690
25 เขตบางพลัด 117,561
26 เขตดินแดง 157,896
27 เขตบึงกุม 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 เขตลาดพราว 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  (ตอ)

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 เขตทุงครุ 97,164
50 เขตบางบอน 84,660

  ที่มา: ขอมูลจํ านวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2545  ส ํานักบริหารการ
ทะเบยีน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย  คนคนืวันที ่ 30  ธนัวาคม  2546
http://www.dopa.go.th/stat/y_stat45.htm    

1.2  กลุมตัวอยาง  ในการศึกษาครั้งนี ้ กํ าหนดจํ านวนกลุมตัวอยางทั้งสิ้น  400  คน ซึ่ง
คํ านวณจากสูตรของ William G.Cochran Z (1977:75 ) ดังน้ี







−+

=
!!! "

"

"

"

!
"#$

%

!
"#$

&

เม่ือ n = ขนาดกลุมตัวอยาง
       N = จํ านวนสมาชิกประชากร
       t = กํ าหนดใหมีคาคงที ่เทากับ 2.0
       p = โอกาสที่จะเกิดความแปรปรวนสูงสุด มีคาเทากับ 0.5
       q = โอกาสที่จะไมเกิดความแปรปรวนสูงสุด หรือเทากับ 1-p
       d = ความคาดเคล่ือนจากคาพารามิเตอรท่ียอมรับได เทากับ 5%
และ Taro Yamane (1973 :725 ) ดังน้ี
n    =           N         .
1 + N (e2)
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เม่ือ  n  = ขนาดกลุมตัวอยาง
        N = จํ านวนสมาชิกประชากร

               e =  ความคลาดเคล่ือนจากความเปนจริงหรือคาพารามิเตอร
จากสตูรของ Cochran และ Yamane เมื่อนํ ามาปรับใหมดวยการก ําหนดให t=2.0 p และ q

มีคาสูงสุดคือ 0.5  และe หรือ d  มีความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 จะไดสูตรการคํ านวณใหมคือ

N
N

n
+

=
399
400 แทนคา

!#$%&'"%#($$
)!#$%&'"%#*+,,

+
=&

    97.399=

    +,,=

จํ านวนกลุมตัวอยางของประชากรที่ใชในการศึกษา  400  คน ไดมาจากการใชตาราง
ขอมูลจํ านวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  ณ. เดือน ธันวาคม 2545 จํ านวน 5,782,159 คน
แหลงขอมูลจาก ส ํานักงานบริหารการทะเบียน กรมการปกครองกระทรวงมหาดไทย

ตารางท่ี 3.2  ขอมูลจํ านวนประชากรกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร ณ วันท่ี 31 ธันวาคม
2545 แหลงขอมลู ส ํานักบริหารการทะเบยีน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย

ลํ าดับ เขต จํ านวน เปอรเซ็นต กลุมตัวอยาง
( จํ านวนเปอรเซนต)

กลุมตัวอยาง
( 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. เขตปอมปราบศัตรูพาย 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  (ตอ)

ลํ าดับ เขต จํ านวน เปอรเซ็นต กลุมตัวอยาง
( จํ านวนเปอรเซนต)

กลุมตัวอยาง
( 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. เขตหวยขวาง 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. เขตบางกอกนอย 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. เขตราษฎรบูรณะ 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. เขตบึงกุม 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. เขตลาดพราว 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  (ตอ)

ลํ าดับ เขต จํ านวน เปอรเซ็นต กลุมตัวอยาง
( จํ านวนเปอรเซนต)

กลุมตัวอยาง
( 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. เขตทุงครุ 97,164 1.68% 6.72 7
50. เขตบางบอน 84,660 1.46% 5.86 6

ที่มา: ขอมูลจํ านวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2545  ส ํานักบริหารการ
ทะเบยีน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย  คนคนืวันที ่ 30  ธนัวาคม  2546
http://www.dopa.go.th/stat/y_stat45.htm

ดังน้ันจํ านวนกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 400 คนไดมาจากวิธีการสุมตัวอยางอยางเปนสัดสวน
(Proportional- Stratified Random Sampling) จากบริษัทท่ีประกอบธุรกิจใหบริการดานสินเช่ือเพ่ือผู
บริโภค ซึ่งประกอบดวย

1.  บริษทั อิออน ธนสนิทรัพย จํ ากดั (มหาชน)  เจาของบตัรสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค  AEON    
2.  บริษัท สยาม เอ แอนด ซ ีจํ ากัด   เจาของบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  Easy Buy
3.  บริษทั จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากดั เจาของบตัรสนิเชือ่เผูบริโภค  Quick Cash
4.  บริษทั จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากดั เจาของบตัรสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค First Choice
5.  บริษัท เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด เจาของบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค Cetelem
จากนั้นจึงใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมตั้งใจ (Accidental Random sampling)  เพ่ือทํ า

ใหตัวอยางทุกหนวยของประชากรมีโอกาสไดรับการเลือกเทาๆ กัน
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2. เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาวิจัย

ในการศึกษาวิจัยกํ าหนดใหเคร่ืองมือท่ีใช ในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม
โดยแบบสอบถามแบงออกเปน    3  สวน  คือ

สวนท่ี 1  ขอมูลลักษณะทั่วไปของประชากรกลุมตัวอยาง ประกอบดวย ขอมูล  เพศ
อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ  รายได และสถานภาพ

สวนท่ี 2  ขอมูลพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  ประกอบดวย ขอมูล
ความรูความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  การรับรูขาวสารการใหบริการ    ความสนใจในการ
ใชบริการ    ความถี่ในการใชบริการ  ระยะเวลาในการใชบริการ สถานที่ที่ใชบริการ   ประเภทและ
มูลคาของสินคาที่ใชบริการ  ชนิดของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค และสถานที่ช ําระคาสินคาและบริการ
สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค  ประกอบดวย ขอมูล
พฤติกรรมและความพึงพอใจที่มีตอปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชอง
ทางการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาด

3. การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย

กอนที่จะน ําแบบสอบถามไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ไดมีการทดสอบความเที่ยง
ตรง และความเชื่อมั่น  โดยการนํ าแบบสอบถามไปทดสอบกอน กับกลุมทดสอบ

การทดสอบความเท่ียงตรง       โดยการนํ าแบบสอบถามที่จัดท ําขึ้นมา เพ่ือเสนอตอ
อาจารยที่ปรึกษาพิจารณาตรวจสอบความเหมาะสม ความครอบคลุมของเน้ือหา การใชภาษาที่ถูก
ตอง และโครงสรางของแบบสอบถาม เพ่ือนํ าไปปรับปรุงแกไขกอนนํ าไปทดลองกับกลุมทดสอบ

การทดสอบความเช่ือม่ัน   โดยการนํ าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลวไปใหกลุม
ทดสอบ จํ านวน  20 ชุด  ไปสัมภาษณกับเจาหนาที ่ อาจารย และประชาสัมพันธ โรงเรียนสยาม
คอมพิวเตอรและภาษา  ที่มีความแตกตางกันในดาน เพศ อายุ สถานภาพ รายได ระดับการศึกษา
และอาชีพ ซึ่งเปนกลุมที่มีการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค  และมีลักษณะของประชากรที่ตรงกับ
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  ท ําใหสามารถนํ าผลของการสัมภาษณมาทํ าการปรับปรุง เพ่ือใหได
แบบสอบถามที่ตรงกับวัตถุประสงคมากที่สุด
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4.! การเก็บรวบรวมขอมูล

การรวบรวมขอมูลในการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อผูบริโภค ใชวิธีการ
ส ํารวจ (Survey Method)   พรอมกับศึกษาทฤษฎีและระเบียบปฏิบัติที่เกี่ยวกับระบบการผอนช ําระ
เพื่อทราบความหมาย และเขาใจวิธีการ  จึงจะสามารถนํ าไปวางแผนการสํ ารวจแหลงท่ีมาของขอมูล
ประกอบดวย ขอมูลทุติยภูม ิ(Secondary Data)  และขอมูลปฐมภูม ิ (Primary Data)

 ขอมูลทุติยภูมิ เปนขอมูลที่ไดจากการคนควาจากหนังสือ วารสาร นิตยสาร หนังสือ
พิมพ  และเอกสาร   เพื่อใหเขาใจความหมายของสินเชื่อเพื่อผูบริโภค   ประวัติความเปนมา
ลักษณะของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค สภาพตลาดของสินคาผอนช ําระ การแขงขัน ราคาสินคาและ
ระเบียบปฏิบัต ิพรอมเง่ือนไขการผอนชํ าระ สวนขอมูลของผูประกอบธุรกิจสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
สามารถรวบรวมจากเอกสารท่ีแจกของบริษัทตางๆ จากการโฆษณาและประชาสัมพันธในหนังสือ
พิมพ  และการสอบถามจากเจาหนาที่ของบริษัท

ขอมูลปฐมภูมิ   เปนขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม และการสัมภาษณ  ซึ่งเก็บรวบรวม
ขอมูลส ําหรับการศึกษาวิจัยคร้ังนี ้ จะใชวิธีการสัมภาษณตามแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางทั้งสิ้น
จํ านวน  400  คน  จากจํ านวน 5,782,159 คน ซึ่งแยกตามเขตของกรุงเทพมหานคร

ข้ันตอนการเก็บรวบรวมขอมูล
1.  นํ าแบบสอบถามไปทดสอบกับผูใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในแตละเขต พรอม

กับน ําผลลัพธที่ไดมาวัดและหาความเชื่อถือของแบบสอบถาม  เพื่อนํ าผลการตอบแบบสอบถาม มา
ปรับปรุงขอมูลใหสมบูรณกอนนํ าไปปฏิบัติจริง

2.  นํ าแบบสอบถามที่น ํามาปรับปรุงแกไขแลว ไปท ําการสัมภาษณ ผูบริโภคท่ีมาใช
บริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในแตละเขต พรอมกบัขอความรวมมือในการกรอกแบบสอบถาม ตาม
จํ านวนและวิธีการสุมตัวอยางที่ก ําหนดไว

3.  นํ าเอกสารท่ีไดจากการกรอกแบบสอบถามมาทํ าการตรวจสอบความถูกตอง
ครบถวน พรอมกับเก็บรวบรวมขอมูลตามจํ านวนและวิธีการสุมตัวอยางที่ก ําหนดไว

4.  นํ าขอมูลที่เก็บรวบรวมมาท ําการก ําหนดรหัส (Coding)  เพื่อใหขอมูลในแบบสอบ
ถามอยูในรูปตัวเลขท่ีเคร่ืองคอมพิวเตอรสามารถอานได

5. ใชโปรแกรมส ําเร็จรูป SPSS for windows ในการประมวลผลขอมูลและจัดทํ าตาราง
วิเคราะหทางสถิติ แปรความหมายขอมูลที่ประมวลผล เพื่อจัดท ํารายงานผล การวิเคราะหขอมูล
และเพื่อทราบถึงพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในแตละเขต  รวมทั้งจัดล ําดับความ
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สํ าคัญของปจจัยที่ไดจากแบบสอบถาม พรอมกบัเสนอผลการวิเคราะหขอมูลเปนคํ าบรรยาย              
และตาราง

6. สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ   เพื่อเปนแนวทางในการควบคุมพฤติกรรมการ
ใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคตามความจํ าเปนและเหมาะสม

5. การวัดคาตัวแปรและเกณฑการใหคะแนน

การวัดคาตัวแปรและเกณฑการใหคะแนนในการศึกษาวิจัย พฤติกรรมการใชบริการ
สินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแบงออกเปน 3 ตอน

ตอนท่ี 1 ขอมูลที่ใชวัดคาตัวแปร ลักษณะทั่วไปของประชากร
1.  เพศ แบงออกเปน 2 กลุม คือ

-  ชาย
-  หญิง

2.  สถานภาพ  แบงออกเปน 4 กลุม คือ
-  โสด
-  สมรสไมมีบุตร
-  สมรสมีบุตร .......คน
-  อ่ืนๆ ระบุ ...............

3.  อายุ  แบงออกเปน 8 กลุม คือ
-  ต่ํ ากวา 21 ป
-  21-25 ป
-  26-30 ป
-  31-35 ป
-  36-40 ป
-  41-45 ป
- 46-50 ป
- มากกวา 51 ป
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4.  ระดับรายได  แบงออกเปน 6 กลุม คือ
-  ต่ํ ากวา 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 แบงออกเปน 6 กลุม คือ
-  ต่ํ ากวาระดับ ม.6
- ระดับ ม.6 หรือ ปวช
- ระดับ ปวส  หรือ อนุปริญญา
- ปริญญาตรี
- ปริญญาโท
- สูงกวาปริญญาโท

6.  อาชีพ  แบงออกเปน 8 กลุม คือ
-  รับราชการ
-  รัฐวิสาหกิจ
-  พนักงานบริษัทเอกชน
-  คาขาย / ธุรกิจสวนตัว
-  อาชีพอิสระ
-  นิสิต / นักศึกษา
-  แมบาน
- อ่ืนๆ ระบุ .............

7. ที่พักอาศัยปจจุบัน  แบงออกเปน 2 กลุม คือ
-   กรุงเทพมหานคร ระบุเขต....................
-   ตางจังหวัด
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ตอนท่ี 2  ขอมูลที่ใชวัดคาตัวแปร พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
8. ทานมีความรูความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือผูบริโภค  แบงออกเปน 2 กลุม คือ

-  มี
- ไมมี

9. ทานรับรูขอมูลขาวสารการใหบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แบงออกเปน 8 กลุม คือ
-  หนังสือพิมพ
-  วิทยุ
-  โทรทัศน
-  นิตยสาร
-  ปายโฆษณา
-  ภาพยนตร
-  โบรชัวร/ใบปลิว
-  อ่ืนๆ ...................

10. ทานมคีวามสนใจในการใชบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคหรือไม แบงออกเปน 2 กลุม คือ
-  สนใจ ตอบขอ 11
-  ไมสนใจ  ตอบขอ 12

11. เหตุผลที่ทานสนใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากที่สุด  แบงออกเปน 6
กลุม คือ

-  ทํ าใหไดสินคาตามที่ตองการทันที
-  ทํ าใหไมตองเสียเงินกอนในการซื้อสินคา
-  ความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ
-  ราคาสินคาที่ผอนช ําระและอัตราดอกเบี้ยไมสูงเกินไป
-  ประทับใจในคุณภาพของสินคาและบริการ
-  ไดรับสิทธิพิเศษในการซื้อสินคาและบริการครั้งตอไป

12. เหตุผลทีท่านไมสนใจใชบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคมากทีส่ดุ แบงออกเปน 7 กลุม คือ
-  ทํ าใหเกิดรายจายที่สูงเกินฐานะ
-  อัตราดอกเบ้ียแพง
-  ราคาผอนชํ าระสูงกวาการซื้อสินคาดวยเงินสด
-  สินคาที่ใหบริการมีนอยและคุณภาพไมดี
- ไมไดรับสวนลด
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-  บริษัทที่ใหบริการไมมีความนาเชื่อถือ
-  เปนภาระยุงยากในการผอนช ําระ

13. ทานเคยใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคหรือไม แบงออกเปน 2 กลุม
-  เคย
- ไมเคย

14. บัตรสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่ทานเลือกใชมากที่สุด แบงออกเปน 6 กลุม คือ
- AEON
- Easy Buy
- Quick Cash
- First Choice
- Cetelem
- บัตรอ่ืนๆ ระบุ.................

15. ประเภทของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีทานใชบริการ แบงออกเปน 4 กลุม คือ
-  สินเช่ือเครดิต
- สินเชื่อผอนช ําระ
- สินเชื่อสวนบุคคล/สินเชื่อเงินสด
- สินเช่ืออ่ืนๆ ระบุ...................

16. ความถ่ีในการใชบริการสินเช่ือผูบริโภคเฉล่ียตอเดือน แบงออกเปน 5 กลุม คือ
-  1-5 คร้ัง
-  6-10 คร้ัง
-  11-15 คร้ัง
-  16-20 คร้ัง
- มากกวา 20 คร้ัง

17. ระยะเวลาที่ทานเลือกในการผอนช ําระสินคาและบริการ แบงออกเปน 6 กลุม คือ
- 3 เดือน
- 6 เดือน
- 9 เดือน
- 1 ป
- 2 ป
- มากกวา 2 ป
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18. ชนิดของสินคาท่ีทานเลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แบงออกเปน 8 กลุม คือ
- เฟอรนิเจอร
- เคร่ืองคอมพิวเตอร
- เครื่องใชไฟฟา และเครื่องเสียง
-  สินคาอุปโภคบริโภค
- อุปกรณเคร่ืองใชในครัว
- โทรศัพทมือถือ
- เบิกเงินสดลวงหนา
- อ่ืนๆ ระบุ ........................

19. สถานท่ีที่ทานใชบริการบัตรเครดิตสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคมากท่ีสุด แบงออกเปน 8
กลุม คือ

- หางสรรพสินคา
- รานอาหาร/ภัตตาคาร
- สถานศึกษา
- โรงพยาบาล
- สถานเสริมความงาม/ดูแลสุขภาพ
- สถานที่ทองเที่ยว/โรงแรม
- สถานบันเทิง
- อ่ืนๆ ระบุ.......................

20. ทานตองการใหบริษัทสินเชื่อผูบริโภคปรับปรุงการใหบริการดานใดมากที่สุด แบง
ออกเปน 6 กลุม คือ

-  อัตราดอกเบ้ียผอนชํ าระ
- รูปแบบสัญญา
- การใหบริการหลังการขาย
- การเพ่ิมวงเงินอนุมัติสินเช่ือ
- ประเภทของสินคาที่ใหบริการ
- อ่ืนๆ ระบุ.......................

21. จํ านวนวงเงินท่ีทานไดรับจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แบงออกเปน 6 กลุม คือ
- ไมเกิน 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
- มากกวา 50,000.-บาท

22. จํ านวนเงินของคาสินคาและบริการที่ทานเลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
- ต่ํ ากวา 3,000.-บาท
- 3,001 – 5,000.-บาท
- 5,001 – 10,000.-บาท
- 10,001 - 15,000.-บาท
- 15,001 - 20,000.-บาท
-  มากกวา 20,000.-บาท

23. ราคาของสินคาและบริการที่เลือกซื้อจากหางสรรพสินคาและรานคาสมาชิกของ
สินเช่ือเพ่ือผูบริโภค เมื่อเปรียบเทียบกับรานคาทั่วไป  แบงออกเปน 3 กลุม คือ

- แพงกวา
- เทากัน
- ถูกกวา

   24. แนวโนมของธุรกิจประเภทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่ไดรับความนิยมและสนใจของ
ประชาชน แบงออกเปน 3 กลุม คือ

- เพิ่มขึ้น
- เทาเดิม
- ลดลง

25. สถานที่ชํ าระเงินคาสินคาและบริการของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่ทานเลือกใช
บริการมากที่สุด แบงออกเปน 6 กลุม คือ

-  เคานเตอรธนาคาร
- หักบัญชีอัตโนมัติกับธนาคาร
- ศนูยบริการของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
- จุดบริการเคานเตอรเซอรวิส
- ที่ท ําการไปรษณีย PAY AT POST
-  ท่ีอ่ืน ระบุ................................
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ตอนท่ี 3 ขอมูลที่ใชวัดคาตัวแปรความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
 ผูศึกษาวิจัย กํ าหนดเกณฑในการใหคะแนน และเกณฑการวัดคาตัวแปรที่เกี่ยวกับ

ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
เปนระดับ Ordinal  Scale   ซึ่งประกอบดวย 5 ดาน

-  ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ
-  ความพึงพอใจดานราคา
-  ความพึงพอใจดานชองทางการจัดจํ าหนาย
-  ความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาด

มีขอก ําหนดในการเลือกคํ าตอบ ดังตอไปน้ี
                        1   หมายถึง    นอยที่สุด
                        2   หมายถึง    นอย
                        3   หมายถึง    ปานกลาง
                        4   หมายถึง    มาก
                         5   หมายถึง    มากที่สุด

เมื่อศึกษาปริมาณความมากนอยของแตละค ําตอบ จากผลรวมของกลุมตัวอยางโดยใช
คาเฉลี่ยเปนเกณฑในการบรรยายลักษณะของคาตัวแปร นํ าขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามมาค ํานวณ
หาคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในแตละดาน เพื่อนํ ามาเปรียบเทียบเกณฑดังนี้

                                         คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ํ าสุด
                                            จํ านวนช้ันของระดับ

 5   -   1  =    0.80
                                            5

คาเฉลี่ย ความหมาย
4.21  -  5.00 คะแนนของระดับความพึงใจมากที่สุด
3.41  -  4.20 คะแนนของระดับความพึงใจมาก
2.61  -  3.40    คะแนนของระดับความพึงใจปานกลาง
1.81  -  2.60 คะแนนของระดับความพึงใจนอย
1.00  -  1.80 คะแนนของระดับความพึงใจนอยที่สุด
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6.  การวิเคราะหขอมูล

ในการวิเคราะหขอมูล จะใชโปรแกรมส ําเร็จรูป SPSS for windowsโดยแบงการ
วิเคราะหขอมูลออกเปน 4  สวน  คือ

1.  วิเคราะหลักษณะพื้นฐานของประชากร ประกอบดวย ขอมูล  เพศ  อายุ  ระดับการ
ศึกษาสูงสุด  อาชีพ  รายได และสถานภาพโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการ
แจกแจงความถี่ในรูปตาราง  รอยละ (Percentage)     และคาเฉลี่ย  (Means)

2.  วิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  ประกอบดวย ขอมูล ความรู
ความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  การรับรูขาวสารการใหบริการ    ความสนใจในการใช
บริการ    ความถี่ในการใชบริการ  ระยะเวลาในการใชบริการ  ประเภทของบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ประเภทและมูลคาของสินคาและบริการ  โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการ
แจกแจงความถี่ในรูปตาราง  รอยละ (Percentage)     และคาเฉลี่ย  (Means)

3.  วิเคราะหความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค โดยใชสถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistic) ในการแจกแจงความถ่ีในรูปตาราง  รอยละ (Percentage)     และคา
เฉลี่ย  (Means) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation)

4. การวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐานการวิจัย โดยใชสถิติอนุมาน ( Inferential
Statistics ) ไดแก

4.1)  การวิเคราะหสถิต ิท ี(T-test) ] เพื่อใชเปรียบเทียบพฤติกรรมและความพึงพอใจ
ในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  เมื่อจํ าแนกตามเพศ

4.2)  การวิเคราะหสถิต ิเอฟ  (F-test)  เพื่อใชเปรียบเทียบพฤติกรรมและความพึงพอ
ใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  เมื่อจํ าแนกตาม อายุ ระดับการศึกษา รายได สถานภาพ

 4.3) การวิเคราะหสถิต ิโดยใชเครื่องหมาย (Sign Test) เพื่อใชเปรียบเทียบพฤติกรรม
และความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค  เมื่อจํ าแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา
รายได สถานภาพ

4.4)  การวิเคราะหความสัมพันธของ ความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผู
บริโภค กับปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคโดยวิธีการ
วิเคราะห สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบสเปยรแมน  (Spearman's rang Correlation Coefficient )
โดยก ําหนดความเชื่อมั่นที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติที ่0.05



บทที ่4
ผลการวิเคราะหขอมูล

ผลของการวิจัยเร่ือง  “พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดแบงการนํ าเสนอผลการวิจัยออกเปน 4 ตอน โดยจํ าแนกตามลักษณะ
ของขอมูลหรือตัวแปรตางๆ ที่ใชในการศึกษา และการใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล ตลอดจนการ
ตรวจสอบสมมุมติฐาน ดังน้ี

ตอนท่ี 1 ลักษณะทั่วไปสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง
ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
ตอนท่ี 3 ความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐาน

รายละเอียดของการวิเคราะหจะนํ าเสนอดวยตารางที่แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะห
ขอมูล และการตีความหมายของขอมูลที่ไดจากตารางเฉพาะบางประเด็นที่ส ําคัญและเกี่ยวของกับ
เนื้อหาของผลการวิจัยดังนี้
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ตอนท่ี 1 ลักษณะทั่วไปสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง

ตารางท่ี 4.1 ขอมูลดานลักษณะทั่วไปสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง

ขอมูลสวนบุคคล จํ านวน (คน) รอยละ
เพศ
ชาย 170 42.50
หญิง 230 57.50

รวม 400 100.00
สถานภาพสมรส
โสด 207 51.75
สมรสไมมีบุตร 45 11.25
สมรสมีบุตร 145 36.25
อ่ืนๆ 3 0.75

รวม 400 100.00
อายุ
ต่ํ ากวา 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
มากกวา 51 ป 3 0.75

รวม 400 100.00
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ตารางท่ี 4.1 (ตอ)

ขอมูลสวนบุคคล จํ านวน (คน) รอยละ
ระดับรายได

ต่ํ ากวา 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 ากวาระดับ 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
สูงกวาปริญญาโท 1 0.25

รวม 400 100.00
อาชีพ

รับราชการ 57 14.25
รัฐวิสาหกิจ 16 4.00
พนักงานบริษัทเอกชน 308 77.00
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 5 1.25
อาชีพอิสระ 7 1.75
นิสิต/นักศึกษา 3 0.75
แมบาน 3 0.75
อ่ืนๆ 1 0.25

รวม 400 100.00
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จากตารางท่ี 4.1 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา
เพศ  สวนใหญเปนเพศหญิง จํ านวน 230 คน คิดเปนรอยละ 57.50 และเพศชาย จํ านวน

170 คน คิดเปนรอยละ 42.50
สถานภาพ สวนใหญโสด มีจํ านวน 207 คน คิดเปนรอยละ 51.75 รองลงมาคือ สถาน

ภาพสมรสและมีบุตร จํ านวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.25 รองลงมาอีกคือ สถานภาพสมรสแลว
แตไมมีบุตร และสถานภาพอื่นๆ จํ านวน 45 คน และ 3 คน คดิเปนรอยละ 11.25 และ 0.75 ตามล ําดับ

อายุ สวนใหญคือ อายุระหวาง 31-35 ป มีจํ านวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.00 รองลง
มาคือ อายุ 21-25 ป จํ านวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.25 รองลงมาอีกคือ 26-30 ป 36-40 ป 41-45
ป 46-50 ป มากกวา 51 ป และอาย ุต่ํ ากวา 21 ป จํ านวน 92 คน,54 คน, 31 คน, 14 คน, 3 คนและ 1
คน คิดเปนรอยละ 23.00, 13.50, 7.75, 3.50, 0.75 และ 0.25 ตามล ําดับ

ระดับรายได สวนใหญ คือ 10,001-20,000 บาท มีจํ านวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.50
รองลงมาคือ 7,001-10,000 บาทจํ านวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.25 รองลงมาอีกคือ ต่ํ ากวา 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 คิดเปนรอยละ 13.75, 8.75, 2.75 และ 2.00 ตามล ําดับ

ระดับการศึกษา สวนใหญคือ ระดับปริญญาตรี มีจํ านวน 250 คน คิดเปนรอยละ 62.50
รองลงมาคือ ต่ํ ากวาระดับ ม.6 จํ านวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.00  รองลงมาอีกคือ ระดับ ม.6 หรือ
ปวช.  ระดับ ปวส. หรือ อนุปริญญา ปริญญาโท และสูงกวาปริญญาโท จํ านวน 48 คน,31 คน,10
คน และ 1คน คิดเปนรอยละ 12.00, 7.75, 2.50 และ 0.25 ตามล ําดับ

อาชีพ สวนใหญคือ พนักงานบริษัทเอกชน มีจํ านวน 308 คน คิดเปนรอยละ 77.00 รอง
ลงมา คือ รับราชการ จํ านวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 รองลงมาอีกคือประกอบอาชีพรัฐ
วิสาหกิจ อาชีพอิสระ และคาขาย/ธุรกิจสวนตัว จํ านวน 16 คน, 7 คนและ 5 คน คิดเปนรอยละ4.00,
1.75 และ1.25 สวนนิสิต/นักศึกษา กับแมบาน มีจํ านวน 3 คน คิดเปนรอยละเทากันคือ 0.75 และอื่น
ๆ จํ านวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.25

จากสภาพความเปนจริงคนโสดจะถือความสะดวกสบาย ความทันสมัยในการซื้อ
สินคา  ทํ าใหกลุมตัวอยางของผูใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคสวนใหญจะเปนคนโสด ที่มีอายุ
ประมาณ 21-25ป กับอีกกลุมตัวอยางที่เปนคนที่มีสภาพสมรสและมีบุตร ตองการสรางความม่ันคง
ของครอบครัว จึงมีการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากซึ่งมีอายุประมาณ 31-35ป ท่ีจบการศึกษาปริญญา
ตรี มีรายไดประมาณ 10,001-20,000.-บาทและเปนพนักงานของบริษัทเอกชน ซึ่งสอดคลองกับ
ขอมูลที่ไดจากการศึกษาวิจัย สวนระดับการศึกษาที่รองลงมาเปนตํ ่ากวาระดับ ม.6  เพราะสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภคมีการก ําหนดระดับรายไดท่ีต่ํ าต้ังแต 5,000.-บาท สามารถสมัครเปนสมาชิกได ท ําให
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เปนที่นิยมของพนักงานและคนงานของบริษัทเอกชนมาก คุณสมบัติของบัตรก็เหมือนกับบัตร
เครดิตที่ออกโดยธนาคาร ที่มีเงื่อนไขการสมัครสมาชิกยากกวา ดังน้ันทํ าใหพนักงานระดับคนงานมี
ความสนใจในการสมัครสมาชิกและใชบริการของสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากขึ้น

ตารางท่ี  4.2 จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจํ าแนกตามที่พักอาศัยปจจุบัน

ลํ าดับ เขต จํ านวน (คน) รอยละ
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. เขตปอมปราบศัตรูพาย 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. เขตหวยขวาง 6 1.50
18. เขตคลองสาน 8 2.00
19. เขตตล่ิงชัน 7 1.75
20. เขตบางกอกนอย 11 2.75
21. เขตบางขุนเทียน 8 2.00
22. เขตภาษีเจริญ 10 2.50
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ตารางท่ี  4.2  (ตอ)

ลํ าดับ เขต จํ านวน (คน) รอยละ
23. เขตหนองแขม 8 2.00
24. เขตราษฎรบูรณะ 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. เขตลาดพราว 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. เขตทุงครุ 7 1.75
50. เขตบางบอน 6 1.50

รวม 400 100.00
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จากตารางท่ี 4.2  เปนการส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน แยกตามเขตแตละเขต
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร กระจายตามสัดสวนรอยละของประชากร จํ านวน 5,782,15  คน
กลุมตัวอยางของเขตท่ีมีจํ านวนประชากรมากที่สุด จํ านวน 12 คน มี เขตบางเขน เขตธนบุรี เขต
จตุจักรเขตจอมทอง และเขตบางแค  สวนเขตที่มีกลุมประชากรรองลงมา จํ านวน 11 คน มี เขตบาง
กอกนอย เขตบางซื่อ เขตดินแดง เขตดอนเมือง เขตสายไหม  สวนเขตที่มีกลุมประชากรถัดมา
จํ านวน 10 คน มี  เขตดุสิต เขตบางกะป เขตภาษีเจริญ เขตบึงกุม  และกลุมตัวอยางที่มีประชากร
นอยที่สุด จํ านวน 2 คน คือ  เขตสัมพันธวงศ

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค

ตารางท่ี  4.3  จํ านวน และรอยละของการมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับสินเชื่อเพื่อผูบริโภค

มีความเขาใจ จ ํานวน (คน) รอยละ
ใช 341 85.25
ไมใช 59 14.75
รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.3 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี
ความรูความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวน 341คน คิดเปนรอยละ 85.25 และไมมีความรู
ความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.75
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ตารางท่ี  4.4   จํ านวน และรอยละของสือ่ทีผู่บริโภคไดรับรูขาวสารการใหบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค
                       (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

ชนิดของส่ือ จํ านวน (คน) รอยละ
หนังสือพิมพ 152 38.00
วิทยุ 49 12.25
โทรทัศน 345 86.25
นิตยสาร 78 19.50
ปายโฆษณา 285 71.25
ภาพยนตร 46 11.50
โบรชัวร/ใบปลิว 328 82.00
อ่ืน ๆ 14 3.50

จากตารางท่ี 4.4 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี
การรับรูขาวสารการใหบริการสินเช่ือเพือ่ผูบริโภคจากโทรทัศน จํ านวน 345 คน คิดเปนรอยละ
86.25 รองลงมาคือโบรชัวร/ใบปลิว จํ านวน 328 คน คิดเปนรอยละ 82.00 รองลงมาอีกคือปาย
โฆษณา หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทย ุภาพยนตร และอื่น ๆ จํ านวน 285 คน,152 คน,78 คน,49
คน,46 คน และ 14 คน คิดเปนรอยละ 71.25, 38.00, 19.50, 12.25, 11.50 และ3.50 ตามล ําดับ

จะเห็นไดวากลุมตัวอยางที่รวบรวมมา ตรงกับสภาพความเปนจริงของสังคมปจจุบัน ที่
ผูบริโภคมักใชเวลาพักผอนในชีวิตประจํ าวันดวยการดูโทรทัศน  ซึ่งเปนสื่อที่สามารถน ําเสนอเน้ือ
หา สาระไดชัดเจน และใหความบันเทิงอยางครบถวน จึงมีอิทธิพลตอผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ

ตารางท่ี  4.5  จํ านวน และรอยละของความสนใจ/ไมสนใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

ความสนใจในการใชบริการ จํ านวน (คน) รอยละ
มีความสนใจ 320 80.00
ไมมีความสนใจ 80 20.00

รวม 400 100.00
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จากตารางท่ี 4.5 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี
ความสนใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวน 320 คน คิดเปนรอยละ 80.00 และไมมี
ความสนใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.00

ตารางท่ี  4.6  จํ านวน และรอยละของเหตุผลที่ท ําใหสนใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

เหตุผล จํ านวน (คน) รอยละ
1.! ทํ าใหไดสินคาตามความตองการทันที 57 17.80
2.! ทํ าใหไมตองเสียเงินกอนในการซื้อสินคา 118 36.88
3.! นิยมความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ 21 6.56
4.! ราคาสินคาที่ผอนช ําระ และอัตราดอกเบี้ยไมสูงเกินไป 110 34.38
5.! ประทับใจในคุณภาพของสินคาและการใหบริการ 6 1.88
6.! ไดรับสิทธิพิเศษในการซื้อสินคาครั้งตอไป 7 2.20
7.! ไมระบุ 1 0.30

รวม 320 100.00

จากตารางท่ี 4.6 เมื่อส ํารวจกลุมตัวอยางตามเหตุผลที่ท ําใหสนใจในการใชบริการสิน
เช่ือเพ่ือผูบริโภค จํ านวน 320 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีเหตุผลที่ท ําใหสนใจในการใช
บริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคเพราะท ําใหไมตองเสียเงินกอนในการซื้อสินคาจํ านวน 118 คน คิดเปน
รอยละ 36.88 รองลงมาคือ ราคาสินคาที่ผอนช ําระ และอัตราดอกเบี้ยไมสูงเกินไป จํ านวน110 คน
คิดเปนรอยละ 34.38 รองลงมาอีกคือ ท ําใหไดสินคาตามความตองการทันท ีนิยมความสะดวกรวด
เร็วในการใหบริการ ไดรับสิทธิพิเศษในการซื้อสินคาครั้งตอไป ประทับใจในคุณภาพของการให
บริการ และไมระบ ุจํ านวน 57 คน,21 คน,7 คน,6 คน และ 1 คน คิดเปนรอยละ 17.80, 6.56, 2.20,
1.88 และ 0.30 ตามล ําดับ

ขอมูลที่เก็บจากกลุมตัวอยางตรงกับสภาพความเปนจริง ท่ีใชบริการสินเช่ือเพ่ือผู
บริโภค ท ําใหไมตองชํ าระคาสินคาและบริการทันท ีสามารถผอนชํ าระได  ราคาสินคาที่ผอนช ําระ
และอัตราดอกเบี้ยไมสูง
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ตารางท่ี  4.7  จํ านวน และรอยละของเหตุผลที่ท ําใหไมสนใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

เหตุผล จํ านวน (คน) รอยละ
1.! ทํ าใหเกิดรายจายที่สูงเกินฐานะ 33 41.25
2.! อัตราดอกเบ้ียแพง 15 18.75
3.! ราคาผอนชํ าระสูงกวาการซื้อสินคาดวยเงินสดมาก 10 12.50
4.! สินคาที่ใหบริการมีนอยและคุณภาพไมดี - -
5.! ไมไดรับสวนลด 2 2.50
6.! บริษัทที่ใหบริการไมมีความนาเชื่อถือ - -
7.! เปนภาระยุงยากในการผอนช ําระ 19 23.75
8.! ไมระบุ 1 1.25

รวม 80 100.00

จากตารางท่ี 4.7  เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางตามเหตุผลที่ท ําใหไมสนใจในการใชบริการ
สินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวน 80 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีเหตุผลที่ท ําใหไมสนใจในการใช
บริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเพราะทํ าใหเกิดรายจายที่สูงเกินฐานะจํ านวน 33 คน คิดเปนรอยละ
41.25 รองลงมาคือ เปนภาระยุงยากในการผอนช ําระ จํ านวน 19 คน คิดเปนรอยละ 23.75 รองลงมา
อีกคอื อัตราดอกเบ้ียแพง ราคาผอนชํ าระสูงกวาการซื้อสินคาดวยเงินสดมาก ไมไดรับสวนลดและ
ไมระบ ุจํ านวน 15 คน,10 คน,2 คนและ 1 คน คิดเปนรอยละ 18.75, 12.50, 2.50 และ1.25 ตามล ําดับ
สวนสินคาที่ใหบริการมนีอยและคณุภาพไมดี และบริษทัทีใ่หบริการไมมีความนาเชือ่ถอืน้ันไมมผูีตอบ

จากการเก็บขอมูลศึกษาวิจัย เกี่ยวกับเหตุผลของผูไมสนใจใชบริการสินเชื่อเพื่อผู
บริโภคสอดคลองกับความเปนจริง เพราะไมตองการใชจายเกนิฐานะ มีความยุงยากในการผอน
ชํ าระ และมีอัตราดอกเบ้ียสูง
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ตารางท่ี  4.8  จํ านวน และรอยละของ การมีประสบการณในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค

การใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค จํ านวน (คน) รอยละ
เคย 400 100.00
ไมเคย - -

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.8 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน พบวากลุมตัวอยางทุกคนเคย
ใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค เพราะเลือกเก็บขอมูลเฉพาะผูที่เคยใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค

ตารางท่ี  4.9  จํ านวน และรอยละของบัตรสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่เลือกใช

บัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค จํ านวน (คน) รอยละ
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 ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เลือกใชบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค AEON จํ านวน 222 คน คิดเปนรอยละ 55.50 รองลงมาคือ Easy
Buy จํ านวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.25 รองลงมาอีกคือ Quick Cash, First Choice, บัตรอ่ืน ๆ และ
Cetelem จํ านวน 38 คน,37 คน,16 คน และ 14 คน คิดเปนรอยละ 9.50, 9.25, 4.00 และ 3.50 ตาม
ลํ าดับ
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ตารางที่  4.10  จํ านวนและรอยละของประเภทของสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคทีเ่ลอืกใชบริการ(ตอบไดมากกวา 1ขอ)

ประเภทของสินเช่ือ จํ านวน (คน) รอยละ
1.   สินเช่ือเครดิต 151 37.75
2.   สินเช่ือผอนชํ าระ 376 94.00
3.! สินเชื่อสวนบุคคล/
สินเชื่อเงินสด

77 19.25

4.   สินเช่ืออ่ืน ๆ 3 0.75

จากตารางท่ี 4.10 เมื่อส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เลือกใชสินเชื่อผอนช ําระ จํ านวน 376 คน คิดเปนรอยละ 94.00 รองลงมาคือ สินเช่ือเครดิต จํ านวน
151 คน คิดเปนรอยละ 37.75 รองลงมาอีกคือ สินเชื่อสวนบุคคล/สินเช่ือเงินสดและสินเช่ืออ่ืน ๆ
จํ านวน 77 คน และ 3 คน คิดเปนรอยละ 19.25 และ 0.75 ตามล ําดับ

ตารางท่ี  4.11 จํ านวน และรอยละของความถ่ีที่ผูบริโภคเลือกใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเฉล่ียตอเดือน

ความถ่ีตอเดือน จํ านวน (คน) รอยละ
1-5 คร้ัง 353 88.25
6-10 คร้ัง 43 10.75
11-15 คร้ัง 1 0.25
16-20 คร้ัง 3 0.75
มากกวา 20 คร้ัง - -

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.11 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
ความถ่ีท่ีเลือกใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเฉล่ียเดือนละ 1-5 คร้ัง จํ านวน 353 คน คิดเปนรอยละ 88.25
รองลงมาคือ 6-10 คร้ังตอเดือน จํ านวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.75 รองลงมาอีกคือ 16-20 คร้ังตอ
เดือน และ11-15 คร้ังตอเดือน จํ านวน 3 คน และ 1 คน คิดเปนรอยละ 0.75 และ 0.25 ตามล ําดับ
สวนมากกวา 20 คร้ังตอเดือน ไมมีผูตอบ
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ตารางที ่ 4.12 จํ านวน และรอยละของระยะเวลาทีเ่ลอืกผอนช ําระสนิคาและบริการของสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค

จากตารางท่ี 4.12 เมื่อส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เลือกระยะเวลาผอนชํ าระสินคาและบริการ 1 ปจํ านวน 203 คน คิดเปนรอยละ 50.75 รองลงมาคือ 6
เดือนจํ านวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.50 รองลงมาอีกคือ 3 เดือน 9 เดือน 2 ป และมากกวา 2 ป
จํ านวน 48 คน, 23 คน,21 คน และ 7คน คิดเปนรอยละ 12.00, 5.75, 5.25 และ1.75  ตามล ําดับ

ตารางท่ี  4.13  จํ านวน และรอยละของชนิดของสินคาและบริการที่เลือกใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภค (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

ชนิดของสินคา จํ านวน (คน) รอยละ
1.   เฟอรนิเจอร 16 4.00
2.   เคร่ืองคอมพิวเตอร 63 15.75
3.   เครื่องไฟฟา ประเภท TV/VDO/CD และเครื่องเสียง 264 66.00
4.   สินคาอุปโภคบริโภค 142 35.50
5.   อุปกรณเคร่ืองใชในครัวเรือน 66 16.50
6.   โทรศัพทมือถือ 142 35.50
7.   เบิกเงินสดลวงหนา 81 20.25
8.   อ่ืน ๆ 6 1.50

ระยะเวลาผอนชํ าระ จํ านวน (คน) รอยละ
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
มากกวา 2 ป 7 1.75

รวม 400 100.00
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จากตารางท่ี 4.13 เมื่อส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
ใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคกับสินคาเพ่ือซ้ือเคร่ืองไฟฟา ประเภท TV/VDO/CD และเครื่องเสียง
จํ านวน 264 คน คิดเปนรอยละ 66.00 รองลงมาคือ สินคาอุปโภคบริโภค และโทรศัพทมือถือ
จํ านวน142 คน คิดเปนรอยละ 35.50 เทากันรองลงมาอีกคอื เบิกเงินสดลวงหนา อุปกรณเคร่ืองใช
ในครัวเรือน เคร่ืองคอมพิวเตอร เฟอรนิเจอร และสินคาอื่น ๆ จํ านวน 81 คน,66 คน,63 คน,16 คน
และ 6 คน คิดเปนรอยละ 20.25, 16.50, 15.75, 4.00 และ1.50 ตามล ําดับ

จากขอมูลของการศึกษาวิจัย สอดคลองกับการสงเสริมการตลาดของบริษัทที่ประกอบ
ธุรกิจสินเชื่อเพื่อผูบริโภค ที่ใหวงเงินพิเศษเพิ่มขึ้นเปน 2 เทาของวงเงินท่ีไดรับ และมีอัตราดอกเบ้ีย
0 % ในระยะเวลาที่ก ําหนด ส ําหรับสินคาประเภทเครื่องใชไฟฟาและสินคาประเภทไอ.ท.ี เพ่ือให
เกิดแรงจูงใจและกระตุนความตองการของลูกคาในการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ตารางท่ี  4.14  จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามสถานทีท่ี่ใชบริการบัตรเครดิต
สินเชื่อเพ่ือผูบริโภค

สถานที่ที่ใชบริการ จํ านวน (คน) รอยละ
1.! หางสรรพสินคา 388 97.00
2.! รานอาหาร/ภัตตาคาร 1 0.25
3.! สถานศึกษา 1 0.25
4.! โรงพยาบาล 2 0.50
5.! สถานเสริมความงาม/ดูแลสุขภาพ 3 0.75
6.! สถานที่ทองเที่ยว/โรงแรม 1 0.25
7.! สถานบันเทิง - -
8.! อ่ืน ๆ 4 1.00

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.14 เมื่อส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
ใชบริการบัตรเครดิตสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีหางสรรพสินคาจํ านวน 388 คน รอยละ 97.00 รองลงมา
คือ สถานที่อื่น ๆ จํ านวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 รองลงมาอีกคือ สถานเสริมความงาม/ดูแลสุข
ภาพ และโรงพยาบาล จํ านวน 3 คนและ 2 คน คิดเปนรอยละ 0.75 และ 0.50 ตามล ําดับ และราน
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อาหาร/ภัตตาคารสถานศึกษา สถานที่ทองเที่ยว/โรงแรมกลุมตัวอยางตอบเปนจํ านวน 1 คน คิดเปน
รอยละเทากันคือ 0.25

จากขอมูลของการศึกษาวิจัย สอดคลองกับความเปนจริงในปจจุบัน เพราะมหีางสรรพ
สินคาขยายสาขากระจายออกไปทุกพื้นที่ในเขตกรุงเทพมหานคร มีสถานที่ขนาดใหญ สะดวก
สบายทุกๆดาน พรอมกับมีธุรกิจตางๆหลายประเภทครบวงจร ท ําใหผูบริโภคเลือกการไปซื้อสินคา
และบริการที่หางสรรพสินคามากขึ้น

ตารางท่ี  4.15  จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามความตองการของลูกคาในการ
ปรับปรุงการใหบริการของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

ปรับปรุงการใหบริการที่ลูกคาตองการ จํ านวน (คน) รอยละ
1.   อัตราดอกเบ้ียผอนชํ าระ 255 63.75
2.   รูปแบบสัญญา 13 3.25
3.   การใหบริการหลังการขาย 16 4.00
4.   การเพ่ิมวงเงินอนุมัติสินเช่ือ 103 25.75
5.   ประเภทของสินคาที่ใหบริการ 11 2.75
6.   อ่ืน ๆ 2 0.50

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.15 เมื่อส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
มีความตองการใหบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคปรับปรุงการใหบริการในดานอัตราดอกเบ้ียผอนชํ าระ
จํ านวน 255 คนคิดเปนรอยละ 63.75 รองลงมาคือ การเพ่ิมวงเงินอนุมัติสินเช่ือจํ านวน 103 คนคิด
เปนรอยละ 25.75 รองลงมาอีกคือ การใหบริการหลังการขาย รูปแบบสัญญา ประเภทของสินคาที่
ใหบริการ และอื่น ๆ จํ านวน 16 คน,13 คน 11 คน และ 2 คน คิดเปนรอยละ 4.00, 3.25, 2.75 และ
0.50 ตามล ําดับ

จากขอมูลการศึกษาวิจัย สอดคลองกับสภาพความเปนจริงท่ีตองการใหปรับปรุง
บริการดานอัตราดอกเบ้ีย เพราะบริษัทประกอบธุรกิจสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมีการประชาสัมพันธ
อัตราดอกเบ้ียเปนรายเดือน เชน อัตราดอกเบ้ีย 0.80 %  ซึ่งเปนอัตราดอกเบ้ียรายเดือน ถาค ํานวณ
เปนรายปจะท ําใหทราบวาอัตราดอกเบี้ยสูงมาก เมื่อเทียบกับอัตราดอกเบี้ยของธนาคารและคิดอัตรา
ดอกเบี้ยทบตน
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สวนล ําดับรองจากการศึกษาวิจัย คือ การเพิ่มวงเงินสินเชื่อ เพราะผูบริโภคมีการใชจาย
มากขึ้นท ําใหใชวงเงินเต็มจํ านวน จึงมีความตองการใหบริษัทเพ่ิมวงเงินสินเช่ือมากข้ึน

ตารางท่ี  4.16  จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจํ าแนกตามจํ านวนวงเงินท่ีไดรับอนุมัติจาก
                        บัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

จํ านวนวงเงิน จํ านวน (คน) รอยละ
ไมเกิน 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
มากกวา 50,000 บาท 21 5.25

ไมระบุ 3 0.75
รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.16 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
มีจํ านวนวงเงินท่ีไดรับอนุมัติจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค 10,001-20,000 บาทจํ านวน 187 คน คิด
เปนรอยละ 46.75 รองลงมาคือ 30,001-40,000 บาทจํ านวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.00 รองลงมา
อีกคอื 40,001-50,000 บาท มากกวา 50,000 บาท 20,001-30,000 บาท ไมเกิน 10,000 บาท และไม
ระบุวงเงิน จํ านวน 26 คน,21 คน,14 คน,5 คนและ3 คน คิดเปนรอยละ 6.50, 5.25, 3.50, 1.25 และ
0.75 ตามล ําดับ
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ตารางท่ี  4.17  จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจํ าแนกตามจํ านวนเงินของคาสินคาและบริการที่
เลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

มูลคาสินคาและบริการ จํ านวน (คน) รอยละ
ต่ํ ากวา 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
มากกวา 20,000 บาท 22 5.50
ไมระบุ 2 0.50

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.17 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา มูลคาของสินคาและ
บริการท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค คือ 10,001-15,000 บาท จํ านวน
14 คน คิดเปนรอยละ 37.00 รองลงมาคือ 5,001-10,000 บาทจํ านวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.00
รองลงมาอีกคือ 15,001-20,000 บาท 3,001-5,000 บาท ต่ํ ากวา 3,000 บาท มากกวา 20,000 บาท ต่ํ า
กวา 3,000 บาท และไมระบุมูลคาของสินคาและบริการ จํ านวน 59 คน,37 คน, 22 คน,8 คน และ 2
คน คิดเปนรอยละ 14.75, 9.25, 5.50, 2.00 และ 0.50 ตามล ําดับ

ตารางท่ี  4.18  จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจํ าแนกตามราคาของสินคาและบริการที่เลือกซื้อ
จากหางสรรพสินคาและรานคาสมาชิกของสินเชื่อเพื่อผูบริโภค เมื่อเปรียบเทียบกับ
รานคาทั่วไป

เปรียบเทียบราคาของสินคาและบริการ จํ านวน (คน) รอยละ
แพงกวา 77 19.25
เทากัน 244 61.00
ถูกกวา 79 19.75

รวม 400 100.00
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จากตารางท่ี 4.18 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เปรียบเทียบกับราคาของรานคาทั่วไปวาราคาของสินคาและบริการที่เลือกซื้อจากรานคาสมาชิกของ
สินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานั้นมีราคาเทากันกับราคาของรานคาทั่วไป จํ านวน 244 คน คิดเปนรอยละ
61.00 รองลงมาคือ ถูกกวาราคาของรานคาทั่วไป และแพงกวาราคาของรานคาทั่วไป จํ านวน 79 คน
และ77 คน คิดเปนรอยละ 19.75 และ19.25 ตามล ําดับ

ตารางท่ี  4.19  จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจํ าแนกตามแนวโนมของธุรกิจประเภทสินเชื่อ
                        เพื่อผูบริโภคที่ไดรับความนิยมและสนใจของประชาชน

แนวโนมของธุรกิจ จํ านวน (คน) รอยละ
เพิ่มขึ้น 392 98.00
เทาเดิม 6 1.50
ลดลง 2 0.50

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.19 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เห็นวาแนวโนมของธุรกิจประเภทสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่ไดรับความนิยมและสนใจของประชาชน
จะเพ่ิมข้ึนจํ านวน 392 คนคิดเปนรอยละ 98.00 รองลงมาคือ แนวโนมของธุรกิจประเภทสินเช่ือเพ่ือ
ผูบริโภคที่ไดรับความนิยมและสนใจของประชาชนจะเทาเดิมจํ านวน 6 คน และ 2 คน คิดเปนรอย
ละ 1.50 และรอยละ 0.50 เห็นวาแนวโนมของธุรกิจประเภทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีไดรับความนิยม
และสนใจของประชาชนจะลดลง
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ตารางท่ี  4.20 จํ านวน และรอยละของกลุมตัวอยางจํ าแนกตามสถานที่ที่ช ําระคาสินคาและบริการ
ของสนิเช่ือเพ่ือผูบริโภค

สถานที่ที่ช ําระคาสินคาและบริการ จํ านวน (คน) รอยละ
เคานเตอรธนาคาร 79 19.75
หักบัญชีอัตโนมัติกับธนาคาร 49 12.25
ศูนยบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค 81 20.25
จุดบริการเคานเตอรเซอรวิส 173 43.25
ที่ท ําการไปรษณีย PAY AT  POST 18 4.50

รวม 400 100.00

จากตารางท่ี 4.20 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เลือกสถานที่ที่จะช ําระคาสินคาและบริการของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ี จุดบริการเคานเตอรเซอรวิส
จํ านวน 173 คน คิดเปนรอยละ 43.25 รองลงมาคือ ศูนยบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวน 81 คน
คิดเปนรอยละ 20.25 รองลงมาอีกคือ เคานเตอรธนาคาร หักบัญชีอัตโนมัติกับธนาคาร และที่ท ําการ
ไปรษณีย PAY AT POST จํ านวน 79 คน,49 คนและ 18 คน คิดเปนรอยละ 19.75, 12.25 และ4.50
ตามล ําดับ
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ตอนท่ี 3 ความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

ตารางท่ี 4.21  จํ านวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจในการ
ใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค- ดานผลิตภัณฑ

ระดับความพึงพอใจ
ปจจัยสวนประสมการตลาด มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง นอย นอยทีสุ่ด x (S.D) ความหมาย

ดานผลิตภัณฑ
รปูลักษณของบัตรสินเชื่อผูบริโภค

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 ตราสินคาเดนชัด ตัวอักษรบน
บัตรอานงาย

105
(26.25)

164
(41.00)

119
(29.75)

12
(3.00)

- 3.91
(.82)

มาก

คณุสมบัติของบัตรสินเชื่อผูบริโภค
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 ไดรับการยอมรับจากรานคา
และสังคม

94
(23.50)

198
(49.50)

96
(24.00)

9
(2.25)

3
(0.75)

3.93
(.79)

มาก

จากตารางท่ี 4.21 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน สํ าหรับระดับระดับความพงึ
พอใจในการใชบริการของกลุมตัวอยาง ดังน้ี
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ดานผลิตภัณฑ
รูปลักษณของบัตรสินเช่ือผูบริโภค
1. สีสันสวยงามและกะทัดรัด กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการ

อยูใน ระดับมากจํ านวน 177 คน คิดเปนรอยละ 44.25 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง จํ านวน 149 คน
คิดเปนรอยละ 37.25 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด และระดับนอย มีจํ านวน 63 คนและ 11 คน
คิดเปนรอยละ 15.75 และ 2.75 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการ
ใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.73 S.D.=.75)

2. ตัวบัตรมีรูปแบบทันสมัย กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการ
อยูใน ระดับมากจํ านวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.00 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง จํ านวน157 คน
รอยละ 39.25 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด และระดับนอย มีจํ านวน 68 คน และ 11 คน คิดเปน
รอยละ 17.00 และ 2.75 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใช
บริการอยูในระดับมาก ( x =3.72 S.D.=.77)

3. ลายเซ็นบนบัตรชัดเจน กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยู
ใน ระดับมากจํ านวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40.00 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง จํ านวน 128 คน
คิดเปนรอยละ 32.00 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด และระดับนอย มีจํ านวน 94 คน และ 18 คน
คิดเปนรอยละ 23.50 และ 4.50 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการ
ใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.83 S.D.=.84)

4. ตราสินคาเดนชัด ตัวอักษรบนบัตรอานงาย กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจ
ในการใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.00 รองลงมาคือ ระดับปาน
กลาง จํ านวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.75 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด และระดับนอย มี
จํ านวน 105 คน และ 12 คน  คิดเปนรอยละ 26.75 และ 3.00 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยาง
ใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.91 S.D.= 0.82)
คุณสมบติัของบัตรสินเช่ือผูบริโภค

5.  สามารถเบิกเงินสดได กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยู
ใน ระดับมากจํ านวน 195 คน คิดเปนรอยละ 48.75 รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด จํ านวน 122 คน คิด
เปนรอยละ 30.50 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 69
คน,12 คนและ 2 คน คิดเปนรอยละ 17.25, 3.00 และ 0.50 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางให
ระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =4.06 S.D.= 0.80)

6.  แสดงความมีฐานะ กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน
ระดับปานกลางจ ํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 39.25 รองลงมาคือ ระดับมาก จํ านวน 150 คน คิด
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เปนรอยละ 37.50 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 59
คน,26 คน และ 8 คน คิดเปนรอยละ 14.75, 6.50 และ2.00 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางให
ระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.57 S.D.= 0.89)

7.  แสดงความทันสมัย กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน
ระดับมากจํ านวน 194 คนคิด เปนรอยละ 48.50 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง จํ านวน 109 คน คิด
เปนรอยละ 27.25 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 76
คน,16 คน และ5 คน คิดเปนรอยละ 19.00, 4.00 และ1.25 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางให
ระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.80 S.D.= 0.83)

8.  สะดวกและปลอดภัย กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยู
ใน ระดับมากจํ านวน 197 คน คิดเปนรอยละ 41.75 รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด จํ านวน 164 คน คิด
เปนรอยละ 41.00 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 54
คน,13 คน และ 2 คน คิดเปน รอยละ 13.50, 3.25 และ 0.50 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางให
ระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =4.19 S.D.= 0.83)

9.  ไดรับการยอมรับจากรานคาและสังคม กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจใน
การใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 198 คน คิดเปนรอยละ 49.50 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง
จํ านวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.00 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย และระดับนอยที่
สุด มีจํ านวน 94 คน,9 คน และ 3คน คิดเปนรอยละ 23.50, 2.25 และ 0.75 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลว
กลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.93 S.D.=.79)

ตารางท่ี 4.22  จํ านวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความพึงพอใจในการ
ใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค – ดานราคา

ระดบัความพึงพอใจ
ปจจัยสวนประสมการตลาด มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด x (S.D) ความหมาย

ดานราคา
10 ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา 205

(51.25)
131

(32.75)
51

(12.75)
9

(2.25)
4

(1.00)
4.31

(0.85)
มากที่สุด

11 คาธรรมเนียมรายปถูกกวา
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 ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน ส ําหรับระดับระดับความพงึ
พอใจในการใชบริการของกลุมตัวอยาง ดังน้ี

ดานราคา
10.  ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการ

อยูใน ระดับมากที่สุดจํ านวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.25 รองลงมาคือ ระดับมาก จํ านวน 131 คน
คิดเปนรอยละ 32.75 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 51
คน, 9 คนและ 4 คน คิดเปนรอยละ 12.75, 2.25 และ1.00 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางให
ระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมากที่สุด ( x =4.31 S.D.= 0.85)

11. คาธรรมเนียมรายปถูกกวาบัตรเครดิต กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจใน
การใชบริการอยูใน ระดับมากที่สุดจํ านวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.00 รองลงมาคือ ระดับมาก
จํ านวน 143 คน คิดเปนรอยละ 35.75 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่
สุด มีจํ านวน 76 คน,16 คนและ1 คน คิดเปนรอยละ 19.00, 4.00 และ 0.25 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลว
กลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =4.13 S.D.= 0.88)

12. ฟรีของสมนาคุณหลังอนุมัติบัตร กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใช
บริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 153 คน คิดเปนรอยละ 38.25 รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด จํ านวน
118 คน คิดเปนรอยละ 29.50 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มี
จํ านวน 78 คน,28 คน และ23 คน คิดเปนรอยละ 19.50, 7.00 และ 5.75 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุม
ตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.79 S.D.=1.12)
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ตารางท่ี 4.23    จํ านวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจในการ
ใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค – ดานชองทางจัดจํ าหนาย

ระดับความพึงพอใจ
ปจจัยสวนประสมการตลาด มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด x (S.D) ความหมาย
ดานชองทางการจัดจํ าหนาย

13 มีสาขาและรานคาท่ีใหบริการใกล
บาน

133
(33.25)

165
(41.25)

85
(21.25)

13
(3.25)

4
(1.00)

4.02 (0.88) มาก

14 มีสาขาและรานคาท่ีใหบริการ
จํ านวนมาก

129
(32.25)

170
(42.50)

88
(22.00)

9
(2.25)

4
(1.00)

4.03
(0.85)

มาก

15 มีสาขาและรานคาอยูใกลทํ าเลที่
สะดวก

126
(31.50)

169
(42.25)

92
(23.00)

11
(2.75)

2
(0.50)

4.01
(0.84)

มาก

16 ไดรับสวนลดจากรานคา 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
เช่ือเพื่อผูบริโภค

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 ํานวนเงินที่ผอนช ําระสินคาตองวด

63
(15.75)

148
(37.00)

138
(34.50)

43
(10.75)

8
(2.00)

3.54
(0.95)

มาก

จากตารางท่ี 4.23 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน สํ าหรับระดับระดับความพงึ
พอใจในการใชบริการของกลุมตัวอยาง ดังน้ี

ดานชองทางการจัดจ ําหนาย
13. มีสาขาและรานคาที่ใหบริการใกลบาน กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจใน

การใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 165 คน คิดเปนรอยละ 41.25 รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด
จํ านวน 133 คน คิดเปนรอยละ 33.25 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่
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สุด มีจํ านวน 85 คน,13 คน และ 4 คน คิดเปนรอยละ 21.25, 3.25 และ 1.00 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ย
แลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =4.02 S.D.=.88)

14. มีสาขาและรานคาที่ใหบริการจ ํานวนมาก กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจ
ในการใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.50 รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด
จํ านวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.25 รองลงมาอีก คือ ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่
สุด มีจํ านวน 88 คน ,9 คนและ4 คน คิดเปนรอยละ 22.00, 2.25 และ1.00 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลว
กลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =4.03 S.D.=.85)

15. มีสาขาและรานคาอยูใกลท ําเลที่สะดวก มีสาขาและรานคาที่ใหบริการจํ านวนมาก
กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 169 คน คิดเปน
รอยละ 42.25 รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด จํ านวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.50 รองลงมาอีก คือ
ระดับปานกลาง ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 92 คน,11 คนและ 2 คน คิดเปนรอยละ
23.00, 2.75 และ 0.50 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการ
อยูในระดับมาก ( x =4.01 S.D.=.84)

16. ไดรับสวนลดจากรานคา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการ
อยูใน ระดับปานกลางจ ํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.00 รองลงมาคือ ระดับมาก จํ านวน 110 คน
คิดเปนรอยละ 27.50 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 66
คน ,61 คน และ 11 คน คิดเปนรอยละ 16.50, 15.25 และ 2.75 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยาง
ใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับปานกลาง ( x =3.40 S.D.=1.02)

17. มีความสะดวกรวดเร็วในการอนุมัติ กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจใน
การใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 178 คน คิดเปนรอยละ 44.50 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง
จํ านวน 123 คน คิดเปนรอยละ 30.75 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย และระดับนอยที่
สุด มีจํ านวน 85 คน ,11 คน และ 3คน คิดเปนรอยละ 21.25, 2.75 และ 0.75 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ย
แลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.83 S.D.=.82)

18. มีความพอใจในรูปแบบสัญญาสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน ระดับปานกลางจ ํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.50 รองลง
มาคือ ระดับมาก จํ านวน143 คน คิดเปนรอยละ 35.75 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย
และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 73 คน 23 คน และ 3คน คิดเปนรอยละ 18.25, 5.75 และ 0.75 ตาม
ลํ าดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.65
S.D.=.87)
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19. มีความพอใจในเงื่อนไขและระยะเวลาการช ําระเงิน กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.75 รองลงมาคือ
ระดับปานกลาง จํ านวน144 คน คิดเปนรอยละ 36.00 รองลงมาอีก คือ ระดับมากที่สุด ระดับนอย
และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 72 คน23 คน และ 2 คน คิดเปนรอยละ 18.00, 5.75 และ 0.50 ตาม
ลํ าดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =3.69
S.D.=.85)

20. มีความพอใจในอัตราดอกเบี้ยและจํ านวนเงินท่ีผอนชํ าระสินคาตองวด กลุมตัว
อยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 148 คน คิดเปนรอยละ
37.00 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง จํ านวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.50 รองลงมาอีก คือ ระดับ
มากที่สุด ระดับนอย และระดับนอยที่สุด มีจํ านวน 63 คน ,43 คน และ 8 คน คิดเปนรอยละ 15.75,
10.75 และ 2.00 ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน
ระดับมาก( x =3.54 S.D.=.95)

ตารางท่ี 4.24  จํ านวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจใน
การใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค – ดานการสงเสริมการตลาด

ระดับความพึงพอใจ
ปจจัยสวนประสมการตลาด มากท่ี

สุด
มาก ปาน

กลาง
นอย นอยที่

สุด
x

(S.D)
ความ
หมาย

ดานการสงเสริมการตลาด
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 ากัดวงเงินการใชจาย แต
สามารถขอเพ่ิมวงเงินได

50
(12.50)

188
(47.00)

118
(29.50)

38
(9.50)

6
(1.50)

3.59
(0.88)

มาก

23 มบีริการบัตรเสริมใหแกสมาชิก
ในครอบครัว

45
(11.25)

167
(41.75)

132
(33.00)

41
(10.25)

15
(3.75)

3.46
(0.95)

มาก

24 เปนสมาชิกไดงาย 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 มีเจาหนาท่ีคอยใหบริการและ
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 ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน สํ าหรับระดับระดับความพงึ
พอใจในการใชบริการของกลุมตัวอยาง ดังน้ี

ดานการสงเสริมการตลาด
21. มีรายการ ลด แลก แจก แถม กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจในการใช

บริการอยูใน ระดับปานกลางจํ านวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.00 รองลงมาคือ ระดับนอย
จํ านวน 102 คน คิดเปนรอยละ 25.50 รองลงมาอีก คือ ระดับมาก ระดับนอยท่ีสุด และระดับมาก
ที่สุด มีจํ านวน 53 คน,38 คน และ 27 คน คิดเปนรอยละ 13.25, 9.50 และ 6.75 ตามล ําดับ โดย
เฉล่ียแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับปานกลาง ( x =2.82
S.D.=1.00)

22. จํ ากัดวงเงินการใชจาย แตสามารถขอเพิ่มวงเงินได กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน ระดับมากจ ํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.00 รองลงมาคือ
ระดับปานกลาง จํ านวน118 คน คิดเปนรอยละ 29.50 รองลงมาอีก คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับนอย
และระดับนอยท่ีสุด มีจํ านวน 50 คน,38 คน และ 6 คน คิดเปนรอยละ 12.50, 9.50 และ 1.50
ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก
( x =3.59 S.D.=.88)

23. มีบริการบัตรเสริมใหแกสมาชิกในครอบครัว กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึง
พอใจในการใชบริการอยูใน ระดับมากจํ านวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.75 รองลงมาคือ ระดับ
ปานกลาง จํ านวน  132 คน คิดเปนรอยละ 33.00 รองลงมาอีก คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับนอย และ
ระดับนอยท่ีสุด มีจํ านวน 45 คน, 41 คน และ 15 คน คิดเปนรอยละ 11.25, 10.25 และ 3.75 ตาม
ลํ าดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก
( x =4.02 S.D.=.95)

24. เปนสมาชิกไดงาย กํ าหนดรายไดต่ํ า กลุมตัวอยางสวนใหญใหความพึงพอใจใน
การใชบริการอยูใน ระดับมากจ ํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 50.00 รองลงมาคือ ระดับปานกลาง
จํ านวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.75รองลงมาอีก คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับนอย และระดับนอยท่ี
สุด มีจํ านวน 85 คน , 17 คน และ 7 คน คิดเปนรอยละ 21.25, 4.25 และ 1.75 ตามล ําดับ โดย
เฉล่ียแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก ( x =4.03
S.D.=.86)
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25. มีเจาหนาท่ีคอยใหบริการและอํ านวยความสะดวก กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความพึงพอใจในการใชบริการอยูใน ระดับมากจ ํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.50 รองลงมาคือ
ระดับปานกลาง จํ านวน111 คน คิดเปนรอยละ 27.75 รองลงมาอีก คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับนอย
และระดับนอยท่ีสุด มีจํ านวน 99 คน, 23 คน และ 9 คน คิดเปนรอยละ 24.75, 5.75 และ 2.25
ตามล ําดับ โดยเฉลี่ยแลวกลุมตัวอยางใหระดับความพึงพอใจในการใชบริการอยูในระดับมาก
( x =4.01 S.D.=.96)

ตารางท่ี 4.25  คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจตอปจจัยสวนประสมการตลาด

ระดับความพึงพอใจ
ปจจัยสวนประสมการตลาด

x S.D ความหมาย
1. ดานผลิตภัณฑ 3.86 .56 มาก
2. ดานราคา 4.08 .83 มาก
3. ดานชองทางการจัดจ ําหนาย 3.77 .70 มาก
4. ดานการสงเสริมการคลาด 3.50 .72 มาก

จากตารางท่ี 4.25 เมื่อสํ ารวจกลุมตัวอยาง จํ านวน 400 คน สํ าหรับระดับระดับความพงึ
พอใจในการใชบริการของกลุมตัวอยาง ดังน้ี

เมื่อศึกษาความพึงพอในแตละดานของปจจัยสวนประสมการตลาดพบวา กลุมตัวอยาง
มีความพึงพอใจในระดับมาก สํ าหรับในแตละดานของปจจัยสวนประสมการตลาด โดยเรียงตาม
ลํ าดับไดดังน้ี  อันดับท่ี 1 คือ ปจจัยดานราคา ( x =4.08 S.D.=.83) รองลงมาคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ
( x =3.86 S.D.=. 56) รองลงมาอีกคือ ปจจัยดานชองทางการจัดจํ าหนาย ( x =3.77 S.D.= .70) และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ( x =3.50 S.D.= .72) ดังแสดงในตารางท่ี 4.25
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ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐาน

ตารางท่ี   4.26 เปรียบเทียบความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค เมื่อจํ าแนกตามเพศ

เพศ
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจํ าหนาย
ดานการสงเสริม
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

สมมติฐานขอที ่ 1.1.1  “เพศมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ”
Ho   : เพศทีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานผลติภัณฑไมตางกนั
Ha  : เพศที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ

ตางกัน
สมมติฐานขอที ่ 1.1.2  “เพศมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานราคา”

Ho  : เพศทีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานราคาไมตางกนั
Ha : เพศที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดานราคาตางกัน

สมมติฐานขอที ่ 1.1.3  “เพศมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการจัด
จํ าหนาย”

Ho: เพศที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนายไมตางกัน

Ha  : เพศที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนายตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.1.4  “เพศมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสงเสริม
การตลาด”

Ho: เพศที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสงเสริม
ดานการตลาดไมตางกัน
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Ha  : เพศที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสงเสริม
ดานการตลาดตางกัน

จากตารางท่ี 4.26 แสดงวาในผูบริโภคจํ านวน 400 คน พบวา  เพศที่แตกตางกัน มีความ
พึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ดานปจจัยสวนประสมการตลาดที่ไมแตกตางกัน อยางมีนัย
ส ําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไมสามารถปฏิเสธสมมุติฐานหลักได ดังนั้นจึงไมสอดคลองกับ
สมมุติฐานที่ตั้งไว

ตารางที่   4.27 เปรียบเทียบความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค เม่ือจํ าแนกตามอายุ

อายุ
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ

จัดจํ าหนาย
ดานการสงเสริม
การตลาด

x S.D. x S.D. x S.D. x S.D.
ตํ ่ากวา 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
มากกวา 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

สมมติฐานขอที ่ 1.2.1  “อายุมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ”
Ho: อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑไม

ตางกัน
Ha  : อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ

ตางกัน
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สมมติฐานขอที ่ 1.2.2  “อายุมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานราคา”
Ho: อายทุีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานราคาไมตางกนั
Ha  : อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดานราคาตางกัน

สมมติฐานขอที ่ 1.2.3  “อายุมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการจัด
จํ าหนาย”

Ho: อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนายไมตางกัน

Ha  : อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนายตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.2.4  “อายุมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสงเสริม
การตลาด”

Ho: อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดานการสงเสริม
การตลาดไมตางกัน

Ha  : อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดานการสงเสริม
การตลาดกัน

จากตารางท่ี 4.27 แสดงวาในผูบริโภคจํ านวน 400 คน พบวา  อายุที่แตกตางกัน มีความ
พึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัด
จํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกัน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลองกับสมมุติฐานขอที ่1.2.3 และ 1.2.4   
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ตารางที่  4.28 เปรียบเทียบความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค เม่ือจํ าแนกตาม
ระดับการศึกษา

ระดับการศึกษา
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจํ าหนาย
ดานการสงเสริม
การตลาด

x S.D. x S.D. x S.D. x S.D.
ตํ ่ากวาระดับ 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
สูงกวาปริญญาโท 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

สมมติฐานขอที ่ 1.3.1  “ระดับการศึกษามีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑ”

Ho: ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑไมตางกัน

Ha  : ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑตางกัน
สมมติฐานขอที ่ 1.3.2  “ระดับการศึกษามีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ราคา”

Ho: ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ราคาไมตางกัน

Ha  : ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ราคาตางกัน
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สมมติฐานขอที ่  1.3.3  “ระดับการศึกษามีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ชองทางการจัดจํ าหนาย”

Ho: ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ชองทางการจัดจํ าหนายไมตางกัน

Ha  : ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ชองทางการจัดจํ าหนายตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.3.4  “ระดับการศึกษามีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
การสงเสริมการตลาด”

Ho: ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
การสงเสริมการตลาดไมตางกัน

Ha  : ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
การสงเสริมการตลาดตางกัน

จากตารางท่ี 4.28 แสดงวาในผูบริโภคจํ านวน 400 คน พบวา  ระดับการศึกษาที่แตก
ตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาดทุก
ดานที่แตกตางกัน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 ซึ่ง สอดคลองกับสมมุติฐานที่ตั้งไว

ตารางที ่  4.29 เปรียบเทยีบความพงึพอใจในการใชบริการสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภค เมือ่จํ าแนกตามรายได

รายได
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ

จัดจํ าหนาย
ดานการสงเสริม
การตลาด

x S.D. x S.D. x S.D. x S.D.
ตํ ่ากวา 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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สมมติฐานขอที ่ 1.4.1  “รายไดมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ”
Ho: รายไดที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ

ไมตางกัน
Ha  : รายไดที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ

ตางกัน
สมมติฐานขอที ่ 1.4.2  “รายไดมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานราคา”

Ho: รายไดทีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานราคาไมตางกนั
Ha  : รายไดทีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานราคาตางกนั

สมมติฐานขอที ่ 1.4.3  “รายไดมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนาย”

Ho: รายไดที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทาง
การจัดจํ าหนายไมตางกัน

Ha  : รายไดที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทาง
การจัดจํ าหนายตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.4.4  “รายไดมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภค ดานการสง
เสริมการตลาด

Ho: รายไดที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ดานการสง
เสริมการตลาดไมตางกัน

Ha  : รายไดที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสง
เสริมการตลาดตางกัน

จากตารางท่ี 4.29 แสดงวาในผูบริโภคจํ านวน 400 คน พบวา  รายไดที่แตกตางกัน มี
ความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาดทุกดานที่ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง ไมสอดคลองกับสมมุติฐานที่ตั้งไว
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ตารางท่ี   4.30 เปรียบเทียบความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค เมื่อจํ าแนกตาม
สถานภาพสมรส

สถานภาพสมรส
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ

จัดจํ าหนาย
ดานการสงเสริม
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
สมรสไมมีบุตร 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

สมมติฐานขอที ่  1.5.1  “สถานภาพสมรสมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑ”

Ho: สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑไมตางกัน

Ha  : สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.5.2  “สถานภาพสมรสมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ราคา”

Ho: สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ราคาไมตางกัน

Ha  : สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ราคาตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.5.3  “สถานภาพสมรสมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
ชองทางการจัดจํ าหนาย”

Ho: สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ชองทางการจัดจํ าหนายไมตางกัน
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Ha  : สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
ชองทางการจัดจํ าหนายตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.5.4  “สถานภาพสมรสมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดาน
การสงเสริมการตลาด”

Ho: สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
การสงเสริมการตลาดไมตางกัน

Ha  : สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดาน
การสงเสริมการตลาดตางกัน

จากตารางท่ี 4.30 แสดงวาในผูบริโภคจํ านวน 400 คน พบวา  สถานภาพสมรสที่แตก
ตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาดดาน
ชองทางการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกัน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ที่
ระดับ 0.05 ซึ่ง สอดคลองกับสมมุติฐานขอที ่1.5.3 และ 1.5.4

ตารางท่ี  4.31 เปรียบเทียบความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค เมื่อจํ าแนกตามอาชีพ

อาชีพ
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ

จัดจํ าหนาย
ดานการสงเสริม
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
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 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
แมบาน 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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สมมติฐานขอที ่ 1.6.1  “อาชีพมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ”
Ho: อาชีพที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ

ไมตางกัน
Ha  : อาชีพที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานผลิตภัณฑ

ตางกัน
สมมติฐานขอที ่ 1.6.2  “อาชีพมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานราคา”

Ho: อาชพีทีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานราคาไมตางกนั
Ha  : อาชพีทีแ่ตกตางกนั มคีวามพงึพอใจในการใชสนิเชือ่เพือ่ผูบริโภคดานราคาตางกนั

สมมติฐานขอที ่  1.6.3  “อาชีพมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนาย”

Ho: อาชีพที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานชองทางการ
จัดจํ าหนายไมตางกัน

Ha  : อาชีพที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดานชองทาง
การจัดจํ าหนายตางกัน
สมมติฐานขอที ่  1.6.4  “อาชีพมีผลตอความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสงเสริม
การตลาด”

Ho: อาชีพที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคดานการสงเสริม
การตลาดไมตางกัน

Ha  : อาชีพที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคดานการสง
เสริมการตลาดตางกัน

จากตารางท่ี 4.28 แสดงวาในผูบริโภคจํ านวน 400 คน พบวา  อาชีพที่แตกตางกัน มี
ความพึงพอใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคแตกตางกัน  เฉพาะในสวนของปจจัยสวนประสมการ
ตลาดดานชองทางการจัดจ ําหนาย อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง สอดคลองกับสมมุติ
ฐานท่ีต้ังไว
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ตารางท่ี   4.32   ผลการวิเคราะหคาสหสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานปจจัยสวนประสม
การตลาด กับพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

ปจจัยสวนประสมการ
ตลาด

ระดับความถ่ีในการใช
บรกิารสินเช่ือเพ่ือผู

บริโภค

ระยะเวลาในการเลือก
ใชในการผอนช ําระ

สินคา

มูลคาของสินคาท่ี
เลือกใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภค

จํ านวนวงเงินท่ีไดรับ
จากบัตรสินเช่ือเพ่ือผู

บริโภค
r Sig. r Sig. r Sig. r Sig.

1. ดานผลิตภัณฑ -.035 .483 -.036 .477 .103* .040 .073 .143
2. ดานราคา .077 .123 -.002 .965 .109* .029 .161* .001
3. ดานชองทางการจัด
จํ าหนาย

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

4. ดานการสงเสริมการ
ตลาด

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

* มีนัยส ําคัญท่ี ระดับ 0.05

สมมุติฐานที ่2.1 “ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ที่เปนระดับความถี่ในการใชบริการ”

Ho : ปจจัยสวนประสมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภคที่เปนระดับความถี่ในการใชบริการ

Ha : ปจจัยสวนประสมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภคที่เปนระดับความถี่ในการใชบริการ
สมมุติฐานที ่2.2 “ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ที่เปนระยะเวลาในการเลือกใชในการผอนชํ าระสินคา”

Ho : ปจจัยสวนประสมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภคที่เปนระยะเวลาในการเลือกใชในการผอนชํ าระสินคา

Ha : ปจจัยสวนประสมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภคท่ีเปนระยะเวลาในการเลือกใชในการผอนชํ าระสินคา
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สมมุติฐานที ่2.3 “ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ที่เปนมูลคาของสินคาที่เลือกใชบริการ”

Ho : ปจจัยสวนประสมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภคที่เปนมูลคาของสินคาที่เลือกใชบริการ

Ha : ปจจัยสวนประสมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภคที่เปนมูลคาของสินคาที่เลือกใชบริการ
สมมุติฐานที ่2.4 “ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
ที่เปนจํ านวนเงินท่ีไดรับจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค”

Ho : ปจจัยสวนประสมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภคที่เปนจํ านวนเงินท่ีไดรับจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

Ha : ปจจัยสวนประสมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภคที่เปนจํ านวนเงินท่ีไดรับจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

จากตารางท่ี 4.29 เมื่อวิเคราะห ปจจัยสวนประสมการตลาดในแตละดาน กับพฤติ
กรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคพบวา

ปจจัยสวนประสมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชสินเชื่อเพื่อผู
บริโภคที่เปนระดับความถี่ในการใชบริการ อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05   

ปจจัยสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจ ําหนาย มีความสัมพันธเชิงบวก กับ
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่เปนระยะเวลาในการเลือกใชในการผอนช ําระสินคา
อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05   

ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑและราคา มีความสัมพันธเชิงบวก กับพฤติ
กรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่เปนมูลคาของสินคาที่เลือกใชบริการอยางมีนัยส ําคัญทาง
สถิต ิท่ีระดับ 0.05   

ปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคา มีความสัมพันธเชิงบวก กับพฤติกรรมการใช
บริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่เปนจ ํานวนเงินท่ีไดรับจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคอยางมีนัยสํ าคัญ
ทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05   



บทที ่5
สรุปการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการวิเคราะหลักษณะพื้นฐานของขอมูลสวน
บุคคลท่ีเปนตัวแปรอิสระ ประกอบดวย ขอมูล  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษาสูงสุด  อาชีพ  รายได
และสถานภาพ  ศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีเปนตัวแปรตาม ประกอบดวย ความรูความเขาใจ การรับรูขอมูลขาวสาร ความ
สนใจในการใชบริการ ประเภทของบัตร ประเภทของสินเช่ือ ความถี่ในการใชบริการ ระยะเวลาท่ี
ผอนชํ าระ ชนิดของสินคา สถานที่ที่ใชบริการ  การปรับปรุงการใหบริการ  ราคาของสินคาและ
บริการ  แนวโนมของธุรกิจ และสถานที่ช ําระเงิน    และศึกษาความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
และปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งมีปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จํ าหนาย และดานสงเสริมการตลาด เปนตัวแปรอิสระ  มีพฤติกรรมและความพงึพอใจในการใช
บริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค เปนตัวแปรตาม

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ผูศึกษาไดกํ าหนดขนาดตัวอยางในการวิจัยในคร้ังน้ีเปนจํ านวน
400 ตัวอยาง ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% มาวิเคราะหดวยโปรแกรม SPSS For Windows โดยจะแบง
การวิเคราะหเปน 4 สวน คือ

1. วิเคราะหลักษณะพื้นฐานของขอมูลบุคคล ประกอบดวย ขอมูล  เพศ  อายุ  ระดับ
การศึกษาสูงสุด  อาชีพ  รายได และสถานภาพโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใน
การแจกแจงความถ่ีในรูปตาราง  รอยละ

2.  วิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  ประกอบดวย ขอมูล ความรู
ความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  การรับรูขาวสารการใหบริการ    ความสนใจในการใช
บริการ    ความถี่ในการใชบริการ  ระยะเวลาในการใชบริการ   คุณภาพและชนิดของสินคาที่ใช
บริการ  โดยใชสถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการแจกแจงความถ่ีในรูปตาราง  รอยละ

3.  วิเคราะหความพึงพอใจและปจจัยสวนประสมการตลาดในการใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภค โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการแจกแจงความถ่ีในรูปตาราง  รอย
ละ  คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน
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4.  การวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐานการวิจัย โดยใชสถิติอนุมาน ( Inferential
Statistics ) ไดแก

4.1) การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ที่มีผลตอการตอความพึงพอใจในการใช
บริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  ใชการทดสอบสมมุติฐานเกี่ยวกับคาเฉลี่ยของประชากรกลุมเดียวใช
สถิต ิT-test สวนการทดสอบสมมุติฐานเกี่ยวกับความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรสอง
กลุม ใชสถิติ  F-test และการทดสอบสถิตินอนพาราเมตริกท่ีจํ าแนกตามจํ านวนกลุมประชากร กรณี
ประชากรสองกลุมที่สัมพันธและเกี่ยวของกัน   ใชสถิติการทดสอบโดยใชเครื่องหมาย (Sign Test)

4.2) การวิเคราะหความสัมพันธของ ความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผู
บริโภค กับปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคโดยวิธีการ
วิเคราะห สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบสเปยรแมน  (Spearman's rank Correlation Coefficient )
และใชสถิติการทดสอบโดยใชเครื่องหมาย (Sign Test) กํ าหนดความเชื่อมั่นที่ระดับนัยส ําคัญทาง
สถิติที่ 0.05

1. สรุปการวิจัย

การศึกษาวิจัยพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
สรุปผลวิจัยได 4 หัวขอดังน้ี

1.1  ลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง  ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยางที่เปนประชา
กรในเขตกรุงเทพมหานคร จํ านวน 400 คน พบวา

สวนใหญเปนเพศหญิง  มีสถานภาพสวนใหญเปนโสด อายุอยูระหวาง  31-35 ป
มากที่สุดและ 21-25 ป รองลงมาที่ใกลเคียงกัน ระดับรายได 10,000 - 20,000.-บาท  ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี และมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน

1.2 พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคของกลุมตัวอยาง  จากการศึกษากลุม
ตัวอยางท่ีเปนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา  สวนใหญมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับสิน
เชื่อเพื่อผูบริโภคสื่อที่รับรูขอมูลขาวสารการใหบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค คือ โทรทัศน  มีความ
สนใจในการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวนมาก  เหตุผลที่สนใจใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากที่
สุด เพราะท ําใหไมตองเสียเงินกอนในการซื้อสินคา  ราคาสินคาที่ผอนช ําระและอัตราดอกเบี้ยไมสูง
มากเกินไป เหตุผลที่ไมสนใจ เพราะทํ าใหเกิดรายจายที่สูงเกินฐานะ  และเปนภาระยุงยาก บัตรสิน
เชื่อเพื่อผูบริโภคที่เลือกใชมากที่สุด คือ บัตรสินเช่ือ AEON รองลงมาคือ บัตรสินเช่ือ Easy Buy
ประเภทของสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่นิยมใชมากที่สุด  คือสินเช่ือประเภทสินเช่ือผอนชํ าระ ระดับ
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ความถ่ีที่นิยมใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเฉล่ียตอเดือน คือ 1-5 คร้ัง ตอเดือน ระยะเวลาที่เลือกใช
ในการผอนชํ าระสินคาและบริการ คือระยะเวลา 1 ป หรือ 12  เดือน สินคาที่เลือกใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภค สวนใหญคือ เครื่องไฟฟา /เคร่ืองเสียง  สินคาอุปโภคบริโภค และ โทรศัพทมือถอื
ตามลํ าดับ สถานท่ีท่ีใชบริการบัตรเครดิตเพ่ือผูบริโภคมากท่ีสุด คือ หางสรรพสินคา
 การบริการที่ตองการใหบริษัทสินเชื่อเพื่อผูบริโภคปรับปรุงการใหบริการ คือเร่ืองของอัตราดอก
เบี้ยในการผอนชํ าระ และการเพิ่มวงเงินกูอนุมัติสินเชื่อ  จํ านวนวงเงินท่ีไดรับอนุมัติจากบัตรสินเช่ือ
เพื่อผูบริโภค สวนใหญ คือ 10,001-20,000 บาท มูลคาของสินคาและบริการที่เลือกใชบริการสินเชื่อ
เพ่ือผูบริโภค คือ 10,001-15,000 บาท เปรียบเทียบราคาสินคากับรานคาทั่วไป พบวาราคาของสินคา
และบริการท่ีเลือกซ้ือจากรานคาสมาชิกของสินเช่ือผูบริโภค มีราคาเทากัน ความคิดเห็นเร่ืองแนว
โนมของธุรกิจสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเห็นวา มีแนวโนมการขยายตัวของธุรกิจเพิ่มขึ้นมาก  สถานที่ที่
ชํ าระเงินคาสินคาและบริการของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่เลือกใชบริการบอยที่สุด คือ จุดบริการ
เคานเตอรเซอรวิส  เพราะไดรับความสะดวก รวดเร็ว และเปดบริการตลอด 24  ชม

 1.3  ความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคของกลุมตัวอยาง ในสวนของ
ปจจัยสวนประสมการตลาดพบวา กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจมากที่สุดคือ ดานราคา และเรียงตาม
ลํ าดับดังน้ี ดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางการจัดจํ าหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด

เมื่อศึกษาความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่มีผลตอปจจัยสวน
ประสมการตลาด รายขอพบวา  ไมคิดคาธรรมเนียมแรกเขาไดรับความพึงพอใจสูงที่สุด รองลงมา
คือเรื่องความสะดวกและปลอดภัย  รองลงมาอีกคือเร่ืองของคาธรรมเนียมรายป ซึ่งถูกกวาบัตร
เครดิต   และสามารถเบิกเปนเงินสดได

1.4 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐาน

สมมุติฐานที ่1 ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ
รายไดและสถานภาพ  มีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
ดานปจจัยสวนประสมการตลาด ซึ่งจากการวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐาน ไดผลดังนี้

เพศ และรายได    มีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผู
บริโภค ดานปจจัยสวนประสมการตลาด ไมแตกตางกัน

ระดับการศึกษา  มีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผู
บริโภค ดานปจจัยสวนประสมการตลาด แตกตางกัน
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 อายุ และสถานภาพ  มีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อ
เพ่ือผูบริโภค ดานผลิตภัณฑและราคา ไมแตกตางกัน

  อาชีพ  มีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
ดานชองทางการจัดจํ าหนาย แตกตางกัน

สมมุติฐานที ่2 “ปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการ
จัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค” ซึ่ง
จากการวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐาน ไดผลดังนี้

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลติภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการจัดจํ าหนาย และ
การสงเสริมการตลาด มีผลตอระดับความถ่ีในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  ไมแตกตางกัน

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลติภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการจัดจํ าหนาย และ
การสงเสริมการตลาด มีผลตอระยะเวลาเลือกผอนชํ าระคาสินคาในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผู
บริโภค แตกตางกัน เฉพาะดานชองทางจัดจ ําหนาย

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการจัดจ ําหนาย และ
การสงเสริมการตลาด มีผลตอมูลคาของสินคาท่ีเลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แตกตางกัน
เฉพาะดานผลิตภัณฑและราคา

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการจัดจ ําหนาย และ
การสงเสริมการตลาด มีผลตอจํ านวนวงเงินท่ีไดรับจากสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แตกตางกันเฉพาะดาน
ราคา

2. อภิปรายผล

จากการนํ าขอมูลของแบบสอบถามมาวิเคราะหทางสถิติ เพื่อทดสอบสมมุติฐานการ
วิจัย ทํ าใหทราบถึงปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบริโภค
ในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่สามารถน ํามาอภิปรายผลไดดังนี้

สมมุติฐานที ่1   ปจจัยดานประชากรศาสตรตางกัน  จะมีผลตอพฤติกรรมการใชสิน
เชื่อเพื่อผูบริโภคแตกตางกัน จากผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา มีทั้งที่เปนไปตามสมมุติฐานของ
การวิจัยและไมเปนไปตามสมมุติฐานของการวิจัย อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที ่0.05

เพศ และ รายได มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ไมแตกตางกัน



100

ระดับการศึกษา มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แตกตางกัน
อายุ และ สถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ไมแตกตาง

กัน ดานผลิตภัณฑและราคา   แตมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แตกตางกัน
ดานชองทางการจัดจํ าหนายและการสงเสริมการตลาด

อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ไมแตกตางกัน ดานผลิต
ภัณฑ  ราคา และการสงเสริมการตลาด   แตมีพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค แตกตาง
กัน ดานชองทางการจัดจํ าหนาย

กลาวไดวา พฤติกรรมการใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคแตกตางกันตามลักษณะของประชา
กร มีความสอดคลองกับแนวความคิดของทฤษฎีลักษณะทางประชากรศาสตร ที่วาคุณลักษณะดาน
ประชากรที่แตกตางกันยอมมีพฤติกรรมที่แตกตางกัน  สอดคลองกับงานวิจัยเร่ือง บทบาทของสื่อ
และปจจัยที่มีผลตอการยอมรับบัตรเครดิตขวัญนครของชาวกรุงเทพมหานคร ของ วนิดา คณา
จันทร (2538)  ตัวแปรที่ทํ าใหเกดิการยอมรับของบัตรเครดิต คือความสะดวกและปลอดภัย  ท ําให
แนวโนมผูบริโภคนิยมการซื้อสินคาเชื่อกันมาก เพราะสะดวก และชวยใหผูซื้อมีโอกาสซื้อสินคาที่
ตองการไดกอน สามารถประหยัดเงินเพื่อซื้อสินคาดังนั้นการซื้อสินคาประเภทนี้จึงไดรับความนิยม
สูง เพราะสะดวก รวดเร็วและปลอดภัยจากการถอืเงินสด

ผลการศึกษายังสอดคลองกับงานวิจัยของพรทิพย วรกิจโภคาทร (2528) ที่วา ฐานะทาง
สังคมและเศรษฐกิจ ที่ประกอบดวยความแตกตางทางดาน อาชีพ รายได การศึกษา เชื้อชาติ ตลอด
จนภูมิหลงัของครอบครัว มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคคล  จากการศึกษาวิจัยครั้งนี้จะเห็นไดวา
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค สวนใหญจะจบระดับการศึกษาปริญญา
ตรีจํ านวน 250 คน คิดเปนรอยละ 62.50  เปนพนักงานบริษัทเอกชน จํ านวน 308 คน คิดเปนรอยละ
77.00 ที่มีระดับรายไดประมาณ 10,001-20,000.-บาท  จํ านวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.50 เปน
กลุมท่ีใชบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคมากท่ีสุด เน่ืองมาจากการสมัครสมาชิกของบัตรสินเช่ือเพ่ือผู
บริโภคก ําหนดรายไดของผูสมัครไมสูงนักทํ าใหผูสมัครที่เริ่มท ํางานใหม  จบระดับการศึกษา
ปริญญาตรีมีระดับรายไดที่สามารถสมัครสมาชิกไดทันทีจึงเปนที่สนใจของผูบริโภคและผูประกอบ
ธุรกิจ  รวมทั้งปจจุบันสามารถใชบัตรสินเชื่อเพื่อผูบริโภครับสวนลดตางๆไดกับรานคาสมาชิก และ
จัดสงเสริมการขายรวมกับธุรกิจอ่ืนๆ ท ําใหผูใชบริการมีความพอใจในความสะดวก  เกิดความรูสึก
วามีศักด์ิศรี  ทันสมัย และมีฐานะทางสังคม สอดคลองกับทฤษฎีของมาสโลวที่กลาวถึงล ําดับขั้น
ความตองการของมนุษย ที่ตองการชื่อเสียง การยอมรับและนับถอืจากสงัคม

นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ภาณุวัฒน รัตนวราหะ (2540)  ที่ศึกษา
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เร่ืองพฤติกรรมการบริโภคของผูถอืบัตรเครดิต: กรณีศึกษาพนักงานเอกชนและขาราชการ ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวากลุมผูถือบัตรเครดิตเปนพนักงานเอกชนท่ีมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีเพ่ิมข้ึน
มากกวากลุมขาราชการ โดยมีรายไดเปนปจจัยหลัก จากการศึกษาวิจัยพบวาพนักงานบริษัทเอกชน
จํ านวน 308 คน คิดเปนรอยละ 77.00 ที่ใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากที่สุด

และยังสอดคลองกับงานวิจัยของฐิติพงษ เนตรรุงวัฒนา (2534)  ที่ศึกษาผลกระทบของ
การมีบัตรเครดิตตอพฤติกรรมการบริโภค  พบวา เม่ือมีบัตรเครดิตแลวทํ าใหพฤติกรรมการบริโภค
เพิ่มขึ้น รานคาและสถานบริการตางก็ใหความสนใจในการช ําระคาสินคาผานบัตรเครดิตมากข้ึน
เพื่อเพิ่มยอดขายใหกับรานคาสมาชิกและธนาคารที่ออกบัตรเครดิต

สมมุติฐานที ่2  ปจจัยสวนประสมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมและความพึง
พอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค จากผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา มีทั้งที่เปนไปตาม
สมมุติฐานของการวิจัยและไมเปนไปตามสมมุติฐานของการวิจัย อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที ่0.05

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจํ าหนายและการสง
เสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผู
บริโภคตอระดับความถี่ในการตัดสินใจใชบริการ

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา  และการสงเสริมการตลาดไมมีความ
สัมพันธกับพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคตอระยะเวลาการ
เลือกผอนชํ าระคาสินคาและบริการ

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจํ าหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
และความพึงพอใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคตอระยะเวลาการเลือกผอนชํ าระสินคาและ
บริการ

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมและ
ความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคตอมูลของคาสินคาที่เลือกใชบริการ

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานชองทางจัดจํ าหนาย การสงเสริมการตลาดไมมีความ
สัมพันธกับพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคตอมูลคาสินคาที่เลือก
ใชบริการ

ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมและความพึงพอ
ใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคตอจํ านวนวงเงินท่ีไดรับจากสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
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ปจจัยสวนประสมการตลาด ดาน ผลิตภัณฑ ชองทางจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการ
ตลาดไมมีความสัมพันธกับพฟติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคตอ
จํ านวนวงเงินท่ีไดรับจากสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค

กลาวไดวาปจจัยสวนประสมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมและความพึงพอ
ใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค สอดคลองกับค ํากลาวของ Elihu Katz and Paul
F.Lazarsfeld (1955)ที่วา ปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา  ชองทางการจัด
จํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด มีผลตอการเปลี่ยนแปลง ทัศนคติ รสนิยม ความมีใจโนมเอียง
และพฤติกรรม ซึ่งเปรียบเทียบไดกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคของการศึกษาวิจัย
พบวาปจจัยสวนประสมการตลาด  ดานชองทางการจัดจํ าหนาย มีความสัมพันธกับความพึงพอใจ
และพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคตอระยะเวลาในการเลือกผอนชํ าระสินคาและ
บริการ  มูลคาสินคาและบริการในการตัดสินใจใชบริการ

สํ าหรับเหตุผลสํ าคัญท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ความมีชื่อ
เสียง ความมั่นคง เทคโนโลยี ท่ีเจริญกาวหนา ความทันสมัย  รวมถงึส ํานักงานบริการของสาขาที่
เปดบริการและรานคาสมาชิก ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดของทฤษฎี 4 Cs ( Customer value ,
Cost to the customer, Convenience ,Communication)  ของ Michael V.Marn and Robert L.
Rosiello (1992)  ท่ีกลาววากอนท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการจะคํ านึงถึงความคุมคา
ของสินคาที่จะซื้อ  ความจํ าเปนที่จะตองใชสินคา  ความสะดวกสบาย และบริการหลังการขาย  สิ่งที่
ผูบริโภคตองการจะไดรับ คือ ความสะดวกปลอดภัย ท ําใหไมตองพกพาเงินสดซึ่งสอดคลองกับการ
ศึกษาวิจัยพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาด
ดานผลิตภัณฑ ที่มีความสะดวกปลอดภัย ไดรับความพึงพอใจในการใชบริการโดยถัวเฉลี่ยอยูใน
ระดับมาก

นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของฐิติพงษ เนตรรุงวัฒนา (2534)  ที่ศึกษาผล
กระทบของการมบัีตรเครดิตตอพฤติกรรมการบริโภค  พบวา เม่ือมีบัตรเครดิตแลวทํ าใหพฤติ
กรรมการบริโภคเพิ่มขึ้น รานคาและสถานบริการตางก็ใหความสนใจในการช ําระคาสินคาผานบัตร
เครดิตมากขึ้น เพื่อเพิ่มยอดขายใหกับรานคาสมาชิกและธนาคารที่ออกบัตรเครดิต ซึ่งสอดคลองกับ
การศึกษาวิจัยพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาด
ดานชองทางการจัดจํ าหนาย มีความสัมพันธกับความพึงพอใจและพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ
เพื่อผูบริโภคตอระยะเวลาในการเลือกผอนชํ าระสินคาและบริการ และมูลคาสินคาและบริการใน
การตัดสินใจใชบริการ
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ผลการศึกษาวิจัยสอดคลองกับงานวิจัยของ อัจฉรา เกรียงไกรสกุล (2529) เร่ืองการ
ศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีตอบัตรเครดิตท่ีออกโดยสถาบันการเงิน
พบวาความปลอดภัยจากการที่ไมตองพกพาเงินสดจํ านวนมาก เปนแรงจูงใจท่ีสํ าคัญใหใชบัตร
เครดิตในการใชจายของผูบริโภค

จากการศึกษาวิจัยพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ท ําใหทราบวากลุมตัว
อยางที่เลือกใชบัตรสินเชื่อที่มีคุณลักษณะและใหสิทธิประโยชนพิเศษ ในการงดเก็บคาธรรมเนียม
แรกเขา และคาธรรมเนียมรายปที่ตํ ่า เปนปจจัยที่สรางความพึงพอใจใหผูบริโภคนิยมใชสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภคมากข้ึน

จึงสรุปไดวา ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจํ าหนาย
และการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับความพึงพอใจและพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ
ผูบริโภค

3. ขอเสนอแนะท่ัวไป

3.1 จากขอมูลการศึกษาที่ใชแบบสอบถามโดยใชวิธีการสุมตัวอยางของผูใชบริการสิน
เชื่อเพื่อผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครทั้ง 50 เขต จํ านวน 400 กลุมตัวอยาง  ท ําใหไดรับขอมูลที่
เปนกลุมตัวอยางมีจํ านวนเปนสัดสวนแปรผันตามจํ านวนประชากรในแตละเขต  ซึ่งขอมูลที่เก็บมา
มีจํ านวนนอยเกินไปส ําหรับการตัวแทนของกลุมตัวอยางในแตละเขต

3.2 ควรศึกษาเนนเฉพาะประเภทของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคของแตละธุรกิจ เชน สินเชื่อ
เครดิต  สินเชื่อผอนช ําระ สินเชื่อเงินสด เพื่อทราบถึงความแตกตางกัน เงื่อนไขของสัญญาและสิทธิ
ประโยชนท่ีผูบริโภคจะไดรับ ท ําใหสามารถพิจารณาและตัดสินใจในการเลือกใชสินเชื่อเพื่อผู
บริโภคของแตละบริษัทที่ใหบริการและมีเงื่อนไขไดรับประโยชนสูงสุด เพราะแนวโนมของการ
ประกอบธุรกิจดังกลาวมีการเจริญเติบโตและแขงกันกันมาก

3.3 บริษัทท่ีประกอบธุรกิจประเภทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค จะตองใหความเปนธรรมตอ
ลูกคา กรณีที่ลูกคาผิดนัดช ําระหน้ี โดยไมเจตนา เพราะลูกคาสามารถซื้อสินคาและบริการแลวไมได
ชํ าระเงินทันท ีมีระยะเวลาในการกํ าหนดชํ าระหนี้ตามเงื่อนไขที่ตกลงไว ท ําใหผูบริโภคมีการใช
จายมากเกินฐานะ อาจจะประสบปญหาในการช ําระหน้ี เม่ือครบกํ าหนดตามเง่ือนไข หรือชํ าระหน้ี
ลาชากวาที่ก ําหนด  ดังน้ันผูบริโภคควรจะมีการควบคุมการใชจายของตนเอง สวนบริษัทที่ใหสิน
เชื่อเครดิตจะตองมีการประชาสัมพันธ ช้ีแจง ใหค ําแนะนํ า ควบคุมดูแลลูกคาเพื่อเกิดความเขาใจใน
รายละเอียดของสญัญากอนการอนุมัติสินเช่ือ
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3.4 จากขอมูลการศึกษาท ําใหพบวาธุรกิจท่ีใหสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค กํ าหนดข้ันตอนการ
สมัครและอนุมัติของสมาชิกบัตรและวงเงินเครดิตของลูกคาแตละราย งาย สะดวก และรวดเร็ว
เพราะผูบริโภคบางคนมีบัตรสินเช่ือเครดิตจํ านวนมากและก ําหนดวงเงินเครดิตท่ีสูงกวารายได
หลายเทาตัว  พรอมกับมีการสงเสริมการขายที่ใหวงเงินเพิ่มขึ้นเฉพาะประเภทสินคา เชน กรณีที่เปน
สินคาประเภทที่เกี่ยวกับความกาวหนาของเทคโนโลย ีเคร่ืองไฟฟา คอมพิวเตอร  โทรศัพทมือถอื
กลองดิจิตอล จะมีการอนุมัติวงเงินเพ่ิมพิเศษอีกเทาตัว หากผูบริโภคไมสามารถควบคุมการใชจาย
ทํ าใหมีการใชจายเกนิรายได เพราะแรงจูงใจจากวงเงินพิเศษ ทํ าใหเกิดปญหาภาระหน้ีสินคางชํ าระ
อยางตอเน่ือง  มีการใชจายตามกระแสนิยมอยางตอเนื่อง อาจเกิดภาวะฟองสบูแตกของลูกคาที่ใช
สินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในอนาคต ที่ไมสามารถช ําระหนี้สินดังกลาวไดภายในระยะเวลาที่กํ าหนด

3.5 ควรจะมีก ําหนดกฎหมายลักษณะเฉพาะของการประกอบธุรกิจสินเชื่อเพื่อผู
บริโภค เพราะปจจุบันบริษัทผูประกอบธุรกิจใชกฎหมายเกี่ยวกับการเชาซื้อ  ในการท ําสญัญากับลกู
คาท่ีใชบริการสินเช่ือผอนชํ าระ   สวนกฎหมายเกี่ยวกับการกูยืมเงินใชท ําสัญญากับลูกคาที่ใช
บริการสินเชื่อบุคคลและสินเชื่อเบิกเงินสด  มีการคิดอัตราดอกเบ้ีย 18 % ตอป และดอกเบี้ยทบตน

3.6 ควรจะมีการกํ าหนดใหใชพระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจขอมูลเครดิต พ.ศ.
2545 กับธุรกิจสินเชื่อเครดิตที่ไมใชธนาคาร เชนเดียวกับที่ก ําหนดใหธนาคารมีหนาที่ตองสงขอมูล
เครดิตของลูกคาใหแกบริษัทขอมูลเครดิตที่ธนาคารเปนสมาชิก และสงเอกสารแจงใหลูกคาทราบ
เกี่ยวกับขอมูลเครดิต เพราะบริษัทประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการใหเครดิตเชนเดียวกับธนาคาร

4. ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป

4.1  การศึกษาวิจัยครั้งนี ้มีการกํ าหนดขอบเขตการศึกษาของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร จํ านวน 50 เขต ซึ่งกวางเกินไป เพราะประชากรในแตละเขตมีจ ํานวนมาก ถาหาก
มีการเลือกศึกษาแตละเขต จะทํ าใหทราบพฤติกรรมการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีเปนกลุมตัวอยาง
เฉพาะเขต ชัดเจน ถูกตอง เชื่อถือและทราบความแตกตาง ซึ่งจะเปนประโยชนและมีประสิทธิภาพ
ตอการตอการศึกษาวิจัยมากขึ้น

4.2  การศึกษาวิจัยครั้งนี ้มีการกํ าหนดขอบเขตการศึกษาของประชากรเฉพาะในเขต
กรุงเทพมหานคร ควรจะมีการขยายขอบเขตการศึกษาไปในแตละจังหวัด  เพื่อทราบความแตกตาง
ของพฤติกรรมการใชสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคของคนตางจังหวัด และขยายขอบเขตของการศึกษาวิจัย
กวางขวางยิ่งขึ้น  เพราะธุรกิจประเภทสินเชื่อผูบริโภคขยายตัวครอบคลุมทุกจังหวัด
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4.3  ศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  เฉพาะประเภทของบัตรสิน
เช่ือเพ่ือผูบริโภค  เกิดขึ้นจํ านวนมาก  มีการใชกลยุทธทางการตลาด  และการสงเสริมการขายแขง
ขันกัน  เพื่อจูงใจผูบริโภคใหหันมาสนใจและนิยมใชสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากขึ้น

4.4  ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการมีบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  สํ าหรับการใชจาย
ในชีวิตประจํ าวัน  เพราะผูบริโภคนิยมมีบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจํ านวนหลายใบ  ทํ าใหมีวงเงินใน
การใชบริการสินเชื่อมากขึ้น  กอใหเกิดปญหาในการจายใชอยางฟุมเฟอย  เกินความจํ าเปน  ท ําให
เกิดปญหารายจายมากกวารายได  มีภาระของหนี้สินและดอกเบี้ยมากขึ้น



บรรณานุกรม
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บรรณานุกรม

กระทรวงพาณิชย  กรมพัฒนาธุรกจิการคา (2541-2545)  งบการเงินของบริษัทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
กัลยา  วานิชยบัญชา  (2545)  การใช   SPSS  for Windows ในการวิเคราะหขอมูล  พิมพครั้งที ่5

กรุงเทพมหานคร  โรงพิมพจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย   
กิตติพันธ  เตชะภาสรนันทน  (2538)“ปจจัยที่มีอิทธิพลในการถือครองและใชจายผานบัตรเครดิต”

ภาคนิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบริหารธรุกิจ  สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหาร
ศาสตร

ฐิติพงษ  เนตรรุงวัฒนา  (2534) “ผลกระทบของการมีบัตรเครดิตตอพฤติกรรมการบริโภค”
ภาคนิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะบริหารธรุกิจ  สถาบันพัฒนบริหารศาสตร

ธนาคารแหงประเทศไทย  ที ่ ธปท.สนส(22)ว. 49/2546 ลงวันที ่ 7  มกราคม  2546  เร่ือง  “ซักซอม
ความเขาใจเกี่ยวกับหลักเกณฑ วิธีการและเง่ือนไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตขธนาคาร
พาณิชย” ถึง  ผูจัดการธนาคารพาณิชยจดทะเบียนในประเทศทุกธนาคาร

ธนาคารแหงประเทศไทย  ที ่สนส.(21)ว.48/2547 ลงวันที ่ 26  มีนาคม 2547   เร่ือง “การก ําหนดหลัก
เกณฑ วิธีการ และเงื่อนไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิต ส ําหรับผูประกอบธุรกิจบัตร
เครดิต” ถึงผูจัดการบริษัทที่ประกอบธุรกิจเครดิตที่มิใชสถาบันการเงิน

บรรเจิด  เดชาศิลปชัยกุล (2538) “พฤติกรรมการใชยาแกปวดเมื่อยของประชาชนในจังหวัดศรีสะเกษ ”
ภาคนิพนธ  ปริญญาพัฒนบริศาสตรมหาบัณฑิต คณะพัฒนาสังคม  สถาบันพัฒนบริหาร
ศาสตร

ประวัติความเปนมา  บริษัท อิออน ธนสินทรัพย จํ ากัด(มหาชน) คนคืนวันท่ี  19  ตุลาคม  2546 จาก
http://www.aeon.co.th/aeon/aeon_aboutus_th.asp

ประวัติความเปนมา  บริษัท สยาม เอ แอนด ซ ีจํ ากัด คนคืนวันท่ี 15 ตุลาคม 2546 จาก
http:// www..easy-buy.net /html/thai/abouteasy/message.shtml

ประวัติความเปนมา  บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด คนคืนวันท่ี  15 ตุลาคม 2546 จาก
http://www.firstchoice.co.th/fc_about.htm
http://www.ThaiLifestyle.com/ThaiHTML/aboutus/about_us.htm

ประวัติความเปนมา  บริษัท เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด คนคืนวันท่ี  22  พฤศจิกายน  2546  จาก
http:// www.cetelem.net/celelem/contracts/contracs.php
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ปานใจ บุญเสริฐ (2518)  “ทัศนคติของผูซ้ือตอระบบผอนสง”  วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต  ภาควิชาพาณิชยศาสตร บัณฑิตวิทยาลัย  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย

ปุระชัย  เปยมสมบูรณ  (2531) “ความพึงพอใจของประชาชนในกรุงเทพมหานครตอกระบวนการยุติ
ธรรมการวิจัยส ํารวจปจจัยและผลกระทบระดับยุนิแวริเอทและระดับมัลติแวริเอท.”   ปริญญา
รัฐประศาสนศาสตรมหาบัณฑิต  คณะรัฐประศาสนศาสตร  สถาบันพัฒนบริหารศาสตร

พรทิพย  วรกิจโภคาทร (2528 ) การวิจัยประชาสัมพันธ   คณะวารศาสตรและสื่อสารมวลชน
กรุงเทพมหานคร โรงพิมพมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร

พิบูลย  ทีปะปาล (2528)  หลักการตลาด  กรุงเทพมหานคร  ส ํานักพิมพบัตรสัมพันธ  กราฟคอารต
พิไลวรรณ ประกอบผล  (2539) หลักการตลาด   งานตํ าราและเอกสารการพิมพ คณะครุศาสตร

อุตสาหกรรม  สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง
ไพศาล  เต๋ียวงษสุวรรณ  (2537) “การวิเคราะหอุปสงคบัตรเครดิตภายในประเทศที่ออกโดยธนาคาร

พาณิชยไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต
คณะเศรษฐศาสตร  มหาวิทยาลัยรามค ําแหง

ภาณุรัตน  รัตนวราหะ (2540) “พฤติกรรมการบริโภคของผูถอืบัตรเครดิต  :  กรณีศึกษาพนักงานบริษัท
เอกชนและขาราชการในเขตกรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธปริญญาเศรษฐศาสตรมหา
บัณฑิต  คณะเศรษฐศาสตร  มหาวิทยาลัยรามค ําแหง

มณีวรรณ  ต้ันไทย (2533) “พฤติกรรมการใหบริการของเจาหนาที่กองควบคุมยา ส ํานักคณะกรรมการ
อาหารและยาตอประชาชนผูมาติดตอ” วิทยานิพนธปริญญาสังคมสังเคราะหศาสตร
มหาบัณฑิต  คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

ยุทธนา  ธรรมเจริญ  (2544)  “การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค”  ใน  การวิเคราะห วางแผนและควบคุม
ทางการตลาด   หนวยที ่5  หนา 191-217  นนทบุรี  โรงพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัย
ธรรมาธิราช  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ

วนิดา คณาจันทร (2539)“ บทบาทของสื่อและปจจัยที่มีผลตอการยอมรับบัตรเครดิตขวัญนครของชาว
กรุงเทพมหานคร ” วิทยานิพนธปริญญานิเทศนศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตร
พัฒนาการ  คณะนิเทศศาสตร  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย

วัลภา  ชายหาด. (2533) “ความพึงพอใจของประชาชนที่มีตอบริการสาธารณะดานรักษาความสะอาด
ของกรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธปริญญาสังคมสังเคราะหมหาบัณฑิต  คณะสังคมศาสตร
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร
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วาที ่ร.ต. ชัชนันท  อดุลนิรัตน (2544)  “การวิเคระหอุปสงคของบัตรเดบิตวีซาอิเล็กตรอนใน
กรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต  คณะเศรษฐศาสตร
มหาวิทยาลัยรามค ําแหง

วิรัตน  แสงทองค ํา  “3 บริการในหน่ึงเดียว”  นิตยสารผูจัดการรายเดือน  กรุงเทพมหานคร  (พฤศจิกายน)
หนา 47

วิรุฬ  คุณสมบติั (2542) “พฤติกรรมการใชจายของผูถอืบัตรเครดิต  :  กรณีศึกษาพนักงานธนาคาร
กสิกรไทย จํ ากัด (มหาชน)” ภาคนิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะบริหารธรุกิจ
สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร

วีรวุธ มาฆะศิรานนท (2544)   วิธีจัดท ําแผนการตลาด  พิมพครั้งที่ 3  กรุงเทพมหานคร ส ํานักพิมพ
ดานสุทธาการพิมพ

วีรวุธ มาฆะศิรานนท (2544)  การท ําตลาด 23 วิธ ี พิมพครั้งที ่4  กรุงเทพมหานคร ส ํานักพิมพธีระ
ปอมวรรณกรรม

ศิริวรรณ  เสรีรัตน  (2541) กลยุทธการตลาด การบริหารการตลาด และกรณีศึกษา  กรุงเทพมหานคร
ส ํานักพิมพธีระฟลม และไชแทกซ

สํ านักบริหารการทะเบียน (2545)  กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย ขอมูลจํ านวนประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร  ณ  วันท่ี  31  ธันวาคม  2545  คนคืนวันท่ี 30 ธันวาคม 2546
http://www.dopa.go.th/stat/y_stat45.htm

สุมนา  จุฒิพงษรักษา (2537)  “เหตุผลของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครเกีย่วกบัการใชบัตรเครดิต”
วิทยานิพนธศิลปศาสตรมหาบัณฑิต คณะคหกรรมศึกษา  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร

สุริยะ  วิริยะสวัสดิ ์ (2531) “ พฤติกรรมการใหบริการของเจาหนาที่องคการราชการกับปจจัยสภาพแวด
ลอมในเขตเทศบาลเมืองกาฬสินธุ  ” วิทยานิพนธศิลปศาสตรมหาบัณฑิต                                   
คณะคหกรรมศึกษา มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร
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                                                                                                เลขที่แบบสอบถาม.........
แบบสอบถาม

เร่ือง                        พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
วัตถุประสงค           แบบสอบถามฉบับน้ีเปนสวนหน่ึงของการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา พฤติ
กรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร
สวนท่ี 1  ขอมูลสวนบุคคลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
โปรดทํ าเคร่ืองหมาย  X ในชอง (   )  หรือกรอกขอความลงในชองวางตามความเปนจริงตรงกับขอ
มูลของทาน

1. เพศ
  (    ) ชาย                   (   ) หญิง
2. สถานภาพ
   (   )  โสด                   (   )  สมรสไมมีบุตร
   (    ) สมรสมีบุตร.........คน                                          (   )  อ่ืนๆ ระบุ ..............
3. อายุ
   (    ) ต่ํ ากวา 21 ป                         (    ) 21 – 25 ป
   (    )  26 – 30 ป                     (    ) 31 – 35 ป
   (   )   36 – 40 ป                                                (    ) 41 – 45 ป
    (   )  46 – 50 ป                                                            (    ) มากกวา 51 ป
4. ระดับรายได
   (    ) ต่ํ ากวา 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 ากวาระดับ ม.6                                                     (    ) ระดับ ม.6  หรือ   ปวช
   (    ) ระดับ ปวส หรือ อนุปริญญา                                  (    ) ปริญญาตรี
   (    ) ปริญญาโท                                                              (    )  สูงกวาปริญญาโท
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6. อาชีพ
   (    ) รับราชการ                        (    ) รัฐวิสาหกิจ
   (    ) พนักงานบริษัทเอกชน                                             (    ) คาขาย / ธุรกิจสวนตัว
   (    ) อาชีพอิสระ .............................                                (    ) นิสิต / นักศึกษา
   (    ) แมบาน                                                                     (    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................
7. ที่พักอาศัยปจจุบัน
   (    )   กรุงเทพมหานคร   ระบุเขต..............................       (    ) ตางจังหวัด
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สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
โปรดทํ าใสเครื่องหมาย X ลงในชองวางท่ีกํ าหนดใหท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด

8. ทานมีความรูความเขาใจเก่ียวกับสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคหรือไม
    (    ) มี                       (    ) ไมมี
9. ทานรับรูขอมูลขาวสารการใหบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคจากส่ือใด  ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ )
    (    ) หนังสือพิมพ                      (    ) วิทยุ
    (    ) โทรทัศน                      (    ) นิตยสาร
    (    ) ปายโฆษณา                      (    ) ภาพยนตร
    (    ) โบรชัวร/ใบปลิว                                                   (    )  อ่ืนๆ ......................
10. ทานมีความสนใจในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคหรือไม
    (    ) สนใจ ตอบขอ 11.                   (    ) ไมสนใจ ตอบขอ 12.
11. เหตุผลที่ทานสนใจใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากที่สุดคือ
    (    ) ท ําใหไดสินคาตามความตองการทันที
    (    ) ท ําใหไมตองเสียเงินกอนในการซื้อสินคา
    (    ) ความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ
    (    ) ราคาสินคาที่ผอนช ําระและอัตราดอกเบี้ยไมสูงเกินไป
    (    ) ประทับใจในคุณภาพของสินคาและการใหบริการ
    (    ) ไดรับสิทธิพิเศษในการซื้อสินคาและบริการครั้งตอไป
 12. เหตุผลที่ทานไมสนใจใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภคมากที่สุดคือ
   (    ) ท ําใหเกิดรายจายที่สูงเกินฐานะ
   (    ) อัตราดอกเบ้ียแพง
   (    ) ราคาผอนชํ าระสูงกวาการซื้อสินคาดวยเงินสดมาก
   (    ) สินคาที่ใหบริการมีนอยและคุณภาพไมดี
   (    ) ไมไดรับสวนลด
   (    ) บริษัทที่ใหบริการไมมีความนาเชื่อถือ
   (   ) เปนภาระยุงยากในการผอนช ําระ
13. ทานเคยใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคหรือไม
   (    ) เคย                                                                 (    ) ไมเคย (ยุติการตอบแบบสอบถาม)
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  14. บัตรสินเชื่อเพื่อผูบริโภคที่ทานเลือกใชมากที่สุด      (เลือกเพียง 1 ขอ)        
     (    )   AEON                                                           (    )  Easy Buy
     (    )  Quick Cash                                                       (    )  First  Choice
    (    )  Cetelem                                                        (    )  บัตรอ่ืนๆ ระบุ ........................
15. ประเภทของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคท่ีทานใชบริการ  ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ )
   (    ) สินเช่ือเครดิต                                                         (    ) สินเช่ือผอนชํ าระ
   (    ) สินเชื่อสวนบุคคล                                                  (    ) สินเช่ืออ่ืนๆ ระบุ ........................
16.  ความถ่ีในการใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคเฉล่ียตอเดือน
   (    ) 1- 5 คร้ัง                                                                 (    ) 6-10 คร้ัง
   (    ) 11-15 คร้ัง         (    ) 16-20 คร้ัง
   (    ) มากกวา 20 คร้ัง
17. ระยะเวลาที่ทานเลือกในการผอนช ําระสินคาและบริการ
   (    ) 3 เดือน         (    ) 6 เดือน
   (    ) 9 เดือน         (    ) 1 ป
  (    )  2 ป                                                                        (    ) มากกวา 2 ป
18. ชนิดของสินคาท่ีทานเลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
   (    ) เฟอรนิเจอร        (    ) เคร่ืองคอมพิวเตอร
   (    ) เครื่องใชไฟฟาและเครื่องเสียง          (    ) สินคาอุปโภคบริโภค
   (    ) อุปกรณเคร่ืองใชในครัว        (    ) โทรศัพทมือถอื
   (    ) เบิกเงินสดลวงหนา                                                (    )  อ่ืน โปรดระบุ................................
19. สถานท่ีท่ีทานใชบริการบัตรเครดิตสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคมากท่ีสุด
   (    ) หางสรรพสินคา                                                    (    ) รานอาหาร/ภัตตาคาร
   (    )  สถานศึกษา                                                          (    ) โรงพยาบาล
   (     ) สถานเสริมความงาม/ดูแลสุขภาพ                       (    ) สถานที่ทองเที่ยว/โรงแรม
   (     ) สถานบันเทิง                                                        (    ) อ่ืนๆ
โปรดระบุ.........................................
20.ทานตองการใหบริษัทบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคปรับปรุงการใหบริการดานใดมากท่ีสุด
   (    ) อัตราดอกเบ้ียผอนชํ าระ        (    ) รูปแบบสัญญา
   (    ) การใหบริการหลังการขาย        (    ) การเพ่ิมวงเงินอนุมัติสินเช่ือ
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   (   )  ประเภทของสินคาที่ใหบริการ                              (    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ ..................................
21. จํ านวนวงเงินท่ีทานไดรับจากบัตรสินเช่ือเพ่ือผูบริโภคมากท่ีสุด
     (    )  ไมเกิน 10,000.-บาท                                              (    )   10,001  -  20 ,000.- บาท
     (    )   20,001 -  30,000.-บาท                                         (     )   30,001  -  40,000.-บาท
     (    )   40,001  - 50,000.-บาท                                         (    )   มากกวา 50,000 .- บาท
22. จํ านวนเงินของคาสินคาและบริการท่ีทานเลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
     (    )   ต่ํ ากวา 3,000.-บาท                                              (    )   3,0001 -    5,000.-บาท
     (    )   5,001  -  10,000.-บาท                                         (    )   10,001  -  15,000.-บาท
     (     ) 15,001 -  20,000.-บาท                                         (    )    มากกวา 20,000.- บาท
23.ราคาของสินคาและบริการที่เลือกซื้อจากหางสรรพสินคาและรานคาสมาชิกของสินเชื่อเพื่อ
     ผูบริโภค   เมื่อเปรียบเทียบกับรานคาทั่วไป
      (    )  แพงกวา
     (    )  เทากัน
     (    ) ถูกกวา
  24. แนวโนมของธุรกิจประเภทสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค ที่ไดรับความนิยมและสนใจของประชาชน
      (    )  เพิ่มขึ้น
      (    )  เทาเดิม
      (    )  ลดลง
  25. สถานที่ช ําระเงินคาสินคาและบริการของสินเช่ือผูบริโภค  ที่ทานเลือกใชบริการมากที่สุด
     (    )   เคานเตอรธนาคาร                                              (    )  หักบัญชีอัตโนมัติกับธนาคาร
     (   )    ศูนยบริการของสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค                  (    )  จุดบริการเคานเตอรเซอรวิส
     (    )    ที่ท ําการไปรษณีย  PAY AT POST               (    )  ท่ีอ่ืน...................................
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สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจในการใชบริการสินเชื่อเพื่อผูบริโภค
โปรดทํ าใสเครื่องหมาย X ลงในชองวางท่ีกํ าหนดใหท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด

ระดับความพึงพอใจในการใชบริการ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสดุความพึงพอใจและการตัดสินใจ

5 4 3 2 1
ดานผลิตภัณฑ

รูปลกัษณของบัตรสินเช่ือผูบริโภค
1.สีสันสวยงามและกะทัดรัด
2.ตัวบัตรมีรูปแบบทันสมัย
3.ลายเซ็นบนบัตรชัดเจน
4.เครื่องหมายและตัวอักษรบนบัตรชัดเจน
อานงาย
คุณสมบัติของบัตรสินเชื่อผูบริโภค
5.สามารถเบิกเงินสดได
6.แสดงความมีฐานะ
7.แสดงความทันสมัย
8.สะดวกและปลอดภัย
9.ไดรับการยอมรับจากรานคาและสังคม

ดานราคา
10.ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา
11.คาธรรมเนียมรายปถูกกวาบัตรเครดิต
12.แจกของสมนาคุณฟรีหลังอนุมัติบัตร
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ระดับความพึงพอใจในการใชบริการ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสดุความพึงพอใจและการตัดสินใจ

5 4 3 2 1
ดานชองทางการจัดจ ําหนาย

13.มีสาขาและรานคาที่ใหบริการใกลบาน
14.มีสาขาและรานคาที่ใหบริการจํ านวนมาก
15.มีสาขาและรานคาอยูในท ําเลที่สะดวก
16.ไดรับสวนลดจากรานคา
17.มีความสะดวกรวดเร็วในการอนุมัติ
18.มีความพอใจในรูปแบบสัญญาสินเชื่อ
เพ่ือผูบริโภค
19.มีความพอใจในเงื่อนไขและระยะเวลา
การช ําระเงิน
20.มีความพอใจในอัตราดอกเบี้ยและจ ํานวน
เงินที่ผอนช ําระสินคาตองวด

ดานสงเสริมการตลาด
21.มีรายการ  ลด แลก แจก แถม
22.จํ ากัดวงเงินการใชจายแตสามารถขอเพิ่ม
วงเงินได
23.มีบริการบัตรเสริมใหแกสมาชิกในครอบครัว
24.สมัครเปนสมาชิกไดงาย กํ าหนดรายไดต่ํ า
25.มีเจาหนาท่ีใหบริการและอํ านวยความ
สะดวก

ขอขอบคุณทุกทานที่กรุณากรอกแบบสอบถาม



ภาคผนวก  ข

ประวัติของบริษัทท่ีประกอบธุรกิจสินเช่ือเพ่ือผูบริโภค
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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

ประวัติความเปนมาของบริษัท
            บริษัท อิออน เครดิต  เซอรวิส  จํ ากัด กอต้ังข้ึนเปนคร้ังแรก   เมื่อป 2524  ในประเทศ
ญ่ีปุนโดยมีการดํ าเนินธุรกิจภายใตปรัชญา   “ ลูกคาเปนที่หนึ่งเสมอ ”
 บริษัทฯ มีการใหบริการทางการประเภทตางๆ ดังตอไปน้ี

!! บริการบัตรเครดิต
!! บริการเชาซื้อ
!! บริการสินเชื่อสวนบุคคล
!! บริการทางการเงินประเภทอ่ืนๆ แบบครบวงจร

 บริษัทฯ  มีสาขาในตางประเทส เชน ฮองกง  ประเทศไทย  มาเลเซยี  และ ไตหวัน
บริษัท อิออน  ธนสินทรัพย (ไทยแลนด)  จํ ากัด (มหาชน)  กอตั้งเปนครั้งแรกในประเทศไทย เม่ือป
พ.ศ. 2535  โดยเร่ิมดํ าเนินกิจการเชาซ้ือ  ตอมาขยายธุรกิจในสวนของ การใหสินเชื่อสวนบุคคล
เครดิตการด  และ แฟคตอร่ิง ซึ่งบริษัทมีฐานลูกคาที่เปนสมาชิกกวา 500,000 รายทั่วประเทศ
               บริษัทฯไดนํ าเคร่ืองเบิกเงินสดอัตโนมัติ มาใหบริการแกลูกคาที่เปนสมาชิก เปนราย
แรกของธุรกิจในประเทศไทย  ปจจุบันมีการติดต้ังเคร่ืองเบิกเงินสดอัตโนมัติ เฉพาะในเขต
กรุงเทพฯ ปริมณฑลและจะมีการขยายบริการไปทั่วทุกถูมิภาคของประเทศไทยในอนาคต
                บริษัทฯไดขยายเครือขาย การใหบริการออกไปอยางตอเน่ือง เพ่ือท่ีจะบรรลุเปาหมาย
ในการสงมอบบริการดานการเงิน ดวยความพยายยามและตั้งใจจริง ที่จะใหบริการ ปจจุบันมีสํ านัก
งานสาขากวา 30 สาขา ทั่วประเทศ
                บริษัทฯ ไดเปดบริการสินเช่ือ แบงประเภทของบริการออกเปน 3 ประเภท
1.สินเชื่อสวนบุคคล

            รูปแบบของสินเชื่อสวนบุคคล                                    คุณสมบัติของผูสมัคร
• ! สินเชื่อสวนบุคคล  1.  เปนบุคคลผูซึ่งมีอาย ุ 20- 65 ป
• ! สินเชื่อสวนบุคคลทั่วไป 2.  อายุการทํ างานต้ังแต  1 ปขึน้ไป
• ! สินเชื่อสวนบุคคลทางไปรษณีย            3.  รายไดข้ันต่ํ า 8,000.-บาทตอเดือน
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• ! สินเช่ือสวนบุคคลทางอินเตอรเน็ต               4.  มีโทรศัพทท่ีสามารถติดตอได
• ! สินเชื่อเงินกู 30 นาท ี                                              ทั้งที่บานและที่ท ํางาน
• ! สินเชื่อเพื่อการศึกษา

2. สินเชื่อเพื่อการบริการ
รูปแบบของสินเช่ือเพ่ือการบริการ                        คุณสมบัติของผูสมัคร
• ! สินเชื่อเพื่อการตกแตงบาน 1.  เปนบุคคลผูซึ่งมีอาย ุ 20- 65 ป
• ! สินเชื่อเพื่อการซอมบ ํารุงรถยนต  2.  อายุการทํ างานต้ังแต  6 เดือนขึน้ไป
• ! สินเชื่อเพื่อเบี้ยประภัยรถยนต                     3.  รายไดข้ันต่ํ า 8,000.-บาทตอเดือน
                                                                                 4.  มีโทรศัพทท่ีสามารถติดตอได
                                                                                      ทั้งที่บานและที่ท ํางาน

3.สินเชื่อเพื่อการซื้อสินคาและเบิกเงินสด
รูปแบบของสินเชื่อเพื่อการซื้อสินคาและเบิกเงินสด                  คุณสมบัติของผูสมัคร
• ! สินเชื่อเพื่อการซื้อสินคาแทนการช ําระเงินสด  1.  เปนบุคคลผูซึ่งมีอาย ุ 20- 65 ป
• ! สินเชื่อเพื่อการเบิกเงินสดลวงหนา                   2.  อายุการทํ างานต้ังแต 1 ปขึ้นไป
• !  สินเชื่อเพื่อการเชาซื้อ                                      3.  รายไดข้ันต่ํ า 7,000.-บาทตอเดือน
                                                                                4.  มีโทรศัพทท่ีสามารถติดตอได
                                                                                      ทั้งที่บานและที่ท ํางาน

             บริษัทฯ มีบริการเชาซื้อเปนธุรกิจหลัก โดยมีสินคาหลากหลายชนิด พรอมใหบริการ
เชน เคร่ืองใชไฟฟา เครื่องใชส ํานักงาน เคร่ืองดนตรี  อุปกรณกีฬา โทรศัพทมือถอื ฯลฯ
ลูกคาของอิออนสามารถแบงออกเปน 2 กลุม

• ! บุคคลทั่วไป
• ! นิติบุคคล
เงื่อนไขการเชาซื้อกับบริษัท
• ! อัตราดอกเบ้ีย 0 – 1.75 % ตอเดือน
• ! ระยะเวลาการผอนชํ าระ ต้ังแต 6 , 9 , 12, 18 และ 24 เดือน
• ! บริการผอนชํ าระส ําหรับสินคาท่ีมีราคาต้ังแต 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

ประวัติความเปนมาของบริษัท
                 บริษัท สยาม เอ แอนด ซ ีจํ ากัด  กอตั้งมาจาก บริษัท อาคอม จํ ากัด ซึ่งเปนบริษัทที่
ดํ าเนินธุรกิจดานการเงินขนาดใหญ ที่มีชื่อเสียง ในประเทศญี่ปุน มีความสนใจที่จะเขามาด ําเนินกิจ
การธุรกิจเงินผอนในประเทศไทย  รวมกับกลุมซิว  โดยนายพรเสก  กาญจนจารี และกลุมบริษัทชั้น
นํ าตางๆ     เพื่อบริหารงานและวางนโยบายของบริษัทในการใหบริการที่ประทับใจ  ความมุงมั่นใน
บริการ และดูแลเอาใจใสลูกคาและพันธมิตรทางการคาของบริษัท เพื่อใหบริการดังกลาวมีประสิทธิ
ผลและประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา พรอมกับมุงเนนการ
พัฒนาระบบงาน ศักยภาพของพนักงานและบริการที่ดีที่สุดอยางตอเนื่อง  เพ่ือบรรลุจุดมุงหมายท่ีจะ
เปนบริษัทธุรกิจเชาซื้อที่ดีที่สุดในประเทศไทย   บริษัทฯ มีทุนจดทะเบียน  120 ลานบาท มีจํ านวน
พนักงานทั้งสิ้น 950 คน (ณ.เดือน ธันวาคม 2545) ประกอบธุรกิจประเภท

• ! บริการเชาซื้อ
• ! บริการสินเช่ือเงินสด
• ! บริการสินเช่ือเพ่ือการบริการ
• ! บริการบัตรเครดิตสมาชิก
• ! บริการสินเช่ือรถจักรยานยนต

                บริษัทฯ ไดกระจายจุดบริการตางๆไปยังเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล รวมท้ัง
สาขาในภูมิภาค ปจจุบันบริษัทมีรานคาสมาชิกที่ใหบริการแกลูกคากวา 2,000 แหง (ขอมูล ณ.
เดือนธันวาคม 2545) และมุงเนนการขยายจุดการใหบริการมากขึ้น  และการใหบริการทางการเงิน
ในรูปแบบอ่ืนอยางครบวงจร ตามเปาหมายหลักในการด ําเนินธุรกิจของบริษัท  ใชชื่อ EASY BUY
เปนชื่อบัตรสมาชิกของบริษัท ใชเปนกลยุทธในการท ําตลาดส ําหรับทุกธุรกิจของบริษัท
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                บริษัทฯไดเปดบริการสินเช่ือ แบงประเภทของการบริการ
1.! สินเชื่อเพื่อการบริการ
            รูปแบบของสินเช่ือเพ่ือการบริการ                          คุณสมบัติของผูสมัคร

• ! สินเชื่อเพื่อการทองเที่ยว                                1. สัญชาติไทย อายุ 20 ปขึ้นไป
• ! สินเชื่อเพื่อการแตงงาน                                  2. มีรายไดประจ ําข้ันต่ํ า 5,000 บาทตอเดือน
• ! สินเชื่อเพื่อการซอมบ ํารุงรักษารถยนต          3.  อายุการทํ างานไมตํ ่ากวา 6 เดือน
• ! สินเชื่อเพื่อการประกันภัยรถยนต                  4.  มทีีท่ ํางานและทีพ่กัอาศยัในพืน้ทีใ่หบริการ
• ! สินเชื่อเพื่อการศัลยกรรมตกแตง                   5. สามารถติดตอทางโทรศพัทไดสะดวก
• ! สินเชื่อเพื่อสมาชิกกอลฟและกีฬา                      ที่บานและที่ท ํางาน
• ! สินเชื่อเพื่อการศึกษา
• ! สินเชื่อเพื่อสมาชิกเคเบิ้ลทีวี
• ! สินเชื่อเพื่อซอมแซมที่พักอาศัย

2.! สินเชื่อเงินสด
                    รูปแบบของการกูเงินของสินเช่ือเงินสด                           คุณสมบัติของผูสมัคร

• ! ซื้อสินคาอุปโภคบริโภค                        1.  อายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป
• ! รักษาพยาบาล                                        2.  เงินเดือนข้ันต่ํ า 5,000.บาทขึ้นไป
• ! ทุนสํ ารองคลอดบุตร                             3. มีที่ท ํางาน/อาศยัอยูในกรุงเทพ หรือ
• ! ซอมแซมที่อยูอาศัย                                   ปริมณฑล และพื้นที่ใหบริการ
• ! ซอมแซมรถยนต                                    4.  สามารถติดตอทางโทรศัพทไดสะดวก
• ! ทองเท่ียว                                                    ที่บานและที่ท ํางาน
• ! การศึกษา
• ! แตงงาน
• ! อ่ืนๆ

3.! บัตรสมาชิก EASY  BUY
           รูปแบบของบัตรสมาชิก EASY  BUY                  คุณสมบัติของผูสมัตร

• ! สมัครฟรี ไมมีคาธรรมเนียมแรกเขาและรายป    1. สัญชาติไทย อายุ 20 ป
• ! ไมตองชํ าระงวดแรก ณ. วันรับสินคา                 2. รายไดสุทธิไมตํ ่ากวา 5,000.

     บาทตอเดือน
• ! ผอนชํ าระสบายๆดวยอัตราดอกเบี้ยพิเศษ           3. อายุการทํ างานไมตํ ่ากวา 6 เดือน
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• !  รับวงเงินสินเช่ือผอนสูงสุด 5 เทาของรายได      4. มีที่อยูและที่ท ํางานอยูในเขต
                                                                                        พื้นที่ใหบริการ
• ! รับอภิสิทธิก์ารพิจารณาสินเช่ือทุกประเภท          5. สามารถติดตอทางโทรศัพทได
                                                                                        สะดวกทั้งที่บานและที่ท ํางาน

เงื่อนไขการสมัครสินเชื่อของบริษัท
• ! อัตราดอกเบ้ีย   ขึ้นอยูกับบริการแตละประเภท และกจิกรรมสงเสริมการขายในชวงระยะเวลา
น้ันอัตราดอกเบ้ียปกติ  0.50 % ตอเดือน

• ! อัตราคาธรรมเนียมอ่ืนๆ
-! คาธรรมเนียมการใชวงเงิน  1.30 % ตอเดือน ของวงเงินกู
-! คาธรรมเนียมการกู             0.50 % ของวงเงินกู
-! คาอากรแสตมป                   0.05% ของวงเงินกู

• ! ระยะเวลาการผอนชํ าระ
-! สามารถแบงผอนชํ าระไดต้ังแต 3-24 งวด  (ตามความเหมาะสมของแตละประเภทของ
บริการ)

• ! ระยะเวลาในการอนุมัติ
-! สมคัรสินเช่ือแบบปกติ     ภายใน 1-3 วันทํ าการ
      ( นับจากไดรับเอกสารจากลูกคาครบถวน)
-! สมัครสินเชื่อส ําหรับผูถือบัตรเครดิต                  ภายใน  30 นาที
-! สมัครสินเชื่อส ําหรับผูถือบัตร EASY BUY   ภายใน 15 นาที

• ! มูลคาการบริการ
-! มูลคาของการบริการรวมภาษีมูลคาเพิ่ม  ไมต่ํ ากวา 3 ,000.บาท ตอหน้ึงประเภทบริการ

• ! การช ําระคางวดตอเดือน
-! ตองไมต่ํ ากวา 400 .บาท ตอหน่ึงประเภทการบริการ
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ประวัติ บริษัท  จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด   สินเช่ือเงินสด Quick Cash
87/1 ถนนวิทย ุ ช้ัน 1-6 , 8-11  แคปปตอลทาวเวอรส  แขวงลุมพินีวัน เขตปทุมวัน
กรุงเทพฯ 10330

ประวัติความเปนมาของบริษัท
                   บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด  เปนกลุมธุรกิจชั้นนํ าที่มีขนาดใหญ อันดับ
3 ของโลก เปดดํ าเนินการกิจการมากกวา 100 ป ซ่ึงเปนธุรกิจของ GE  มีมากกวา 100 ประเทศ มี
พนักงานประมาณ 313,000 คนท่ัวโลก  ไดรับการยกยองวาเปนบริษัทที่นาเชื่อถือที่สุดในโลก  จาก
หนังสือพิมพไฟแนนเซียลไทม และเปนบริษัทที่ยิ่งใหญที่สุดของอเมริกา ที่มีความมั่นคงมาก  เปน
บริษัทที่มีประสบการณการดํ าเนินธุรกิจ และบริการสินเชื่อทั่วโลก  มีธุรกิจในเครือขาย 12 ธุรกิจ
ไดแก ธุรกิจเครื่องใชไฟฟา  ธุรกิจวิศวะอากาศยาน ธุรกิจพลาสติก ฯลฯ
                  บริษัท จีอี  แคปปตอล (ประเทศไทย)  จํ ากัด ซึ่งเปนบริษัทในกลุม จีอี แคปปตอล เซอร
วิส  ผูใหบริการทางการเงินของโลก  นํ าเสนอบริการสินเช่ือ เพ่ือผูบริโภคและสินเช่ือเพ่ือการ
พาณิชย ในประเทศไทย เปนผูนํ าในการใหบริการสินเช่ือรถยนต โดยผาน บริษัท จีอี แคปปตอล ออ
โตลีส จํ ากัด (มหาชน)  ซึ่งเปนผูนํ าในการใหบริการบัตรเครดิตท่ีออกโดยหาง เชน บัตรเซ็นทรัล
คารด  บัตรพาวเวอรบาย บัตรเครดิต เทสโก โลตัส บัตรเฟรสชอยส และสินเชื่อเงินสด ควิกแคช
ปจจุบันมีพนักงานประมาณ 1,100 คน เพ่ือรองรับการเจริญเติบโตอยางตอเน่ือง

  สินเชื่อเงินสด ควิกแคช คือ สินเช่ือเอนกประสงคท่ีเพ่ิมเติมอํ านาจการเงินใหกับทุก
ความตองการ คาใชจายกรณีฉุกเฉิน ซอมแซมตอเติมบาน  คาเลาเรียนบุตรหลาน การใหรางวัลชีวิต
ในการทองเที่ยว  พักผอน หรือเพิ่มพูนการศึกษา อนุมัติข้ันตนภายใน 30 นาที

บริษทัเปดบริการสินเช่ือเ  แบงประเภทของบริการออกเปน 3 ประเภท
1.! สินเชื่อเงินสด

-! สินเชื่อเงินสด  ควิกแคช  สํ าหรับลูกคาทั่วไป
-! อนุมัติขั้นตนภายใน 30 นาที
-! อนุมัติเงินสดสูงสุด 5 เทาของเงินเดือน (สูงสุด 300,000บาท)
-! ไมตองมีผูค้ํ าประกัน
-! สินเชื่อเงินสด ควิกแคช  ส ําหรับลูกคาผูถือบัตรเครดิต
-! อนุมัติขั้นตนภายใน 30 นาที
-! รับเงินสดสูงสุด 250,000.-บาท ส ําหรับบัตรทอง และ 100,000.บาท
       สํ าหรับบัตรเงิน
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-! ไมตองใชสลิปเงินเดือน
2.! สินเช่ือรถยนต

-      สินเชื่อเพื่อเชาซื้อรถใหม
3.! สินเชื่อเงินผอน  เพ่ือชํ าระสนิคาอุปโภคบริโภค เคร่ืองใชไฟฟา เคร่ืองดนตรี
อุปกรณกีฬา คอมพิวเตอร เฟอรนิเจอร และสินคาอื่นๆ ตามหาสรรพสินคาและ
รานคาชั้นนํ ากวา 2,000 แหงทั่วโลก

             คุณสมบัติของผูสมัคร
-! อายุ  20-60 ป
-! เงินเดือนประจํ าต้ังแต 7,000.บาทขึ้นไป
-! อายุการท ํางานต้ังแต 1 ป ขึ้นไป
-! มีโทรศัพทที่สามารถติดตอไดทั้งที่บานและที่ท ํางาน
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ประวัติ  บริษัท เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด สินเช่ือ  Cetelem
ช้ัน 29  อาคารสาธรนคร  ถนนสาธรเหนือ  แขวงสีลม  เขตบางรัก  กรุงเทพฯ

ประวัติความเปนมาของบริษัท
บริษัท เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด  กอต้ังในประเทศฝร่ังเศส เมื่อป 2496  ในเครือ

BNP  Paribas   ซึ่งเปน 1
ใน 10 ธนาคารที่ใหญที่สุดในโลก  เปนผูนํ าตลาดในยโุรป และเนนกลยุทธขยายธุรกิจสูนานา
ประเทศ  ในเอเซยีมีการดํ าเนินกิจการ ในประเทศ เกาหลีใต  ไตหวัน และไทย
          ในประเทศไทย BNP  Paribas  เริ่มกอตั้งบริษัทเซทเทเลม (ประเทศไทย) จํ ากัด เมื่อป
2542 เร่ิมใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ สินเชื่อสวนบุคคล Express  Personal Loan  รวมกับธนาคารกสิกร
ไทย รวมทั้งการออกบัตรเครดิตบิ๊กซ ีFlash Card ซ่ึงเปนบัตร Recognition Card ส ําหรับลูกคาชั้นดี
และลาสุดไดออกบัตรสบาย ภายใตเครือขาย ออรา (Aura  Networks) มีรานคาประมาณ 600 ราน
เขารวมเครือขาย
        บัตรสบาย สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา เรื่อง ความสะดวกสบาย ถือ
บัตรเดียวใชได 3 บริการ การไดรับบริการท่ีดีจากรานคา ชวยเร่ืองการบริหารงบประมาณ  ลูกคา
สามารถผอนช ําระข้ันต่ํ าเพียง 5 % ของวงเงิน ไมใช 5 % ของยอดเงินท่ีใชเหมือนบัตรเครดิตท่ัวไป
ทํ าใหมีวงเงินท่ีตองชํ าระคงที่ในแตละเดือน
        สินเชื่อของบัตรสบาย แบงออกเปน 3 ประเภท

1.! สินเช่ือเครดิต  หรือ บริการบัตรเครดิต (Credit  Loan)  เปนสินเชื่อที่ก ําหนดวงเงิน
ใหผูบริโภคซ้ือสินคาหรือบริการตามรานท่ีเขารวม  เมื่อครบระยะเวลา ผูใหบริการ
สินเชื่อ จะรวบรวมรายการและท ําการสงใบแจงหนี้ไปยังผูบริโภค ซึ่งสามารถจาย
เต็มจํ านวนหรือผอนช ําระ เชนเดียวกับบัตรเครดิตท่ีออกโดยสถาบันการเงินอ่ืน

2.! สินเช่ือผอนชํ าระ (Hire  Purchase)   เปนบริการสินเชื่อเชาซื้อที่มอบใหแกผู
บริโภค ซึ่งตองการสินคาประเภทตางๆ ในลักษณะผอนช ําระเปนงวดๆ ภายในวง
เงินที่ไดรับ และระยะเวลาที่ก ําหนด สินคาสวนมากเปน เปนคอมพิวเตอร เครื่อง
ใชไฟฟา เฟอรนิเจอร เคร่ืองออกก ําลังกาย อุปกรณกีฬา

3.! สินเชื่อสวนบุคคล  (Personal Loan) เปนสินเชื่อที่ผูบริโภคสามารถเบิก-ถอนเงิน
สด เพ่ือใชจาย เพ่ือการทองเท่ียว การศึกษา สุขภาพ เพื่อสันทนาการ
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เงื่อนไขของสินเชื่อสบายเซทเทเลม
คุณสมบัติผูสมัคร

• ! อายุ 20 ป ขึ้นไป
• ! สัญชาติไทยเทานั้น
• ! มีงานประจํ า อายุงานไมตํ ่ากวา 6 เดือน
• ! รายไดสุทธิไมตํ ่ากวา 6,500 บาท
• ! มีโทรศัพทที่สามารถติดตอไดที่บานและที่ท ํางาน

             เอกสารในการสมัคร โดยใชบัตรเครดิต
• ! บัตรประชาชน
• ! บัตรเครดิต (เฉพาะบัตรที่บริษัทก ําหนด)
• ! สลิปการใชจายผานเคร่ืองอัติโนมัติท่ีมีมูลคา 100 บาทขึ้นไป (ภายใน

7 วัน)
สมัครเชาซื้อแบบปกติ

• ! บัตรประชาชน /บัตรขาราชการ/บัตรรัฐวิสาหกิจ
• ! ส ําเนาทะเบียนบาน
• ! เอกสารรับรองรายได /ใบแจงเงินเดือน/หนังสือรับรองเงินเดือน
• ! สํ าเนาสมุดบัญชีเงินฝากยอนหลัง 3 เดือน
• ! ใบจดทะเบียนการคา/ใบจดทะเบียนบริษัท/หนังสืออนุญาตประกอบ
ธุรกิจ
( กรณีนิติบุคคล/เจาของกิจการ)

เงื่อนไขการผอนช ําระ
• ! ผอนชํ าระเร่ิมตนท่ี 400 บาทตอเดือน
• ! สามารถเลือกผอนไดสูงสุดถึง 48 เดือน
• ! ไมตองชํ าระเงินงวดแรก
• ! ชํ าระเงินดาวนข้ันต่ํ า 5 % ของราคาสินคา
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ประวัติ บริษัท  จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด   สินเช่ือ First  Choice
87/1 ถนนวิทย ุ ช้ัน 1-6 , 8-11  แคปปตอลทาวเวอรส  แขวงลุมพินีวัน เขตปทุมวัน
กรุงเทพฯ 10330

ประวัติความเปนมาของบริษัท
                   บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด  เปนกลุมธุรกิจชั้นนํ าที่มีขนาดใหญ อันดับ
3 ของโลก เปดดํ าเนินการกิจการมากกวา 100 ป ซ่ึงเปนธุรกิจของ GE  มีมากกวา 100 ประเทศ มี
พนักงานประมาณ 313,000 คนท่ัวโลก  ไดรับการยกยองวาเปนบริษัทที่นาเชื่อถือที่สุดในโลก  จาก
หนังสือพิมพไฟแนนเซียลไทม และเปนบริษัทที่ยิ่งใหญที่สุดของอเมริกา ที่มีความมั่นคงมาก  เปน
บริษัทที่มีประสบการณการดํ าเนินธุรกิจ และบริการสินเชื่อทั่วโลก
มีธุรกิจในเครือขาย 12 ธุรกิจ ไดแก ธุรกิจเครื่องใชไฟฟา  ธุรกิจวิศวะอากาศยาน ธุรกิจพลาสติก
ฯลฯ
                  บริษัท จีอี  แคปปตอล (ประเทศไทย)  จํ ากัด ซึ่งเปนบริษัทในกลุม จีอี แคปปตอล เซอร
วิส  ผูใหบริการทางการเงินของโลก  นํ าเสนอบริการสินเช่ือ เพ่ือผูบริโภคและสินเช่ือเพ่ือการ
พาณิชย ในประเทศไทย เปนผูนํ าในการใหบริการสินเช่ือรถยนต โดยผาน บริษัท จีอี แคปปตอล ออ
โตลีส จํ ากัด (มหาชน)  ซึ่งเปนผูนํ าในการใหบริการบัตรเครดิตท่ีออกโดยหาง เชน บัตรเซ็นทรัล
คารด  บัตรพาวเวอรบาย บัตรเครดิต เทสโก โลตัส บัตรเฟรสชอยส และสินเชื่อเงินสด ควิกแคช
ปจจุบันมีพนักงานประมาณ 1,100 คน เพ่ือรองรับการเจริญเติบโตอยางตอเน่ือง

สินเชื่อเฟรสชอยส คือ สินเช่ือท่ีใหบริการเพ่ือซ้ือสินคาแบบผอนชํ าระ เชน เครื่องใช
ไฟฟา เคร่ืองเสียง เคร่ืองคอมพิวเตอร เฟอรนิเจอร อ่ืนๆ โดยไมตองมีหลักทรัพย หรือ ผูคํ้ าประกัน
ลูกคาสามารถใชบริการไดจากรานคา ตัวแทน มากกวา 2,000 แหงทั่วโลก
              สินเชื่อเฟรสชอยส เปนหน่ึงในธุรกิจสินเช่ืออุปโภคบริโภค ดํ าเนินการโดยบริษัท จีอี
แคปปตอล (ประเทศไทย) จํ ากัด ซึ่งกอตั้งและใหบริการทางการเงิน

บริษัทเปดบริการสินเช่ือสินคาอุปโภคบริโภค  แบงประเภทของบริการออกเปน 3
ประเภท

• ! ธุรกิจใหบริการสินเชื่อเครื่องใชไฟฟา เฟอรนิเจอร คอมพิวเตอร
• ! ธุรกิจเชารถยนต
• ! ธุรกิจบริการบัตรเครดิต
• ! ธุรกิจการใหสินเชื่อสวนบุคคล
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             ธุรกิจเพื่อการพาณิชยภายในประเทศ
• ! ธุรกิจการบริหารหนี้ดานทรัพยสินที่ประมูลจาก ปรส. ในสวนสิน
เชื่อเชิงพาณิชย

• ! ธุรกิจการบริหารหนี้ดานทรัพยสินที่ประมูลจาก ปรส. ในสวนสิน
เช่ือรถยนต

คุณสมบัติผูสมัคร
• ! อายุ 20-59 ป
• ! รายไดประจํ าต้ังแต 7,000 บาทขึ้นไป ส ําหรับกรุงเทพฯ และ 5,000
บาท ขึ้นไปส ําหรับตางจังหวัด

• ! อายุการท ํางานต้ังแต 1 ป ขึ้นไป
• ! มีโทรศัพทที่ติดตอไดทั้งที่ท ํางานและที่บาน
• ! มีที่อยูและที่ท ํางานอยูในเขตพื้นที่ใหบริการ

                    สิทธิประโยชนของผูถือบัตรเฟรสชอยส
• ! รับวงเงินสงูเปน 2 เทาของรายไดตอเดือน หรือ สูงสุด 200,000
บาท

• ! ผอนสบายตั้งแต 6-36 เดือน
• ! เลือกผอนช ําระคืนข้ันต่ํ าเพียง 400 บาทตอเดือน



ภาคผนวก  ง

หลักเกณฑ  วิธีการและเง่ือนไขการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตของ
ธนาคารพาณิชยและที่ไมใชสถาบันการเงิน
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(สํ าเนา)

                  7  มกราคม  2546

เรียน  ผูจัดการ
ธนาคารพาณิชยจดทะเบียนในประเทศทุกธนาคาร
สาขาธนาคารตางประเทศทุกธนาคาร

ที่  ธปท.สนส.(22)ว.  49/2546  เรื่อง  ซักซอมความเขาใจเก่ียวกับหลักเกณฑ
วิธีการ  และเงื่อนไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชย

ตามที่ธนาคารแหงประเทศไทย (ธปท.) ไดมีหนังสือที่  สนส.(21)ว.207/2545  ลงวันที ่ 12
พฤศจิกายน  2545  น ําสงประกาศธนาคารแหงประเทศไทย  เรื่อง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ
และเงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชย  และประกาศธนาคารแหง
ประเทศไทย  เรื่อง  ดอกเบ้ียและคาบริการท่ีธนาคารพาณิชยอาจเรียนไดในการประกอบธุรกิจ
บตัรเครดิต  ลงวันที ่ 12  พฤศจิกายน  2545  ความละเอียดแจงแลว  นั้น

เนือ่งจากผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตหลายแหงไดหรือมายัง  ธปท.  ดังนั้น  เพื่อใหเกิด
ความเขาใจที่ตรงกันในประเด็นตางๆ  ธปท.  ใครขอซักซอมความเขาใจดังน้ี

1.  คาบริการท่ีเก่ียวเน่ืองกับการใหสินเช่ือบัตรเครดิตในกรณีท่ีมีการติดตามทวงถาม
หนีต้ามจํ านวนเงินท่ีไดจายไปจริงและพอสมควรแกกรณี  ตามประกาศธนาคารแหงประเทศไทย
เรื่อง  ดอกเบ้ียและคาบริการท่ีธนาคารพาณิชยอาจเรียกไดในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ลงวันที่
12  พฤศจิกายน  2545  ธนาคารพาณิชยจะเรียนเก็บคาบริการดังกลาวจากผูถือบัตรเครดิตไดตอเมื่อ

(1)! เปนคาใชจายท่ีเกิดข้ึนจริงจากการติดตามทวงถามลูกหน้ีท่ีผิดนัดชํ าระหนี้
แตละรายเฉพาะเจาะจง  และ

(2)! เปนคาใชจายท่ีธนาคารพาณิชยไดจายใหกับบุคคลภายนอกไปแลวจริง  โดยมี
หลักฐานการชํ าระเงินทีส่ามารถตรวจสอบได  และเปนจ ํานวนท่ีพอสมควรแกเหตุ  ทัง้นี ้ตองไม
รวมคาใชจายทั่วไปที่เกิดขึ้นเปนประจ ําอยูแลวของกิจการ  เชน  คาใชจายระบบติดตามหนี้อัตโนมัติ
คานํ้ าคาไฟ  หรือเงินเดือนพนักงาน  เปนตน

2. ในกรณีท่ีผูถือบัตรเครดิตชํ าระหนี้บัตรเครดิตดวยเช็ค  และเงินในบัญชีของ
เจาของเช็คมีไมพอจายตามจํ านวนเงินในเช็ค  ธนาคารพาณิชยท่ีรับชํ าระหนี้บัตรเครดิตดวยเช็ค
ไมอาจเรียกคาปรับกรณีเช็คคืนจากลูกคาบัตรเครดิตไดอีก  เนือ่งจากธนาคารพาณิชยไดเรียกเก็บ
คาปรับเน่ืองจากเงินในบัญชีไมพอจายจากบัญชีเงินฝากของลูกคาท่ีมีอยูท่ีธนาคารพาณิชยแลว

สนสว90-กส35201-25460107
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3.  ในกรณีที่ผูถือบัตรเครดิต ไดท ําความตกลงไวกับธนาคารพาณิชยใหหักหน้ี
บตัรเครดติจากบัญชีเงินฝากของผูถือบัตรเครดิตที่มีอยูที่ธนาคารโดยอัตโนมัติเมื่อครบก ําหนดชํ าระ
แตธนาคารพาณิชยไมสามารถหักบัญชีเงินฝากของผูถือบัตรไดเน่ืองจากบัญชีเงินฝากของผูถือบัตร
มีเงินไมพอจาย  ธนาคารพาณิชยไมสามารถเรียกเก็บคาปรับกรณีดังกลาวได

4.  ธนาคารพาณิชยตองตรวจสอบหลักฐานแสดงแหลงท่ีมาของรายไดของผูถือบัตร
กอนตออายุบัตร  เฉพาะผูท่ียังไมมีหลักฐานแสดงแหลงท่ีมาของรายได  สํ าหรับผูถือบัตรประเภท
corporate  card  ไมจ ําเปนตองตรวจสอบคุณสมบัติเปนรายบุคคล  แตใหพิจารณาฐานะทางการเงิน
ของบริษัทผูยื่นขอมีบัตร  ทั้งนี ้ การรายงานขอมูลใหบริการบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชยที่จะ
ตองท ําและนํ าสง  ธปท.  เปนรายไตรมาสน้ัน  ใหรายงานขอมูลจ ํานวนบัตรและปริมาณการใชจาย
ผานบัตรตามจริงส ําหรับบัตร corporate card

5.  ในใบแจงหนี้หรือใบสรุปยอดรายเดือนสํ าหรับงวดที่มีรายการเรียกเก็บดอกเบี้ย
และ/หรือคาใชจาย  ธนาคารพาณิชยตองแสดงรายละเอียดวิธีการคํ านวณดอกเบ้ียและ/หรือคาใชจาย
พรอมค ําอธิบายและตัวอยางใหชัดเจนและเขาใจงาย  รวมทั้งระบุดวยวาหนี้คางช ําระแยกเปนตนเงิน
ดอกเบี้ย  คาปรับ  หรือคาใชจายอ่ืนใด  จ ํานวนเทาไร  เพ่ือใหผูถือบัตรตรวจสอบได

จงึเรียนมาเพื่อทราบและถือปฏิบัติ

ขอแสดงความนับถือ

          (ม.ร.ว.  ปรีดิยาธร   เทวกุล)
          ผูวาการ

ฝายนโยบายความเส่ียงและวิเคราะห
โทร. 0-2283-5875

สนสว90-กส35201-25460107
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ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย
เรื่อง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงื่อนไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิต

สํ าหรับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต
                                                                                                

ตามท่ีรัฐมนตรีวาการกระทรวงการคลังไดออกประกาศเร่ือง  กิจการท่ีตองขออนุญาตตามขอ  5
แหงประกาศของคณะปฏิวัต ิ ฉบับที ่ 58  ลงวันที ่ 11  พฤศจิกายน  2545  กํ าหนดใหการประกอบธุรกิจบัตร
เครดิต  เปนกิจการท่ีตองขออนุญาต  รวมทัง้กํ าหนดใหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองปฏิบัติตามหลักเกณฑ
วิธีการ  และเงีอ่นไขที่ธนาคารแหงประเทศไทยกํ าหนดดวย  นั้น

อาศัยอํ านาจตามความในขอ  8  แหงประกาศกระทรวงการคลังฉบับท่ีกลาว  ธนาคารแหง
ประเทศไทยกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงือ่นไขใหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่มิใชธนาคารพาณิชย
ปฏบิัติดังตอไปนี้

ขอ  1  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะออกบัตรเครดิตใหแกผูถือบัตรหรือผูบริโภคได  เมื่อผูถือ
บตัรหรือผูบริโภคมีคุณสมบัต ิ ดงันี้

(1)! มีรายไดจากแหลงท่ีมาตางๆ รวมกันไมต่ํ ากวา  15,000 บาทตอเดือน  หรือไมต่ํ ากวา
180,000  บาท  ตอป  โดยตองแสดงหลักฐานท่ีนาเช่ือถือเก่ียวกับแหลงท่ีมาของรายได  หรือ

(2)! มเีงนิฝากในบัญชีที่สถาบันการเงินและผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตพิจารณาแลวเห็นวา
เปนผูมีฐานะทางการเงินเพียงพอสํ าหรับการชํ าระหนี้ตามบัตรเครดิตได

ขอ  2  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองถือปฏิบัติในเรื่อง  ดอกเบี้ย  คาปรับ  และคาธรรมเนียมใดๆ
เก่ียวกับการใชบัตรเครดิตตามหลักเกณฑ  วิธีการและเง่ือนไข  ดังตอไปนี้

(1)! ปดประกาศรายละเอียดเก่ียวกับอัตราดอกเบ้ีย  คาปรับคาธรรมเนียม  และคาใชจายอื่นๆ
ในการใชบตัรเครดิตซึ่งมีผลใชบังคับในขณะนั้นตามแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยก ําหนดตามประกาศนี้
ในที่เปดเผย  ณ  สถานท่ีทํ าการทุกแหง  ในกรณีท่ีมีการเปล่ียนแปลงอัตราดังกลาวหรือเง่ือนไขใดๆ ผูประกอบ
ธรุกิจบตัรเครดติตองแจงใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคทราบลวงหนากอนวันที่จะเริ่มเปลี่ยนแปลงไมนอยกวา
30  วัน

(2)! แจงรายละเอียดตามแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยกํ าหนดตาม (1)  ใหผูถือบัตรหรือ
ผูบรโิภคที่ประสงคจะขอมีบัตรเครดิตทราบ  เพ่ือใชประกอบการพิจารณาขอมีบัตรเครดิต
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(3)! ในกรณทีีผู่ประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะเรียกเก็บคาบริการหรือคาใชจายใดๆ จาก
ผูถือบตัรหรือผูบริโภคนอกเหนือจากรายการตามแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยกํ าหนดตาม  (1) ผูประกอบ
ธรุกิจบตัรเครดิตตองไดรับอนุญาตจากธนาคารแหงประเทศไทยกอน

(4)! ในการใหบริการเบิกถอนเงินสดผานบัตรเครดิต  ผูประกอบธุรกิจบตัรเครดิตจะเรียก
เก็บคาธรรมเนยีมและคาใชจายใดๆ รวมกันไดไมเกินรอยละ  3  ของจ ํานวนเงินสดที่เบิกถอนนั้น

(5)! ภายใตบังคับ (4) ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตอาจเรียกเก็บดอกเบี้ยในหนี้คางช ําระ
หรือดอกเบี้ยในระหวางเวลาผิดนัดช ําระหนี ้ หรือคาปรับในการชํ าระหน้ีลาชากวากํ าหนด  หรือคาธรรมเนียม
หรือคาบริการอ่ืนใดจากผูถือบัตรหรือผูบริโภคได  แตดอกเบี้ย  คาปรับ  คาธรรมเนียม  และคาบริการน้ัน
เมื่อค ํานวณรวมกันแลวตองไมเกินรอยละ  18  ตอป  ทั้งนี ้ ผูประกอบธุรกิจบตัรเครดิตอาจคํ านวณจ ํานวนวัน
ตัง้แตวันทีไ่ดทดรองจายเงินเพื่อประโยชนของผูถือบัตรหรือผูบริโภค  หรือวันท่ีสรุปยอดรายการ  หรือวันที่
ผูถือบตัรหรือผูบริโภคตองช ําระเงินหรือถูกหักบัญชีตามใบแจงหนี้ก็ได

(6)! คาธรรมเนียม  และคาบริการอ่ืนใดตาม (5) ไมรวมถึงคาธรรมเนียมในการดํ าเนินงาน
ทีร่ะบใุนแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยกํ าหนดตาม  (1) และคาบริการหรือคาใชจายใดๆ ตาม (3) และ (4)
และคาใชจายตาม (7)

(7)! ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตอาจเรียกเก็บคาใชจายจากผูถือบัตรหรือผูบริโภคไดตาม
จ ํานวนเงินดังตอไปนี้

(ก)  คาใชจายทีเ่กิดจากการติดตามทวงถามการชํ าระหน้ีตามจ ํานวนเงินที่ไดจายไปจริง
และพอสมควรแกกรณี

(ข)  คาปรับกรณีเช็คคืน  ไมเกิน  200  บาทตอครั้ง

(8)! หามมใิหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตนํ าคาปรับตาม (5) และ คาใชจายตาม (7) มารวม
กับจ ํานวนหนี้ที่คางช ําระเพื่อคิดคาปรับอีก

ขอ  3  ในการเรียกใหชํ าระหน้ีและติดตามทวงถามใหชํ าระหนี ้ ผูประกอบธุรกิจบตัรเครดิตตอง
ถือปฎบิัติดังตอไปนี้

(1)! หากผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตประสงคจะใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคผอนชํ าระหนี้เปน
งวด  จะตองกํ าหนดหลักเกณฑเก่ียวกับการผอนชํ าระหนี้โดยใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคช ําระในแตละงวด
ไมนอยกวารอยละ  5  ของยอดคงคางทั้งสิ้น  และตองมีหนังสือเตือนผูถือบัตรหรือผูบริโภคลวงหนาไมนอย
กวา  20 วัน  กอนดํ าเนินการบังคับชํ าระหน้ีตามกฎหมาย
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(2)! จัดสงใบแจงหนี้ใหแกผูถือบัตรหรือผูบริโภคทราบลวงหนาไมนอยกวา  10 วันกอน
วันถึงกํ าหนดชํ าระหรือหักบัญชี  ทัง้นี ้ ในกรณทีีมี่การคิดดอกเบี้ยหรือคาใชจายในหนี้คางชํ าระใหแสดง
รายละเอียดการค ํานวณดอกเบี้ยหรือคาใชจายดังกลาวในใบแจงหนี้ดวย

ขอ  4  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะตองด ําเนินการตรวจสอบเมื่อผูถือบัตรหรือผูบริโภค
รองเรียนเกี่ยวกับการใชบัตรเครดิต  และแจงความคืบหนารวมทั้งชี้แจงขั้นตอนตอไปใหผูถือบัตรหรือ
ผูบริโภคทราบภายใน 7 วัน  นบัจากวันที่ไดรับแจงการรองเรียน  รวมทัง้ใหด ําเนินการแกไขขอรองเรียนนั้น
ใหแลวเสร็จ  และแจงใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคนั้นทราบโดยเร็ว

ขอ  5  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะตองจัดท ํารายงานตามแบบทีกํ่ าหนดไวทายประกาศนี้
ทุกไตรมาส  และสงมายังธนาคารแหงประเทศไทย  ภายใน  30  วันนับจากวันส้ินไตรมาส  โดยเริ่มตั้งแต
ไตรมาสส้ินสุดเดือนธันวาคม  2545  เปนตนไป

ขอ  6  ในกรณทีีผู่ประกอบธุรกิจบัตรเครดิตไดออกบัตรเครดิตใหแกผูถือบัตรหรือผูบริโภคแลว
ในวนัที่ประกาศนี้ใชบังคับ  หากคณุสมบัติของผูถือบัตรหรือผูบริโภคดังกลาวไมตรงตามประกาศนี้  ใหบัตร
เครดตินัน้ยงัมีผลใชไดตอไปจนกวาจะสิ้นสุดอายุของบัตรเครดิตหรือผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตบอกยกเลิก
การใชบัตรเครดิตตามสัญญาการใชบัตรเครดิตนั้น

ขอ  7  ขอกํ าหนดในประกาศน้ี  ไมใชบังคับแกกรณีการออกบัตรเดบิตเพ่ือใชเบิกถอนเงินสด
หรือหักทอนคาสินคาหรือคาบริการ  จากบัญชีเงินฝากในขณะที่ใชบัตรนั้น

ขอ  8  ประกาศนี้ใหใชบังคับตั้งแตวันที ่ 12  พฤศจิกายน  2545  เปนตนไป  เวนแต  ขอ 2 (4) (5)
(6) (7) และ (8)  ใหใชบงัคบัเม่ือพนกํ าหนดหกสิบวันนับแตวันที่ในประกาศนี้เปนตนไป

ประกาศ  ณ  วันที ่ 12  พฤศจิกายน  255

ม.ร.ว.ปรีดิยาธร  เทวกุล
ผูวาการ

              ธนาคารแหงประเทศไทย
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(สํ าเนา)

7  มกราคม  2546

เรียน  ผูจัดการ
บริษทัทีป่ระกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่ไมใชสถาบันการเงิน

ที่  ธปท.สนส.(22)ว.  50/2546  เรื่อง  ซักซอมความเขาใจเก่ียวกับหลักเกณฑ
วิธีการ  และเงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจ
บตัรเครดิต

ตามที่ธนาคารแหงประเทศไทย (ธปท.)  ไดออกประกาศธนาคารแหงประเทศไทย
เรื่อง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบ
ธุรกิจบัตรเครดิต  ลงวันที ่ 12  พฤศจิกายน  2545  ความละเอียดแจงแลว  นั้น

เนือ่งจากผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตหลายแหงไดหารือมายัง  ธปท.  ดังนั้น  เพ่ือใหเกิด
ความเขาใจที่ตรงกันในประเด็นตางๆ  ธปท.  ใครขอซักซอมความเขาใจดังนี้

1.  คาใชจายท่ีเกิดจากการติดตามทวงถามการชํ าระหน้ีตามจ ํานวนเงินที่ไดจายไปจริง
และพอสมควรแกกรณี  ตามประกาศธนาคารแหงประเทศไทย  เรื่อง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ
และเงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ลงวันที ่ 12
พฤศจิกายน  2545  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะเรียกเก็บคาใชจายดังกลาวจากผูถือบัตรเครดิตได
ตอเมื่อ

(1)! เปนคาใชจายท่ีเกิดข้ึนจริงจากการติดตามทวงถามลูกหน้ีท่ีผิดนัดชํ าระหนี้
แตละรายเฉพาะเจาะจง  และ

(2)! เปนคาใชจายที่ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ไดจายใหกับบุคคลภายนอก
ไปแลวจริง  โดยมีหลักฐานการชํ าระเงินทีส่ามารถตรวจสอบได  และเปนจ ํานวนทีพ่อสมควร
แกเหตุ  ทัง้นี ้ ตองไมรวมคาใชจายทั่วไปที่เกิดขึ้นเปนประจ ําอยูแลวของกิจการ  เชน  คาใชจาย
ระบบติดตามหนี้อัตโนมัต ิ คานํ้ าคาไฟ  หรือเงินเดือนพนักงาน  เปนตน

2.  ในกรณทีีผู่ถือบัตรเครดิตไดทํ าความตกลงไวกับผูประกอบธุรกิจบตัรเครดิตให
หกัหนีบ้ตัรเครดติจากบัญชีเงินฝากของผูถือบัตรเครดิตที่มีอยูที่ธนาคารพาณิชยโดยอัตโนมัติเมื่อครบ
กํ าหนดชํ าระ  แตผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ไมสามารถหักเงินจากบัญชีเงินฝากของผูถือบัตรไดเนื่องจาก
บัญชีเงินฝากดังกลาวมีเงินไมพอจาย  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตไมสามารถเรียกเก็บคาปรับกรณีดังกลาวได
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3.  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองตรวจสอบหลักฐานแสดงแหลงที่มาของรายได
ของผูถือบัตรกอนตออายุบัตร  เฉพาะผูท่ียังไมมีหลักฐานแสดงแหลงท่ีมาของรายได  สํ าหรับผูถือ
บตัรประเภท corporate  card  ไมจ ําเปนตองตรวจสอบคุณสมบัติเปนรายบุคคล  แตใหพิจารณาฐานะ
ทางการเงินของบริษัทผูยื่นขอมีบัตร  ทั้งนี ้ การรายงานขอมูลใหบริการบัตรเครดิตของผูประกอบ
ธรุกิจบัตรเครดิตที่จะตองทํ าและนํ าสง  ธปท.  เปนรายไตรมาสน้ัน  ใหรายงานขอมูลจ ํานวนบัตรและ
ปริมาณการใชจายผานบัตรตามจริงสํ าหรับบัตร  corporate  card

4.  ในใบแจงหนี้หรือใบสรุปยอดรายเดือนสํ าหรับงวดที่มีรายการเรียกเก็บดอกเบี้ย
และ/หรือคาใชจาย  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองแสดงรายละเอียดวิธีการค ํานวณดอกเบ้ียและ/
หรือคาใชจายพรอมคํ าอธิบายและตัวอยางใหชัดเจนและเขาใจงาย  รวมทั้งระบุดวยวาหนี้คางชํ าระที่
น ํามาคํ านวณแยกเปนตนเงิน  ดอกเบี้ย  คาปรับ  หรือคาใชจายอื่นใด  จ ํานวนเทาไร  เพ่ือใหผูถือบัตร
ตรวจสอบได

จงึเรียนมาเพื่อทราบและถือปฏิบัติ

ขอแสดงความนับถือ

             (ม.ร.ว.  ปรีดิยาธร  เทวกุล)
              ผูวาการ

ฝายนโยบายความเส่ียงและวิเคราะห
โทร. 0-2283-5875
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(สํ าเนา)
       26  มีนาคม  2547

เรียน  ผูจัดการ
บริษทัทีป่ระกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่มิใชสถาบันการเงิน

ที่  สนส.(21)ว.  48/2547  เรื่อง  น ําสงประกาศธนาคารแหงประเทศไทย  เรื่อง  การกํ าหนดหลัก
เกณฑ  วิธีการ  และเงื่อนไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  สํ าหรับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดติ

ธนาคารแหงประเทศไทย (ธปท.)  ขอน ําสงประกาศธนาคารแหงประเทศไทย  เรื่อง
การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจ
บตัรเครดิตลงวันที ่ 23  มีนาคม  2547  ซ่ึงไดลงประกาศในราชกิจจานุเบกษา  ฉบบัประกาศทั่วไป  เลม  121
ตอนพิเศษ  35 ง.  ลงวันที ่ 25  มีนาคม  2547  แลว

สาระสํ าคัญของประกาศฉบับนี้คือ

1.  ค ําจ ํากัดความของบัตรเครดิต  และคณุสมบัติของผูถือบัตรเครดิต
กํ าหนดค ําจ ํากัดความของบัตรหลักและบัตรเสริม  และกํ าหนดคุณสมบัติของ

ผูถือบตัรแตละประเภทใหมีความชัดเจนยิ่งขึ้น

2.  การชํ าระหน้ีและการติดตามทวงถามใหชํ าระหนี้
2.1! เพ่ิมอัตราการผอนชํ าระหนี้ขั้นตํ ่า  จากเดิมท่ีกํ าหนดไวไมนอยกวารอยละ  5  ของ

ยอดคงคางท้ังส้ินเปนไมนอยกวารอยละ 10  ของยอดคงคางท้ังส้ิน  โดยใหถือปฏิบัติสํ าหรับผูถือบัตร
รายใหมตั้งแตวันที ่ 1 เมษายน  2547  และผูถือบัตรรายเกาตั้งแตวันที ่ 1  เมษายน  2550  เปนตนไป

2.2! ใหยกเลิกการใชบัตรเครดิตกรณีผูถือบัตรมีการผิดนัดชํ าระหน้ีเกินกวา  3  เดือน  นับ
แตวันครบก ําหนดชํ าระ

3.! การเปลี่ยนประเภทหนี้
กํ าหนดหลักเกณฑใหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองด ําเนินการตามเงื่อนไขที่กํ าหนด

กรณีมีการโอนหนี้บัตรเครดิต  หรือเปลีย่นประเภทหนี้บัตรเครดิตไปเปนหนี้ประเภทอื่น

4.  การปฏบิติัและการจัดการเก่ียวกับขอมูลผูถือบัตรหรือผูบริโภค
กํ าหนดวงเงินที่จะใหแกผูถือบัตรแตละรายตองไมเกิน  5  เทาของรายไดเฉล่ีย

ตอเดือน  หรือกระแสเงินสดหมุนเวียนในบัญชีเงินฝาก  โดยในกรณีผูถือบัตรรายเกาใหถือปฏิบัติตั้งแต
วันที ่ 1  มกราคม  2548  เปนตนไป
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5.  เรื่องอื่นๆ
กํ าหนดใหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองจัดใหมีระเบียบ  หรือพิธีปฏิบัติของ

เจาหนาที่  หรือระบุในสัญญาการแตงต้ังตัวแทนเพ่ือกระทํ าการแทนผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ในเร่ืองการ
ตดิตอหาผูถือบัตรรายใหม  หรือตดิตอกับผูถือบัตรรายเกาเพื่อเสนอสินเชื่อประเภทใหม

จงึเรียนมาเพื่อทราบและถือปฏิบัติ

ขอแสดงความนับถือ

          (นายสามารถ  บูรณาวัฒนาโชค)
ผูอํ านวยการอาวุโส  สายนโยบายสถาบันการเงิน

ผูวาการแทน

ส่ิงท่ีสงมาดวย  ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย เร่ือง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงื่อนไข
  ในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ลงวันที่
23! มีนาคม  2547

ฝายนโยบายความเส่ียงและวิเคราะห
โทร. 0-2283-5304,0-2283-5837

หมายเหตุ [   ]  ธนาคารจะจัดใหมีการประชุมชี้แจงในวันที…่………………………ณ
…………………….

[X]  ไมมีการจัดประชุมชี้แจง
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ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย
เรื่อง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงื่อนไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  สํ าหรับผูประกอบธุรกิจ

บตัรเครดิต
                                                                

1. เหตุผลในการออกประกาศ
เพ่ือเปนการพิทักษรักษาประโยชนของประชาชน  และเปนการระมัดระวังและปองกันปญหา

จากบตัรเครดิตที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต  ตลอดจนเพ่ือใหหลักเกณฑการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตมีความ
เหมาะสม  ชัดเจนและสามารถถือปฏิบัติไปในแนวทางเดียวกัน

2.  อํ านาจตามกฎหมาย
ธนาคารแหงประเทศไทยอาศัยอํ านาจตามความในขอ 8 แหงประกาศกระทรวงการคลังเรื่อง

กิจการท่ีตองขออนุญาตตามขอ 5  แหงประกาศของคณะปฏิวัต ิ ฉบับที่  58  ลงวันที ่ 11  พฤศจิกายน  2545
ออกขอกํ าหนดเก่ียวกับหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงือ่นไขใหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่มีใชธนาคารพาณิชย
ปฏบิตัติามที่กํ าหนดในประกาศฉบบัน้ี

3.  ขอบเขตการบงัคับใช
ประกาศฉบบันี้ใหใชบังคับกับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่มิใชธนาคารพาณิชยตามกฎหมาย

วาดวยการธนาคารพาณิชย

4.  เน้ือหา
4.1!ใหยกเลิกประกาศธนาคารแหงประเทศไทย  เรื่อง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และ

เงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ลงวันที ่ 12  พฤศจิกายน  2545
ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย  เร่ือง  การกํ าหนดหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงื่อนไขในการประกอบธุรกิจ
บตัรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  (ฉบบัที ่2)  ลงวันที ่ 29  กันยายน  2546  และหนังสือที่
ธปท.สนส.(21)ว.536/2546 เร่ือง  ซกัซอนความเขาใจเรื่องคุณสมบัติขอผูถือบัตร  ตามหลักเกณฑ  วิธีการ
และเงือ่นไขในการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตสํ าหรับผูประกอบธุรกิจที่มิใชสถาบันการเงิน  ลงวันที่
25  กุมภาพันธ  2546

4.2!ในประกาศนี้
“ บัตรหลัก ”  หมายความวา  บตัรเครดิตที่ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตออกใหแกผูถือ

บตัรหรือผูบรโิภคที่เปนผูมีรายไดหรือฐานะทางกาครเงินเพียงพอส ําหรับการชํ าระหนี้ตามบัตรเครดิตได
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“ บัตรเสริม”  หมายความวา  บตัรเครดติทีผู่ประกอบธุรกิจบัตรเครดิตออกใหแกผูถือบัตรหรือผูบริโภคที่ผู
ถอืบตัรหลักยินยอมใหใชจายเงินภายในวงเงินของผูถือบัตรหลัก  และผูถือบัตรหลักจะเปน
ผูรับผดิชอบชํ าระหนี้อันเกิดจากบัตรเสริมทั้งหมด

4.3!คุณสมบัติของผูถือบัตรเครดิต
กรณีผูถือบัตรหลัก
ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะออกบัตรหลักใหแกผูถือบัตรหรือผูบริโภคได  เม่ือผูถือบัตร

หรือผูบริโภคมีคุณสมบัตเิขาเงื่อนไขขอใดขอหนึ่ง  ดงันี้

(1)!มีรายไดจากแหลงท่ีมาตางๆรวมกันไมต่ํ ากวา  15,000  บาท ตอเดือน  หรือไมต่ํ ากวา
180,000  บาท ตอป  โดยตองแสดงหลักฐานท่ีแนชัดเก่ียวกับแหลงท่ีมาของรายได

(2)!เปนผูมีรายไดหรือเคยมีรายไดจากการทํ ามาหาไดของตนเอง  โดยพิจารณาจากกระแส
เงนิสดหมุนเวียนในบัญชีเงินฝากของสถาบันการเงินเปนระยะเวลาไมนอยกวา  6  เดือน  และผูประกอบธุรกิจ
บตัรเครดติพิจารณาแลวเห็นวาเปนผูมีฐานะทางการเงินเพียงพอสํ าหรับการชํ าระเงินตามบัตรเครดิตได

กรณีผูถือบัตรเสริม
ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตอาจออกบัตรเสริมใหกับผูที่ไมมีคุณสมบัติตาม (1)-(2)

ขางตน  หรอืผูท่ีไมมีรายไดประจํ าได  ภายใตสัญญาท่ีทํ ากับผูถือบัตรหลัก  โดยวงเงินการใชจายของผูถือ
บตัรเสริมตองอยูภายในวงเงินของผูถือบัตรหลักเทานั้น  และผูถือบัตรหลักจะตองเปนผูรับผิดชอบชํ าระหนี้
อนัเกิดจากบัตรเสริมทั้งหมด

กรณีผูถือบัตรรายเกา
ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะตออายุบัตรเครดิตใหแกผูถือบัตรรายเกาท่ีมีรายไดจาก

แหลงท่ีมาตางๆ รวมกันตํ่ ากวา  15,000  บาทตอเดือน  หรือตํ่ ากวา  180,000  บาท  ตอปได  หากผูถือบัตรรายเกา
มปีระวัติการชํ าระหนี้ที่ดีตอเนื่องกันโดยในรอบ 1 ป  ยอนหลังไมเคยผิดนัดชํ าระหน้ีเกิน  2  คร้ัง  แตละครั้ง
ไมเกิน 30 วัน

4.4!ดอกเบี้ย  คาปรับ  คาบริการ  และคาธรรมเนียมใดๆ เกีย่วกับการใชบัตรเครดิต
                     ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองถือปฏิบัติในเรื่อง  ดอกเบี้ย  คาปรับ  และคาธรรมเนียมใดๆ
เก่ียวกับการใชบัตรเครดิตตามหลักเกณฑ  วิธีการและเง่ือนไข  ดังตอไปนี้

(1)!ประกาศรายละเอียดเก่ียวกับอัตราดอกเบ้ีย  คาบริการ  คาธรรมเนียม  และคาใชจายอื่นๆ
ในการใชบตัรเครดิตซึ่งมีผลใชบังคับในขณะนั้นตามแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยก ําหนดตามประกาศนี้
ในที่เปดเผย  ณ  สถานท่ีทํ าการทุกแหง  ในกรณีท่ีมีการเปล่ียนแปลงอัตราดังกลาวหรือเง่ือนไขใดๆ

สนสป91-กส35202-25470323ด



164

ผูประกอบธุรกจิบตัรเครดิตตองแจงใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคทราบลวงหนากอนวันที่จะเริ่มเปลี่ยนแปลง
ไมนอยกวา  30  วัน

(2)!แจงรายละเอียดตามแบที่ธนาคารแหงประเทศไทยก ําหนดตาม (1)  ใหผูถือบัตรหรือ
ผูบรโิภคที่ประสงคจะขอมีบัตรเครดิตทราบ  เพ่ือใชประกอบการพิจารณาขอมีบัตรเครดิต

(3)!ในกรณทีีผู่ประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะเรียกเก็บคาบริการหรือคาใชจายใดๆ จาก
ผูถือบตัรหรือผูบริโภคนอกเหนือจากรายการตามแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยกํ าหนดตาม (1)  ผูประกอบ
ธรุกิจบตัรเครดิตตองไดรับอนุญาตจากธนาคารแหงประเทศไทยกอน

(4)!ในการใหบริการเบิกถอนเงินสดผานบัตรเครดิต  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะ
เรียกเก็บคาธรรมเนยีมและคาใชจายใดๆ รวมกันไดไมเกินรอยละ  3  ของจ ํานวนเงินสดที่เบิกถอนนั้น

(5)!ภายใตบังคับตาม (4)  ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตอาจเรียกเก็บดอกเบี้ยในหนี้คางช ําระ
หรือดอกเบี้ยในระหวางเวลาผิดนัดช ําระหนี ้ หรือคาปรับในการชํ าระหน้ีลาชากวากํ าหนด  และคาบริการน้ัน
เมื่อค ํานวณรวมกันแลวตองไมเกินรอยละ  18  ตอป  ทั้งนี ้ ผูประกอบธุรกิจบตัรเครดิตอาจคํ านวณจ ํานวนวัน
ตัง้แตวันทีท่ดรองจายเงินเพื่อประโยชนของผูถือบัตรหรือผูบริโภค  หรือวันท่ีสรุปยอดรายการ  หรือวันที่
ผูถือบตัรหรือผูบริโภคตองช ําระเงินหรือถูกหักบัญชีตามใบแจงหนี้ก็ได

(6)!คาธรรมเนียม  และคาบริการอ่ืนใดตาม (5)  ไมรวมถึงคาธรรมเนียมในการดํ าเนินงาน
ทีร่ะบใุนแบบที่ธนาคารแหงประเทศไทยกํ าหนดตาม (1)  และคาบริการหรือคาใชจายใดๆ ตาม (3)  และ (4)
และคาใชจายตาม  (7)

(7)!ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตอาจเรียกเก็บคาใชจายจากผูถือบัตรหรือผูบริโภคไดตาม
จ ํานวนเงินดังตอไปนี้

(ก)! คาใชจายทีเ่กิดจากการติดตามทวงถามการชํ าระหน้ีตามจ ํานวนเงินที่ใชจายไปจริง
และพอสมควรแกกรณี

(ข)! คาปรับกรณีเช็คคืน  ไมเกิน  200  บาทตอครั้ง
(8)!หามมใิหผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตนํ าคาปรับตาม (5)  และ  คาใชจายตาม (7)  มารวม

กับจ ํานวนหนี้ที่คางช ําระเพื่อคิดคาปรับอีก
4.5!การเรียกใหชํ าระหนี้และการติดตามทวงถามใหชํ าระหนี้
ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองถือปฏิบัติในการเรียกใหช ําระหน้ีและการติดตามทวงถามให

ชํ าระหนี ้ ดงัตอไปนี้

(1)!หากผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตประสงคจะใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคผอนช ําระหนี้
เปนงวด  จะตองกํ าหนดหลักเกณฑเก่ียวกับการผอนชํ าระหนี้โดยใหผูถือบัตรหรือผูบริโภคช ําระใน
แตละงวด  ดังนี้
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(ก)! ผูถือบัตรรายใหมนับตั้งแตวันที ่1  เมษายน  2547  จะตองชํ าระหนี้ขั้นตํ ่าในแตละงวด
ไมนอยกวารอยละ  10  ของยอดคงคางทั้งสิ้น

(ข)! ผูถือบัตรรายเกากอนวันท่ี  1  เมษายน  2547  ตองชํ าระหนี้ในแตละงวดไมนอยกวา
รอยละ  5  ของยอดคงคางทั้งสิ้น  และตั้งแตวันที ่ 1  เมษายน  2550  จะตองชํ าระหนี้ขั้นตํ ่าในแตละงวด
ไมนอยกวารอยละ  10  ของยอดคงคางทั้งสิ้น

(2)!ตองมหีนังสือเตือนผูถือบัตรหรือผูบริโภคลวงหนาไมนอยกวา  20  วัน  กอนด ําเนินการ
บงัคับชํ าระหน้ีตามกฎหมาย

(3)!จดัสงใบแจงหนี้ใหแกผูถือบัตรหรือผูบริโภคทราบลวงหนาไมนอยกวา  10 วันกอน
วันถึงกํ าหนดชํ าระหรือหักบัญชี  ทัง้นี ้ ในกรณทีีมี่การคิดดอกเบี้ยหรือคาใชจายในหนี้คางชํ าระใหแสดง
รายละเอียดการค ํานวณดอกเบี้ยหรือคาใชจายดังกลาวในใบแจงหนี้ดวย

(4)!กรณีที่ผูถือบัตรมีการผิดนัดช ําระหน้ีเกินกวา  3  เดือน  นบัแตวันที่ครบกํ าหนดชํ าระให
ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตยกเลิกการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรรายนั้นทันที

4.6!การเปลี่ยนประเภทหนี้
หามผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตโอนหนี ้ หรือเปลีย่นแปลงประเภทหนี้ที่เกิดจากการใช

บตัรเครดิต  ไปเปนหน้ีตามสัญญาสินเช่ือประเภทอ่ืน  เวนแตจะปฏิบัติตามเงื่อนไขดังตอไปนี้
(1)!ไดรับความยินยอมเปนหนังสือจากผูถือบัตรหรือผูบริโภคกอน
(2)!ตองกํ าหนดใหมีการชํ าระหนี้ขั้นตํ ่าในแตละงวดไมต่ํ ากวารอยละ  10  ของยอดหนี้คงคาง

เวนแตเปนการด ําเนินการเพื่อการปรับปรุงโครงสรางหนี้  ซึง่เปนประโยชนแกผูถือบัตร  โดยเฉพาะในเรื่อง
ดอกเบี้ย  คาปรับ  คาบริการ  และคาธรรมเนียมตางๆ  ทีต่ํ ่าลงและผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตจะตองจัดท ํา
เอกสารหลักฐานสัญญาตางๆ  ทีเ่กีย่วของกับการปรับปรุงโครงสรางหนี้ใหครบถวนและมีผลสมบูรณตาม
กฎหมาย

(3)!การเรียกเก็บดอกเบี้ย  คาปรับ  คาบริการ  และคาธรรมเนียมใดๆ  ตองเปนไปตามขอ
4.4 (4)-(8)  ของประกาศฉบับนี้

(4)!ตองยกเลิกการใชบัตร  และบญัชบีตัรเครดิตของผูถือบัตรหรือผูบริโภครายนั้นทันที

4.7!การปฏบิติัและการจัดการเก่ียวกับขอมูลผูถือบัตรหรือผูบริโภค
(1)! ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตตองใหความสํ าคัญและจัดใหมีขอมูลเกี่ยวกับผูขอบัตรที่

ถูกตองและครบถวนเพ่ือประกอบการพิจารณาอนุมัติและกํ าหนดวงเงินบัตรเครดิตที่เหมาะสม  และ
สอดคลองกับความสามารถในการชํ าระหนี้ของลูกหนี้  โดยใชขอมูลจากแหลงขอมูลกลางท่ีเช่ือถือได  เชน
บริษทัทีป่ระกอบธุรกิจขอมูลบัตรเครดิต  เปนตน  หรือรวมกันจัดต้ังศูนยขอมูลเพ่ือใชขอมูลรวมกัน  เพ่ือสอบยัน
ประวัติสวนตัวของผูขอมีบัตร  จ ํานวนบัตรและวงเงินบัตรเครดิตที่ไดรับทั้งสิ้น  ตลอดจนขอมูลอื่นๆ
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