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บทคดัย่อ 

 

 วตัถุประสงคข์องการศึกษาเพ่ือศึกษา 1) ถึงปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บตัรเครดิต 2) พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพและ 3) ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดแ้ละค่าธรรมเนียม

ต่างๆ กบัการใชบ้ตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ 

 การวจิยัคร้ังน้ี ใชแ้บบสอบถามและทาํการสุ่มตวัอยา่ง ประชากร คือ กลุ่มคนวยัทาํงานโดย จาํนวน 

400 คน ซ่ึงมีช่วงอายรุะหวา่ง 20-59 ปี และถือบตัรเครดิตของธนาคารกรุงเทพจะถือบตัรหลกัหรือบตัรเสริมก็ได ้

ในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ส่วนการวิเคราะห์เชิงปริมาณจะใช้การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณในการหา

ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 

 ผลการศึกษาพบว่า 1) จํานวนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30 – 39 ปี มากท่ีสุด

สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนและมีรายไดต้่อเดือน 50,000 

บาท 2) พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต พบวา่ มูลค่าท่ีใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือน 10,000 บาท ใชบ้ตัรมากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 

ส่วนใหญ่ไม่เคยเบิกเงินสด สถานท่ีใชบ้ตัรเครดิตมากท่ีสุดคือ หา้งสรรพสินคา้ ในส่วนค่าธรรมเนียมรายปีท่ีคิดวา่

เหมาะสม นัน่คือ 100 บาท ส่วนค่าธรรมเนียมในการกดเงินสด 50 บาทกลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อ

การใชสิ้นเช่ือบตัรเครดิตดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  แต่ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีและดา้นการ

ส่งเสริมการขายในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบั

ความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต พบวา่เพศท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือ

ประเภทบัตรเครดิตในดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัท่ีระดบั 0.05 

ยกเวน้ดา้นผลิตภณัฑ ์สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิตในดา้นต่าง ๆ 

ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ดา้นสถานท่ี  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นท่ีมีต่อ

การใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิตในดา้นต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ดา้นผลิตภณัฑ ์

และด้านราคา อาชีพท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิตในด้านต่าง ๆ  

ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นสถานท่ี 3) สาํหรับการหาความสมัพนัธ์

นั้นพบว่าตวัแปรรายได ้(X1) ไม่มีผลต่อจาํนวนเงินท่ีใชผ้่านบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพแต่ค่าธรรมเนียมรายปี 

(X2) และ ค่าธรรมเนียมการกดเงินสด (X3)ต่างก็มีผลต่อจาํนวนเงินท่ีใชผ้า่นบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ 
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Abstract 
 

 The objectives of this study were 1) demographic factors affecting the 
selection of credit card u s age 2) Bangkok Bank credit card usage behaviors and  
3) the relationship between income, fees and Bangkok Bank credit card usage.  
The questionnaires were conducted as a research instrument. The sample group of this 
study were 400 working people, aged between 20-59 years old and had Bangkok 
Bank credit card (both of primary or supplemental credit card) in Bang Rak, Bangkok. 
Quantitative research was conducted with multiple regression analysis to determine 
the relationships between those related variable factors. 
 The questionnaire was used as a research instrument. The sample of this 
study was 400 working people aged 20-59 years old that held a Bangkok Bank credit 
card (for either primary or supplemental credit card) in Bang Rak, Bangkok. 
Quantitative research used multiple regression analysis to determine the relationships 
between variables. 
 The results found that 1) the majority of samples were female, aged 
between 30-39 years old, single, graduated in Bachelor's Degree, working as 
employees in private companies with monthly income of 50,000 Baht 2) in terms of 
credit card usage behaviors, found that,  average monthly spending of sample groups 
was 10,000 Baht, credit card usage frequency were over 4 times per month, most of 
them never withdrew cash, the most common places  for using credit card were 
department stores. In the sample groups opinions, the appropriate annual fees was 100 
Baht and cash advance fees was 50 Baht. For the sample groups opinion towards 
credit card usage, overall products were at  moderate level but the  price, place, and 
promotion were at a high level. By comparing different demographic factors,  
the sample groups with different genders had different opinions toward product and 
promotion with a significance level of 0.05, except for the product. The sample 
groups with different marital status had different opinions toward all credit card usage 
factors with a significance level of 0.05, except for the place. The sample group with 
different educational level had different opinions toward all credit card usage factors 
with a significance level of 0.05, except for the product and price. The sample groups 
with different occupations had different opinions toward all credit card usage factors 
with a significance level of 0.05, except for the product and place 3) To determine the 
relationship between variables and incomes ( X1) did not influence the amount of 
spending through Bangkok Bank credit card. However, annual fees ( X2) and cash 
advance fees (X3) influenced the amount of spending through Bangkok Bank credit card. 

 
Keywords: Behavior, Loan, Credit Card, Bangkok Bank 
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 การค้นควา้ฉบับน้ีสําเร็จลงได้ โดยได้รับความอนุเคราะห์จาก รองศาสตราจารย ์

ดร.อภิญญา วนเศรษฐ  ท่ีกรุณาให้คาํปรึกษา แนะแนวทางคน้ควา้ตลอดจนให้ขอ้มูลและขอ้คิดเห็น 

อนัเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาคร้ังน้ีจนเสร็จสมบรูณ์ ซ่ึงผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณอย่างสูงไว ้

ณ ท่ีน้ี 

 ขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ ครอบครัวท่ีให้การสนับสนุนในการมาศึกษา  

ต่อระดับปริญญาโท รวมถึงได้คอยวางรากฐานท่ีดีให้กับชีวิตของขา้พเจ้า และขอบคุณเพื่อนๆ 

รวมถึงพี่ๆ น้องๆ ในชั้ นเรียนทุกคนของข้าพเจ้า ท่ีได้ให้กําลังใจคําแนะนําหรือแม้กระทั่ง

ประสบการณ์ต่างๆ ท่ีแต่ละท่านไดส้ั่งสมมาและคอยช่วยเหลือกนัและกนัเสมอมา ตลอดระยะเวลา

ในการทาํการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเองฉบบัน้ี 

 สุดท้ายน้ีทางผูจ้ดัทาํหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า การศึกษาคน้ควา้ด้วยตนเองฉบบัน้ีจะเป็น 

ทางเลือก และเป็นประโยชน์สําหรับท่านท่ีสนใจท่ีจะนาํความรู้จากรายงานการศึกษาคน้ควา้ดว้ย 

ตนเองฉบบัน้ีเพื่อนาํไปประยุกต์ใช้ในอนาคต รวมถึงต่อยอดในเร่ืองต่างๆ เพื่อให้เกิดการพฒันา 

องคว์ามรู้ท่ีมีอยูอ่ยา่งยิง่ข้ึนไปดว้ย 
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 สังคมไร้เงินสด หรือ Cashless Society ซ่ึงเป็นกระแสสังคมในปัจจุบนัท่ีทั้งรัฐบาลไทย

และสังคมไทยกําลังให้ความสนใจอยู่ในปัจจุบัน นอกจากน้ีสถาบันการเงินต่างๆ ถือว่าเป็น 

ส่วนหน่ึงท่ีมีบทบาทสําคญัท่ีเป็นตวัขบัเคล่ือนให้เกิดสังคมไร้เงินสดอยา่งกวา้งขวางข้ึน โดยผ่าน

เคร่ืองมือต่างๆ ท่ีทางสถาบนัการเงิน หรือแต่ละธนาคารได้ออกผลิตภณัฑ์ต่างๆ มาให้บริการแก่

ลูกคา้ของธนาคาร และบตัรเครดิต ก็ถือวา่เป็นผลิตภณัฑ์แรกๆ ท่ีแต่ละธนาคารไดน้าํเสนอออกมา

หลากหลายรูปแบบเพื่อใช้แทนเงินสด จนปัจจุบนัการใช้บตัรเครดิตก็ถือเป็นเร่ืองปกติท่ีคุน้ชินกนั

แล้วในการใช้เพื่อซ้ือสินคา้และบริการทั้งในประเทศและต่างประเทศ ซ่ึงถือไดว้่าบตัรเครดิตเป็น

ผลิตภณัฑ์หน่ึงของธนาคารท่ีมีภาวะการแข่งขนักนัสูงและมีการเติบโตท่ีรวดเร็ว อีกทั้งหลาย ๆ 

ธนาคารต่างก็ได้พยายามออกผลิตภณัฑ์มาเพื่อสนองต่อไลฟ์สไตล์ของลูกค้าซ่ึงบัตรเครดิตน้ี

เปรียบเสมือนการพกพาเงินสดในการจบัจ่ายซ้ือสินคา้ต่าง ๆ ผูใ้ช้นั้นไม่จาํเป็นตอ้งถือเงินสดใน

คราวละมาก ๆ ซ่ึงก่อให้เกิดความปลอดภยัและความสะดวกในการจบัจ่ายซ้ือสินคา้จะเห็นไดว้่า

ปริมาณการใชบ้ตัรเครดิตเพื่อชาํระค่าสินคา้มีจาํนวนรายการเพิ่มข้ึนทุกปี ดงัภาพท่ี 1.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพท่ี 1.1 ปริมาณการใชบ้ตัรเครดิตเพื่อชาํระเงินค่าสินคา้และบริการ 
 

ท่ีมา : ธนาคารแห่งประเทศไทย (2559). 
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 จากความสะดวกสบายดงักล่าวประกอบกบัการแข่งขนัของธนาคารพาณิชยท่ี์พยายาม

ออกผลิตภณัฑ์บตัรเครดิตเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้นั้น ทาํให้ปริมาณการออกบตัรหรือ 

การถือครองบตัรเครดิตมีปริมาณเพิ่มมากข้ึนทุกปี ส่งผลให้มูลค่าการใชจ่้ายบตัรเครดิตเพิ่มข้ึนตาม

ไปดว้ย จะเห็นไดว้า่การถือครองบตัรเครดิตในประเทศไทยตั้งแต่ พ.ศ. 2554 มีจาํนวน 15,328,291 ใบ 

และมีแนวโน้มเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ จนใน พ.ศ. 2558 มีจาํนวนการถือครองบตัรเครดิต 21,762,275 ใบ 

ดงัภาพท่ี 1.2 

ภาพท่ี 1.2  จาํนวนบตัรเครดิตภายในประเทศไทยตั้งแต่ พ.ศ. 2554 - 2558 

 

ท่ีมา : ธนาคารแห่งประเทศไทย (2559). 

 

 จากจาํนวนสถิติของจาํนวนผูถื้อครองบตัรเครดิตท่ีทางธนาคารแห่งประเทศไทยไดท้าํ

การเก็บขอ้มูลไว ้จะเห็นว่าตวัเลขของการถือครองบตัรเครดิตดงักล่าวนั้นเป็นส่ิงท่ีสะทอ้นให้เห็น

ถึงความตอ้งการในการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตของผูบ้ริโภคท่ีมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนดงันั้นเม่ือมีปริมาณ

ความตอ้งการสูงในการใช้จ่ายผา่นบตัรเครดิตของผูบ้ริโภคธนาคารผูเ้ป็นเจา้ของบตัรเครดิตจาํเป็น

จะตอ้งหากลยุทธ์ต่าง ๆ ดว้ยการออกผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ ของแต่ละประเภทบตัรเครดิต ทั้งน้ีเพื่อเป็น

การสนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงนอกจากธนาคารจะตอ้งรักษาฐานลูกคา้เดิมเอาไวแ้ลว้ 

ทางธนาคารยงัจาํเป็นจะตอ้งเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่อีกดว้ย 
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 สําหรับส่วนแบ่งทางการตลาดของบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย์และ

ผูป้ระกอบการธุรกิจบตัรเครดิตท่ีไม่ใช่ธนาคารพาณิชย ์(Non-Bank) นั้นเป็นดงัน้ี ดงัภาพท่ี 1.3 

 

 
 

ภาพท่ี 1.3  ส่วนแบ่งทางการตลาดจากมูลค่าการใชจ่้ายบตัรเครดิตพ.ศ. 2558 

 

ท่ีมา : สายงานบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ จาํกดั (มหาชน) (2559). 

 

 จากภาพท่ี 1.3 จะเห็นไดว้า่ส่วนแบ่งทางการตลาดของบตัรเครดิตของธนาคารกรุงเทพ

นั้นมีสัดส่วนของส่วนแบ่งน้อยท่ีสุดคือ 7% ของตลาดบตัรเครดิตในปี 2558 จากเหตุผลดงัท่ีกล่าว

มาแลว้นั้น ทาํใหผู้ว้จิยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ตัรเครดิต ธนาคารกรุงเทพใน

ประเด็นพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิต รวมถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการใช้บตัรเครดิต

ทั้งน้ีจะไดน้าํขอ้มูลต่าง ๆ ไปใช้เพื่อเป็นประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ของการให้บริการบตัร

เครดิตของทางธนาคาร รวมถึงเพื่อเป็นการตอบสนองให้ตรงกบัความตอ้งการของผูใ้ช้บริการให้

มากท่ีสุด 
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รายได,้  

ค่าธรรมเนียมการกดเงิน 

    

พฤติกรรมการใชบ้ตัร

เครดิตธนาคารกรุงเทพ 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

 ในการศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคด์งัน้ี 

2.1 เพื่อศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ตัรเครดิตของ

ธนาคารกรุงเทพฯ 

2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพฯ 

2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้และค่าธรรมเนียมต่าง ๆ กบัการใช้บตัร

เครดิตธนาคารกรุงเทพฯ 

 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 

 

ตวัแปรตน้     ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.4  กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

 

 

ข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ 

อาย ุ

สถานภาพ 

ระดบัการศึกษา 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ความคิดเห็นในด้านต่าง ๆ ของการใช้

สินเช่ือประเภทบัตรเครดิต 

ธนาคารกรุงเทพ 
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4. สมมติฐานการศึกษา 

 

4.1 ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นในด้านต่าง ๆ 

ของการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพแตกต่างกนั 

4.2 รายได ้ค่าธรรมเนียมการกดเงินสด ค่าธรรมเนียมรายปีมีความสัมพนัธ์กบัการใช้

บตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ 

 

5. ขอบเขตของการศึกษา 

 

 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ ของคนวยั

ทาํงาน ในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้รูปแบบ

การวจิยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) โดยผูว้จิยัไดก้าํหนดขอบเขตไวด้งัน้ี 

 5.1 ด้านประชากร 

  โดยกลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี  คือ คนวัยทํางานในเขตบางรัก 

กรุงเทพมหานคร มีจาํนวนทั้งส้ิน 25,161 คน (สถิติ 2557 กรุงเทพมหานคร, 2559) 

 5.2 ด้านกลุ่มตัวอย่าง 

  ทางผูศึ้กษาได้กาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างของประชากรโดยใช้การคาํนวณ 

ของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) ซ่ึงจะไดก้ลุ่มตวัอยา่ง n = 394 คน และใชว้ิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง

แบบการแบ่งกลุ่มตามจุดมุ่งหมาย (Purposive Sampling) 

 5.3 ระยะเวลา 

  ในการเก็บขอ้มูลระหวา่งเดือนมกราคม พ.ศ. 2560 ถึงเดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2560 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 6.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง เพศ  อายสุถานภาพระดบัการศึกษาอายงุาน 

ระดบัตาํแหน่ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา 

 6.2 วยัทาํงาน หมายถึง  บุคคลทั้งผูช้ายและผูห้ญิง ท่ีมีอาย ุ15 – 60 ปี 

 6.3 บัตรเครดิต (Credit Card) หมายถึง บตัรท่ีออกโดยสถาบนัการเงินหรือบริษทัท่ี

ประกอบธุรกิจบตัรเครดิต เพื่อให้ผูถื้อบตัรสามารถซ้ือสินคา้หรือบริการไดโ้ดยไม่ตอ้งจ่ายเงินสด

ทนัที แต่จะถูกเรียกเก็บเงินในภายหลงั 
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 6.4 บัตรเครดิตธนาคาร (Bank Card) เป็นบัตรเครดิตท่ีออกโดยสถาบันการเงิน

ร่วมกบัสถาบนับตัรเครดิตระหวา่งประเทศ (International credit card) หรือสถาบนัการเงินออกบตัร

เครดิตเป็นของตนเอง (Local credit card) 

 6.5 บัตรเครดิตที่ออกโดยสถาบันการเงินที่ไม่ ใช่ธนาคารพาณิชย์ (Non-Bank) 

หมายถึง บตัรเครดิตท่ีออกโดยบริษทัเอกชนท่ีไม่ใช่ธนาคารพาณิชย ์เพื่อใช้ซ้ือสินคา้และบริการ 

ในเครือข่ายหรือในสถานประกอบการท่ีมีข้อตกลงร่วมกัน เช่น บัตรเครดิตอิออน บัตรเครดิต 

ยเูมะพลสั เป็นตน้ 

 6.6 การถือบัตรเครดิต หมายถึง พฤติกรรมในการใชบ้ตัรเครดิตเพื่อชาํระค่าสินคา้หรือ

บริการในด้านต่าง ๆ โดยผูถื้อบตัรเครดิตจะได้รับความสะดวกสบาย ความปลอดภยัอนัเกิดจาก 

การท่ีไม่ตอ้งพกพาเงินสดติดตวัเป็นจาํนวนมาก การได้รับสิทธิพิเศษบางประการท่ีร้านคา้หรือ 

ผูอ้อกบตัรเครดิตกาํหนดไวใ้ห ้

 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

7.1 เป็นประโยชน์ต่อผูใ้ห้บริการบตัรเครดิตทั้งท่ีเป็นธนาคารพาณิชย ์(Bank) และ

ผูป้ระกอบการธุรกิจบัตรเครดิต หรือ Non-bank ได้ทราบถึงลกัษณะทั่วไปของผูถื้อบัตรเครดิต  

ซ่ึงสามารถนําไปกําหนดคุณสมบัติของผู ้ถือบัตรเครดิตและกลุ่มเป้าหมายในการให้บริการ 

บตัรเครดิต 

7.2 เป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้เพื่อให้รู้ถึงภูมิหลงัทางดา้นเศรษฐกิจของกลุ่มคนท่ีใชจ่้ายผา่น

บตัรเครดิต 

7.3 เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีกาํหนดการบริโภคของผูถื้อบตัรเครดิตซ่ึงเป็นคนวยัทาํงาน

ในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครและทราบถึงพฤติกรรมการใช้จ่ายซ้ือสินค้าหรือบริการผ่าน 

บตัรเครดิต 

 



บทที ่ 2 

ทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 สําหรับแนวคิด ทฤษฏี และเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการศึกษาพฤติกรรมการใช้

สิ น เช่ื อป ระเภ ท บัตรเค รดิตธ น าค ารก รุงเท พ  ข องค น วัยทํางาน  ใน เข ตบ างรัก  จังห วัด

กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ยส่วนท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

1. ขอ้มูลทัว่ไปและประวติัเก่ียวกบับตัรเครดิต 

2. แนวคิดและทฤษฎีทางดา้นประชากรศาสตร์ 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัอุปสงค ์

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

1. ข้อมูลทัว่ไปและประวตัิเกีย่วกบับัตรเครดิต 

 

 บตัรเครดิตเป็นบตัรอิเล็กทรอนิกส์ท่ีผูอ้อกบตัร (Issuer) ซ่ึงไดแ้ก่ธนาคารพาณิชยแ์ละ 

ผูป้ระกอบธุรกิจบตัรเครดิตท่ีไม่ใช่สถาบนัการเงิน0 (Non-bank) ออกให้แก่ลูกคา้ (ผูถื้อบตัร หรือ 

Card Holder) ซ่ึงประโยชน์ท่ีผูถื้อบตัรจะไดรั้บมีหลายประการ เช่น 

 1. 40ใช้แทนเงินสดเพื่อชําระค่าสินค้าและบริการโดยยงัไม่ต้องจ่ายเงินในทันที ณ 

ร้านคา้ท่ีรับบตัร รวมถึงร้านคา้บนอินเทอร์เน็ต ซ่ึงจะสังเกตไดจ้ากโลโกข้องเครือข่ายผูใ้ห้บริการ

บนบัตรและท่ีร้านค้า ตวัอย่างเครือข่ายบัตรเครดิต เช่น VISA, Master Card, American Express, 

China Union Pay (CUP), Japan Credit Bureau (JCB) 

40 2. เบิกถอนเงินสดจากเคร่ือง ATM มาใชล่้วงหนา้ได ้

 3. 40รับสิทธิประโยชน์อ่ืน ๆ ตามรายการส่งเสริมการขาย เช่น คะแนนสะสมเพื่อแลก

ของรางวลั ส่วนลดจากร้านคา้ การผอ่นชาํระสินคา้ดอกเบ้ีย 0 % เงินคืนจากการใช้จ่าย (cash back) 

ท่ีจอดรถ หอ้งรับรองตามสถานท่ีต่าง ๆ ความคุม้ครองเม่ือเดินทางไปต่างประเทศ 
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 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปไดว้่า บตัรเครดิต คือ บตัรอิเล็กทรอนิกส์ท่ีถูกออก

ให้แก่ลูกคา้โดยสถาบนัการเงินและไม่ใช่สถาบนัการเงิน ภายใต้เง่ือนไขท่ีได้ตกลงกนั ณ วนัท่ี

สมคัร โดยผูอ้อกบตัรจะทาํการชาํระค่าสินคา้และบริการให้ก่อน และเม่ือถึงกาํหนดผูถื้อบตัรตอ้ง

ชาํระเงินคืน 

 ประวตัิความเป็นมาของบัตรเครดิต 

 บตัรเครดิตนั้นเร่ิมตน้นาํมาใช้ใน ค.ศ. 1914 ท่ีประเทศสหรัฐอเมริกา โดยท่ีบริษทัเยอ

เนอรัลปิโตเลียม คอร์ปอเรชัน่ ออฟแคลิฟอร์เนีย ซ่ึงปัจจุบนัคือบริษทั โมบิลออยส์ จาํกดั ไดท้าํการ

ออกบตัรดงักล่าวให้กบัลูกคา้และพนักงานท่ีทางบริษทัไดท้าํการคดัเลือกแล้ว ไปใช้ในการชาํระ 

ค่านํ้ามนั ถือไดว้า่มีการเร่ิมใชบ้ตัรเครดิตในตั้งแต่สมยันั้น แต่ยงัไม่เป็นท่ีแพร่หลายมากนกั ซ่ึงต่อมา

ประมาน ค.ศ. 1950 นายแฟรงค์ แมคนามารานักธุรกิจคนหน่ึงได้ลืมกระเป๋าสตางค์ ทาํให้เขา

ประสบความยุ่งยาก ดงันั้นเขาจึงคิดท่ีจะทาํบตัรเครดิต เพื่อใช้แทนเงินสดข้ึน และเพื่อเป็นการลด

ความยุง่ยากอีกดว้ย เขาไดท้าํการปรึกษาร่วมกบันาย ราล์ฟ ชไนเดอร์ ทนายความของเขา เพื่อสร้าง

บตัรเครดิตข้ึนมาใช้ในการซ้ือสินคา้และบริการต่างๆ ซ่ึงต่อมาบริษทัอเมริกนัเอ็กซ์เพรสก็ไดน้าํมา

ประยกุตใ์หส้ามารถใชก้บัหลายๆอยา่ง ยกตวัอยา่งเช่น ทาํให้นกัท่องเท่ียวสามารถท่องเท่ียวไปยงัท่ี

ต่างๆ ได้โดยไม่ตอ้งพกเงินสดจาํนวนมาก แค่เพียงพกบตัรเครดิตใบเดียว ซ่ึงในระยะหลงับตัร

เครดิตก็ไดรั้บความนิยมอยา่งมาก (สยามธุรกิจ, 2552)  

 บตัรเครดิตใบแรกท่ีออกโดยสถาบนัการเงินถือกาํเนิดข้ึน พ.ศ. 2502 โดยธนาคารแห่ง

อเมริกาในรัฐแคลิฟอร์เนียได้ออกบัตรเครดิตช่ือ “Bank Americard” ซ่ึงได้รับความนิยมจาก

ประชาชนมากถึง 1 ลา้นคนภายในระยะเวลา 2 ปี และขยายเพิ่มข้ึนเกือบ 3 ลา้นคนในปี พ.ศ. 2510 

ต่อมาธนาคารได้จัดตั้ ง Bank of America Service Corporation เพื่อทําหน้าท่ีออกบัตรให้ความ

สะดวกและบริการแก่สมาชิกผูถื้อบตัร ตลอดจนขยายความร่วมมือกบัสถาบนัการเงินต่างๆ ในการ

ออกบัตรเครดิต ใน พ.ศ. 2513 มีสถาบันการเงินต่างๆเข้าร่วมมากกว่า 3,000 แห่ง บัตรเครดิต

ดงักล่าวไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึนร่ือยๆ ทั้งในประเทศและนอกประเทศ ถึงกบัตอ้งตั้งองค์กรอิสระ

ระหวา่งประเทศช่ือ Ibanco เพื่อดูแลและขยายบตัรเครดิตไปทัว่โลก ซ่ึงต่อมาองคก์รน้ีไดเ้ปล่ียนช่ือ

เป็น Visa International ออกบตัรเครดิต Visa ซ่ึงเป็นท่ีนิยมกนัทัว่โลกในขณะน้ี (บริษทัศูนยว์ิจยั 

กรุงศรีอยธุยา จาํกดั, 2544) 

 ความเป็นมาของการนําบัตรเครดิตมาใช้ในประเทศไทยได้มีพฒันาการเป็นลาํดับดังนี ้ 

 พ.ศ.2512 ประเทศไทยเร่ิมมีการใช้บตัรเครดิตคร้ังแรก โดยผูอ้อกบัตร คือ บริษัท  

บตัรไดเนอร์ส คลบั (ประเทศไทย) จาํกดั แต่ไม่ไดรั้บความสนใจเท่าท่ีควร  
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 พ.ศ. 2513 ธนาคารแห่งอเมริกา ได้นาํบตัรเครดิตต่างประเทศ ท่ีเรียกว่า bank americ 

redit หรือท่ีรู้จกักนัในขณะน้ีวา่ “วซ่ีา” เขา้มาใชใ้นประเทศไทย  

 พ.ศ.2515 ธนาคารกสิกรไทย จํากัด ได้ร่วมกับธนาคารศรีนคร จํากัด ออกบัตรช่ือ  

“บตัรเครดิตเอนกประสงค”์ ซ่ึงถือวา่เป็นบตัรเครดิตบตัรแรกท่ีเป็นของตน โดยธนาคารไทยเป็นผูอ้อก  

 พ .ศ .2517 ธนาคารกสิกรไทย จํากัด  ได้รับสิทธิให้เป็นตัวแทนในการออกบัตร

มาสเตอร์การ์ด ซ่ึงเป็นบตัรเครดิตต่างประเทศใหเ้ผยแพร่ในประเทศไทย  

 พ.ศ.2521 ธนาคารกสิกรไทย จาํกดั ไดอ้อกบตัรเครดิตของตนเอง เรียกช่ือ “บตัรเครดิต

ธนาคารกสิกรไทย“ 

 พ.ศ.2522 ธนาคารกสิกรไทย จาํกดั ไดเ้ขา้เป็นสมาชิกของ วีซ่าอินเตอร์ เนชัน่แนลและ

เป็นผูไ้ดรั้บสิทธิในการเป็นผูแ้ทนออกบตัรเครดิตวซ่ีา ในประเทศไทย  

 ปัจจุบนั ธนาคารพาณิชยข์องประเทศไทยได้รับสิทธิในการเป็นผูแ้ทนในการออก 

บตัรวีซ่า ออกบตัรมาสเตอร์การ์ด ทาํให้ธนาคารพาณิชยใ์นประเทศไทย ต่างผลกัดนักนัออกบตัร

เครดิตของตนเอง ซ่ึงมีผลให้มีการขยายตวัของปริมาณบตัรเครดิตเพิ่มข้ึนอยา่งมากและมีการแข่งขนักนั

มากข้ึน (สุรเชษฐ ชีรวนิิจ, 2554) 

 ลกัษณะบัตรและประเภทบัตรเครดิต  

 ลกัษณะของบตัรเครดิต เป็นบตัรพลาสติกแขง็รูปส่ีเหล่ียมผนืผา้ ซ่ึงรูปลกัษณ์ท่ีปรากฏ

อยู่บนบัตรจะข้ึนอยู่กับสถาบันการเงินผูอ้อกบัตร แต่ส่วนอ่ืนๆของบัตรเครดิตนั้ นจะอยู่บน

มาตรฐานเดียวกนั ประเภทของบตัรเครดิต บตัรเครดิตสามารถจาแนกไดห้ลายประเภท หากแบ่ง

บตัรเครดิตตามขอบเขตการใชบ้ตัรแลว้ สามารถแบ่งบตัรเครดิตไดเ้ป็น 3 ประเภท  

 1. บตัรเครดิตท่ีสามารถใช้ไดท้ั้งในประเทศและต่างประเทศ (International Credit Card) 

เช่น บตัรเครดิต Visa เป็นตน้  

 2. บัตรเครดิตท่ีใช้ได้เฉพาะภายในประเทศ (Local Credit Card) เช่น  บัตรเครดิต

ธนาคารกรุงศรีอยธุยา เป็นตน้  

 3. บตัรเครดิตท่ีใชเ้ฉพาะร้านคา้ (Store Card) เช่น บตัรเครดิตเซ็นทรัล เป็นตน้  

 นอกจากน้ีธนาคารแห่งประเทศไทย (2542) ได้ทาการแบ่งบตัรเครดิตท่ีผูป้ระกอบ

ธุรกิจใหบ้ริการ เป็น 3 ประเภท  

 1. บตัรเครดิตธนาคารหรือบตัรเครดิตบริษทั หมายถึง บตัรเครดิตท่ีผูป้ระกอบธุรกิจ

บตัรเครดิตในประเทศเป็นเจา้ของ รวมทั้งบตัรเครดิตท่ีออกร่วมกบันิติบุคคลอ่ืนในประเทศ  

 2. บตัรร่วม หมายถึง บตัรเครดิตของบริษทัต่างประเทศท่ีผูป้ระกอบธุรกิจบตัรเครดิต

ร่วมออกบตัรหรือเป็นตวัแทนออกบตัร  
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 3. ตวัแทนรับบตัร หมายถึง บตัรเครดิตของผูป้ระกอบธุรกิจบตัรเครดิตท่ีให้บริการ

บตัรเครดิตทั้งในประเทศและต่างประเทศ ท่ีผูป้ระกอบธุรกิจบตัรเครดิตรับซ้ือ Sales Slipและเป็น

ผูเ้รียกเก็บเงินให ้ทั้งน้ีไม่รวมบตัรเครดิตธนาคาร หรือบตัรเครดิตบริษทัและบตัรเครดิตท่ีผูป้ระกอบ

ธุรกิจบตัรเครดิตเป็นตวัแทนออกบตัร 

 วงเงินบัตรเครดิต 

 วงเงินบตัรเครดิต คือ ผูอ้อกบตัรจะให้วงเงินได้ไม่เกิน 5 เท่าของรายได้ หรือหากมี

ทรัพยสิ์นอ่ืน ๆ เช่น เงินฝากท่ีธนาคารพาณิชยห์รือการลงทุนในกองทุนรวม ตามเกณฑ์ของแบงก์

ชาติ ท่ีไดป้ระกาศเร่ือง การกาํหนดหลกัเกณฑ ์วธีิการ และเง่ือนไขใชการประกอบธุรกิจบตัรเครดิต 

ทั้งน้ี วงเงินท่ีไดรั้บก็อาจจะแตกต่างกนัออกไปแลว้แต่ละประเภทของทรัพยสิ์น 

 การคิดดอกเบีย้และค่าธรรมเนียม 

 ผูอ้อกบตัรจะเรียกเก็บดอกเบ้ีย ค่าปรับ ค่าบริการ และค่าธรรมเนียมใด ๆ (ในท่ีน้ีขอ

เรียกโดยย่อว่า ดอกเบ้ียและค่าธรรมเนียม) รวมกนัไดไ้ม่เกิน0 20 % ต่อปี โดยมีวิธีคาํนวณ 2 แบบ

ตามการใชบ้ตัร ดงัน้ี 

 1. การเบิกถอนเงินสด จะเร่ิมคาํนวณตั้งแต่วนัท่ีเบิกถอนเงินสดออกมา และ 

 2. การชําระค่าสินค้าและบริการไม่เต็มจาํนวนภายในวนัท่ีกาํหนดหรือชําระล่าช้า  

ผูอ้อกบตัรสามารถคิดดอกเบ้ียตามการใช้จ่ายตั้งแต่วนัท่ีผูอ้อกบตัรได้สํารองจ่ายให้ร้านคา้ หรือ

ตั้งแต่วนัท่ีสรุปยอดรายการใช้จ่าย หรือตั้งแต่วนัท่ีครบกาํหนดชาํระก็ได้แต่โดยทัว่ไปจะเร่ิมคิด

ตั้งแต่วนัท่ีผูอ้อกบตัรสํารองจ่ายเงินให้แก่ร้านคา้ ซ่ึงจะแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ คิดเต็มจาํนวนจนถึงวนั

ก่อนครบกาํหนดชาํระเงิน และคิดตามยอดคงคา้ง (หักส่วนท่ีชาํระแลว้ออก) นับจากวนัท่ีชาํระ

จนถึงวนัสรุปยอดถดัไป 

 นอกจากน้ี อาจมีค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ ซ่ึงจะแตกต่างกนัไปตามขอ้กาํหนด

ของผูอ้อกบตัรแต่ละแห่ง เช่น 

 1. ค่าธรรมเนียมแรกเขา้และค่าธรรมเนียมรายปี ซ่ึงเราสามารถต่อรองกบัผูอ้อกบตัร 

เพื่อขอยกเวน้การเรียกเก็บได ้

 2. ค่าธรรมเนียมในการชาํระเงินผา่นช่องทางต่าง ๆ  

 3. ค่าธรรมเนียมการเบิกถอนเงินสดผา่นบตัรเครดิต (ผูอ้อกบตัรเรียกเก็บค่าธรรมเนียม

ประเภทน้ีไดไ้ม่เกิน 3 % ของจาํนวนเงินสดท่ีเบิกถอน)  

 4. ค่าความเส่ียงจากการแปลงสกุลเงินในการใช้บตัรเครดิตในต่างประเทศ 2 - 2.5 % 

ของอตัราแลกเปล่ียนอา้งอิง 

 



 11 

 5. ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ตามท่ีได้จ่ายไปจริงและพอสมควรแก่เหตุ เช่น ค่าใช้จ่ายในการ

ติดตามทวงถามหน้ี 

 เกณฑ์การพจิารณาอนุมัติบัตรเครดิต 

 ผูอ้อกบัตรแต่ละแห่งมีเกณฑ์ในการพิจารณาอนุมัติบัตรให้แก่ลูกค้าแตกต่างกัน  

โดยปัจจยัสาํคญัในการพิจารณาไดแ้ก่ 

 1. ความสามารถในการชาํระหน้ี โดยดูจากรายได้ (ไม่ตํ่ากว่า 15,000 บาทต่อเดือน) 

หรือฐานะทางการเงิน (เช่น มีเงินในบญัชีเงินฝากเพียงพอหรือมีทรัพยสิ์นอ่ืน ซ่ึงเป็นไปตามเกณฑ์

ของแบงก์ชาติ เร่ืองประกาศการกาํหนดหลกัเกณฑ์ วิธีการ และเง่ือนไขในการประกอบธุรกิจบตัร

เครดิต) ภาระหน้ีสินอ่ืน ๆ และประวติัการชาํระหน้ี  

 2. ขอ้มูลส่วนตวัของผูส้มคัร เช่น อาชีพ สถานท่ีทาํงาน อาย ุกรรมสิทธ์ิในท่ีอยูอ่าศยั 

 การชําระหนีบ้ัตรเครดิต 

 ผูถื้อบัตรต้องชําระหน้ีขั้นตํ่าในแต่ละงวดไม่น้อยกว่า 10 % ของยอดคงค้างทั้ งส้ิน  

โดยอาจชาํระผา่นช่องทางต่าง ๆ เช่น 

1. 40สาขาของสถาบนัผูอ้อกบตัรเครดิต 

40 2. จุดบริการรับชําระเงินท่ีเป็นตัวแทนรับชําระ (บริการ Bill Payment) เช่น สาขา

ธนาคารอ่ืน Pay@Post เคาน์เตอร์เซอร์วสิ 

40 3. ช่องทางต่าง ๆ ของธนาคาร เช่น เคร่ืองเอทีเอ็ม อินเทอร์เน็ต ขอ้ตกลงให้หักจาก

บญัชีเงินฝาก (Debit Transfer) 

 ทั้งน้ี การชาํระเงินในแต่ละช่องทางอาจมีเง่ือนไขแตกต่างกนัไป เช่น ค่าธรรมเนียม 

จาํนวนเงินสูงสุดท่ีรับชาํระ ดงันั้น ผูใ้ช้บริการควรศึกษาค่าธรรมเนียมและเง่ือนไขบริการก่อนใช้

บริการ ตามท่ีระบุในใบแจง้ยอดหน้ี 

 วธีิการเลอืกสมัครบัตรเครดิต 

 ก่อนเลือกใช้บริการเราควรศึกษารายละเอียด สิทธิประโยชน์และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ  

ท่ีผูอ้อกบตัรแต่ละแห่งกาํหนด แลว้เลือกสมคัรบตัรท่ีสอดคลอ้งกบัรายไดแ้ละลกัษณะการใช้จ่าย

ของเรามากท่ีสุด 

 ค่าธรรมเนียมแรกเข้า ค่าธรรมเนียมรายปี และค่าธรรมเนียมอ่ืน ๆ ท่ีเราตอ้งจ่ายให ้

ผูอ้อกบตัร รวมถึงเง่ือนไขการขอยกเวน้ค่าธรรมเนียมรอบระยะเวลาบญัชี หรือระยะเวลาปลอด

ดอกเบ้ียในแต่ละรอบบิล ก่อนจะเร่ิมคิดดอกเบ้ียตามท่ีไดก้าํหนดไวก้ารชาํระเงินผา่นช่องทางต่าง ๆ 

เช่น ความสะดวกรวดเร็ว ค่าใชจ่้ายในการชาํระเงินสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีจะไดรั้บ โดยพิจารณาวา่

ตรงกบัความตอ้งการหรือการใชชี้วติของเราหรือไม ่
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 ประโยชน์ของผู้ทีเ่กีย่วข้องในธุรกจิบัตรเครดิต  

 สามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วนคือ  

 1. ประโยชน์ของผู้ออกบัตรเครดิต 

  - ผูอ้อกบัตรเครดิตสามารถเพิ่มรายได้จากค่าธรรมเนียมและค่าดอกเบ้ียท่ีจ่าย 

โดยผูถื้อบตัรเครดิต 

  - ผูอ้อกบตัรเครดิตสามารถขยายธุรกิจการเงิน 

  - ผูอ้อกบตัรเครดิตสามารถทราบถึงขอ้มูลทางการเงินและพฤติกรรมการใชเ้งินของ

ผูถื้อบตัร 

  - การออกบตัรเครดิตเป็นการสร้างจุดเด่นใหก้บัการบริการของธนาคาร  

  - การออกบตัรเครดิตเป็นกลยทุธ์หน่ึงของการแข่งขนัของสถาบนัการเงิน  

 2. ประโยชน์ของผู้ถือบัตรเครดิต  

  - เป็นการสร้างความน่าเช่ือถือในประวติัการเงินของผูถื้อบตัรเครดิต 

  - มีอาํนาจการซ้ือเพิ่มมากข้ึน คือเม่ือซ้ือสินคา้และบริการแลว้ยงัไม่ตอ้งจ่ายเงินสด

โดยทนัที 

  - ช่วยแก่ปัญหาเงินขาดมือยามฉุกเฉิน  

  - ไดรั้บสิทธิประโยชน์จากการถือบตัรเครดิต  

  - ไดรั้บความปลอดภยัจากการไม่พกเงินสดติดตวั  

  - บตัรเครดิตเป็นการเพิ่มความสะดวกและความคล่องตวัดา้นการจบัจ่าย  

 3. ประโยชน์ของร้านค้าสมาชิกผู้รับบัตรเครดิต 

  - ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการซ้ือสินค้ามากข้ึน  ดังนั้ นจึงเป็นการเพิ่มยอดขาย 

ใหแ้ก่ ทางร้านดว้ยเช่นกนั 

  - ไม่มีภาระความเส่ียงต่อหน้ีสูญ เน่ืองจากสถาบนัการเงินผูอ้อกบตัรเป็นผูรั้บภาระ

ความเส่ียง 

  - ไดลู้กคา้รายใหม่ท่ีมีคุณภาพเน่ืองจากเป็นลูกคา้ท่ีผ่านการตรวจสอบจากสถาบนั

การเงินแลว้ 

  - เป็นการลดปัญหาธนบตัรปลอม 

  - เป็นการยกระดบัร้านคา้ 
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12. แนวคดิและทฤษฎทีางด้านประชากรศาสตร์ 

 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2550) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย

อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใชใ้น

การแบ่งส่วนการตลาดลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงสําคญัและสถิติท่ีวดัได้ของประชากรท่ีช่วย

กาํหนดตลาดเป้าหมายรวมทั้งง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ตวัแปรทางดา้นประชากรท่ีสาํคญัดงัน้ี 

 1. อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมี

อายุแตกต่างกนั  นกัการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่าง

ของส่วนตลาดได้คน้ควา้ความต้องการของตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่งความสําคญัท่ี

ตลาดอายุส่วนนั้น นอกจากน้ี อายุยงัเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีทาํให้คนมีความแตกต่างกนัในเร่ืองความคิด

และพฤติกรรมโดยทัว่ไปคนท่ีมีอายุนอ้ยมกัจะมีความคิดเห็นเสรีนิยมยึดถืออุดมการณ์ใจร้อนและ

มองโลกในแง่ดีมากกวา่คนท่ีมีอายมุาก ซ่ึงไลฟ์สไตล์ในการจบัจ่ายซ้ือสินคา้นั้นเป็นไปอยา่งรวดเร็ว 

ตดัสินใจง่าย รวมไปถึงการตอ้งการความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคา้ซ่ึงบตัรเครดิตจะเป็น

คาํตอบให้กับกลุ่มวยัน้ีได้เป็นอย่างดี ในขณะท่ีคนท่ีมีอายุมากจะมีความคิดอนุรักษ์นิยมยึดถือ 

การปฏิบติัระมดัระวงัและมองโลกในแง่ร้ายมากกวา่คนท่ีมีอายุนอ้ยสาเหตุท่ีเป็นเช่นน้ีเน่ืองจากคน

ท่ี มีอายุป ระสบ การณ์ ในชีวิต ซ่ึงเคยผ่านยุคปัญหาต่างๆจนมีความผูกพัน ท่ี ยาวนานและ 

มีผลประโยชน์ในสังคมมากกวา่คนอายุน้อย ในการใช้จ่ายนั้นจะมีความระมดัระวงัมากข้ึน จะคิด

อยา่งรอบคอบในการใชจ่้าย 

 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนการตลาดเช่นกนั นกัการตลาดตอ้งศึกษาตวั

แปรน้ีอย่างรอบคอบเพราะในปัจจุบนัตวัแปรดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค

การเปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุจากการท่ีผูห้ญิงทาํงานมากข้ึน ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ ผูห้ญิงจะมี

การจบัจ่ายใช้สอยมากกว่าผูช้าย เพราะหน้าท่ีดูแลความเป็นอยู่ภายในบา้นมกัจะเป็นของผูห้ญิง 

ส่วนใหญ่ ซ่ึงจะเป็นสินคา้ท่ีซ้ือเขา้บา้น ของใชส่้วนตวั รวมไปถึงเส้ือผา้และเคร่ืองสําอางค ์สําหรับ

เพศชายนั้นมกัจะมีการจบัจ่ายใชส้อยในไลฟ์สไตล ์Sport รวมถึงการสงัสรรคก์บักลุ่มเพื่อน ๆ  

 3. ลักษณะครอบครัว หรือสถานภาพการสมรส (Marital status) ในอดีตถึงปัจจุบนั

ลกัษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายท่ีสําคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดและมี

ความสําคญัอยา่งยิ่งข้ึนในส่วนท่ีเก่ียวกบัหน่วยผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะสนใจจาํนวนและลกัษณะ

ของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสิ้นคา้ใดสินคา้หน่ึงและยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะทางประชาการ

ศาสตร์และโครงสร้างดา้นส่ือต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูต้ดัสินใจในครัวเรือนเพื่อช่วยในการพฒันา 

กลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสม 



 14 

 4. รายได้ การศึกษาและอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นตัวแปร

สําคญัในการกาํหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร่ํารวยหรือ

รายไดสู้งแต่อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายได้ตํ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ปัญหาสําคญัในการ

แบ่งส่วนการตลาดโดยถือเกณฑ์รายไดอ้ย่างเดียวก็คือรายไดจ้ะเป็นตวัช้ีความสามารถในการจ่าย

สินคา้หรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินคา้ โดยทัว่ไปรายไดข้องบุคคลเป็นเคร่ืองกาํหนดความ

ตอ้งการ ตลอดจนความคิดเห็นของบุคคลเก่ียวกบัส่ิงต่างๆ และพฤติกรรมของบุคคล โดยบุคคลท่ีมี

ฐานะหรือรายไดท่ี้สูงข้ึนจะมีการใชจ่้ายเพิ่มมากข้ึนตามปริมาณของรายไดท่ี้ไดรั้บ 

 

3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัอปุสงค์ 

 

 ประพันธ์ เศวตนันท์ และไพศาล เล็กอุทัย (2544) กล่าวว่า อุปสงค์ (demand) ไม่ได้

หมายความถึง ความตอ้งการ (want) เพราะใครๆตอ้งการอะไรก็ได้ แต่ความต้องการสินคา้ท่ีจะ

กลายเป็นอุปสงคใ์นทางเศรษฐศาสตร์ไดจ้ะตอ้งเป็นความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีความเต็มใจท่ีจะซ้ือ

(willingness to buy) และมีความสามารถท่ีจะซ้ือได้ (ability to pay) ทั้ งน้ีปัจจัยท่ี มีอิทธิพลต่อ 

การเปล่ียนแปลงอุปสงค์ต่อสินคา้มีหลายประการ  เช่น ราคาสินคา้ชนิดนั้น ราคาสินคา้ชนิดอ่ืนท่ี

เก่ียวขอ้ง รสนิยมของผูบ้ริโภค รายไดข้องผูบ้ริโภค เป็นตน้ การจะทราบว่าปัจจยัตวัใดมีบทบาท  

อุปสงคต่์อสินคา้มากนอ้ยพียงใด จะตอ้งกาํหนดใหปั้จจยัตวัอ่ืนๆ คงท่ีเสียก่อน ดงันั้นจึงแบ่งอุปสงค์

ของผูบ้ริโภคออกเป็น 3 ประเภท คือ (เดช  กาญจนางกรู , 2539) 

 1. อุปสงค์ต่อราคา (Price Demand) หมายถึง ปริมาณการเสนอซ้ือสินคา้และบริการ

ชนิดใดชนิดหน่ึงในระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ณ.ระดับราคาต่างๆของสินค้าและบริการชนิดนั้ น  

หากระดบัราคาสินคา้และบริการชนิดใดเปล่ียนแปลงแลว้ ก็จะทาํใหป้ริมาณการเสนอซ้ือสินคา้และ

บริการชนิดนั้นเปล่ียนแปลงไปดว้ย เม่ือกาํหนดให้ส่ิงอ่ืนๆ คงท่ี อุปสงค์ต่อราคา สามารถแยกเป็น

อุปสงคข์องแต่ละบุคคล และอุปสงคข์องตลาด  เดช กาญจนางกูร (2539) ไดอ้ธิบายกฎของอุปสงค์

ไวว้า่ “ณ ตลาดแห่งใดแห่งหน่ึงในเวลาใดเวลาหน่ึง ถา้กาํหนดให้ส่ิงอ่ืนๆ อยูค่งท่ีแลว้ ปริมาณการ

ซ้ือสินคา้และบริการชนิดใดชนิดหน่ึง จะเปล่ียนแปลงผกผนักบัระดบัราคาสินคา้ และบริการชนิด

นั้ นเสมอ” และได้กล่าวถึงทฤษฎีอุปสงค์ต่อราคาสินค้าของแคมเบลล์ อาร์ แมคคอนเนอลล ์

(Campbell R MC.Connell) ว่า เม่ื อกําห น ดให้ ส่ิ ง อ่ืน ๆ  อยู่คง ท่ี  (Otherthing Being Equal) แล้ว  

ถา้ระดบัราคาสินคา้และบริการชนิดใดลดลง ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้และบริการชนิดนั้นเพิ่มข้ึนและ

ถา้ระดบัราคาสินคา้และบริการชนิดใดสูงข้ึน ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้และบริการชนิดนั้นนอ้ยลงเสมอ 
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  อุปสงค์ต่อราคาสินคา้ หมายถึง ปริมาณการเสนอซ้ือสินคา้และบริการชนิดใดชนิด

หน่ึง ในระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ณ ระดบัราคาต่างๆ ของสินคา้และบริการนั้นๆ เม่ือกาํหนดส่ิงอ่ืนๆ

อยูค่งท่ี ความสัมพนัธ์ระหวา่งปริมาณการเสนอซ้ือสินคา้และบริการชนิดใดชนิดหน่ึงกบัระดบัราคา

ของสินคา้ และบริการชนิดนั้น เขียนแสดงในรูปฟังกช์ัน่ (Function) ทางคณิตศาสตร์ไดด้งัน้ี 

 

Ox = f(Px)  

      โดย Ox = ปริมาณการเสนอซ้ือสินคา้ X  

 Px = ระดบัราคาสินคา้ X  

 

  ฟังก์ชั่นอุปสงค์ (Demand Function) แสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างปริมาณการ

เสนอซ้ือสินคา้และบริการชนิดหน่ึง (Ox) กับระดับราคาของสินคา้และบริการนั้น (Px) ถ้าระดับ

ราคาสินคา้และบริการชนิดใด (Px) เปล่ียนแปลงแล้ว ก็จะทาํให้ปริมาณการเสนอซ้ือสินค้าและ

บริการชนิดนั้น (Ox) เปล่ียนแปลงตามไปดว้ย เน่ืองจากผูบ้ริโภคทุกคนมีรายไดจ้าํกดั การท่ีเขาจะมี

โอกาสไดบ้ริโภคสินคา้ และ บริการชนิดใดเป็นปริมาณมากหรือน้อยนั้น ย่อมข้ึนอยูก่บัราคาของ

สินคา้ และบริการชนิดนั้นเป็นสําคญั และยงัข้ึนอยู่กบัราคาสินคา้และบริการชนิดอ่ืนๆ ดว้ย ทั้งน้ี

เพราะสินค้าและบริการท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกบริโภคนั้ นมีมากมายหลายชนิด ซ่ึงบางชนิดอาจใช้

ทดแทนหรือใชร่้วมกนัได ้ 

 2. อุปสงค์ต่อรายได้  (Income Demand) หมายถึง ปริมาณการเสนอซ้ือสินค้า และ

บริการชนิดใดชนิดหน่ึง ในระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ณ.ระดบัรายได้ต่างๆของผูบ้ริโภค หากระดบั

รายไดข้องผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึนแลว้ มีผลทาํให้ปริมาณความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการชนิดใดเพิ่มข้ึน 

เรียกวา่ สินคา้และบริการชนิดนั้นวา่ สินคา้ปกติ (Normal goods) 

 3. อุปสงค์ต่อราคาสินค้าและบริการชนิดอื่น (Cross Demand) หมายถึง ปริมาณความ

ต้องการซ้ือสินค้าและบริการชนิดใดชนิดหน่ึงในระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ณ ระดับราคาต่างๆ 

ของสินคา้หรือบริการชนิดอ่ืน เม่ือกาํหนดให้ส่ิงอ่ืนๆคงท่ี สินคา้หรือบริการชนิดอ่ืน มีความหมาย

สองประการ คือ ประการแรก หมายถึง สินคา้และบริการท่ีนาํมาใช้ทดแทน (Substitution) กนัได ้

และสินคา้และปริมาณท่ีใชป้ระกอบกนั (Complemetary) 

 ภราดร ปรีดาศกัด์ิ (2550) ได้อธิบายเก่ียวกบักฎของอุปสงค์ (Law of Demand) ไวว้่า

ปริมาณซ้ือของสินคา้หรือบริการชนิดใดชนิดหน่ึง ยอ่มผนัแปรเป็นปฏิภาคส่วนกลบักบัระดบัราคา

ของสินคา้หรือบริการชนิดนั้นเสมอ นัน่คือ ปริมาณซ้ือยอ่มผกผนักบัราคา ทั้งน้ีเป็นเพราะเม่ือราคา

เปล่ียนแปลงไปจะก่อใหเ้กิดผล 2 ประการ ไดแ้ก่  
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 1. ผลทางรายได้ (Income Effect) เม่ือราคาสินค้าเปล่ียนแปลง เช่น ราคาสินค้าลดลง 

โดยท่ีรายได้ท่ีเป็นตวัเงินและราคาสินคา้อ่ืนยงัเท่าเดิม จะทาํให้ผูบ้ริโภคมีรายได้ท่ีแท้จริง (Real 

Income) สูงข้ึน ส่งผลใหผู้บ้ริโภคหนัมาซ้ือสินคา้ชนิดน้ีมากข้ึน 

 2. ผลทางการทดแทน (Substitution Effect) เม่ือราคาสินคา้ชนิดหน่ึงเปล่ียนแปลงไป 

โดยท่ีราคาสินค้าชนิดอ่ืนคงเดิม จะทาํให้ราคาสัมพทัธ์ (Relative Price) เปล่ียนแปลงไปจากเดิม 

ส่งผลใหผู้บ้ริโภคหนัไปซ้ือสินคา้ชนิดท่ีมีราคาตํ่าลงแทนชนิดท่ีมีราคาสูงข้ึน  
 สาํหรับการศึกษาคร้ังน้ี จะพิจารณาอุปสงคบ์ตัรเครดิตของผูท่ี้มีบตัรเครดิต ซ่ึงหมายถึง 

การมีพฤติกรรมในการใชบ้ตัรเครดิต โดยปริมาณการใชบ้ตัรเครดิตในช่วงเวลาหน่ึงๆ จะมากหรือ

นอ้ย ข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายประการ ซ่ึงสามารถสรุปรายละเอียดไดด้งัน้ี 

 1. ระดับราคาของสินค้าหรือบริการชนิดน้ัน  

  เม่ือระดบัราคาของสินคา้หรือบริการชนิดนั้นเปล่ียนแปลงไป โดยท่ีปัจจยัอ่ืนๆคงท่ี 

จะส่งผลต่อปริมาณซ้ือ ในกรณีของบตัรเครดิต เช่น การเปล่ียนแปลงของค่าธรรมเนียมแรกเข้า 

ค่าธรรมเนียมรายปี อตัราดอกเบ้ียของบตัรเครดิต รวมถึงการไดรั้บสิทธิพิเศษส่วนลดจากร้านคา้ท่ี

รับบตัร โดยท่ีปัจจยัอ่ืนๆ คงท่ี อาจมีผลกระทบต่อมูลค่าการใชบ้ตัรเครดิต ตวัอยา่งเช่น เม่ือผูบ้ริโภค

ได้รับส่วนลดพิเศษจากการใช้บัตรเครดิต จะส่งผลให้มูลค่าการใช้บัตรเครดิตนั้ นๆเพิ่มสูงข้ึน 

เน่ืองจากสินคา้ท่ีซ้ือผา่นบตัรเครดิตมีราคาลดลง 

 2. ระดับรายได้ของผู้บริโภค 

  เม่ือระดบัรายได้ของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป โดยท่ีปัจจยัอ่ืนๆคงท่ี จะส่งผลต่อ

ปริมาณซ้ือ โดยสําหรับสินคา้ปกติ เม่ือรายไดเ้ปล่ียนแปลง อุปสงคส์ําหรับสินคา้ท่ีจะเปล่ียนแปลง

ในทิศทางเดียวกนักบัรายได ้ในกรณีของบตัรเครดิตนั้น วงเงินของบตัรเครดิตจะข้ึนอยู่กบัรายได้

ของผูบ้ริโภค เม่ือระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภคสูงข้ึน จะทาํใหผู้บ้ริโภคไดรั้บวงเงินการใชบ้ตัรเครดิตท่ี

สูงข้ึนดว้ย ดงันั้นมูลค่าการใชบ้ตัรเครดิตจึงสามารถปรับตวัไดเ้พิ่มข้ึนตามระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภค  

 3. ระดับราคาของสินค้าอืน่ทีเ่กีย่วข้อง  

  เม่ือระดับราคาของสินค้าอ่ืนท่ีเก่ียวข้องเปล่ียนแปลงไป โดยท่ีปัจจัยอ่ืนๆ คงท่ี  

จะส่งผลต่อปริมาณซ้ือ ในกรณีบตัรเครดิต หมายถึง มูลค่าการใชบ้ตัรเครดิตใบหน่ึงอาจเปล่ียนแปลงไป 

เม่ือบตัรเครดิตของผูอ้อกบตัรรายอ่ืนมีโปรโมชัน่ดึงดูดลูกคา้เกิดข้ึน เช่น บตัรเครดิตอ่ืนมีโปรโมชั่น

ลดราคา หรือแถมของ ทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ราคาโดยเปรียบเทียบเม่ือใชบ้ตัรเครดิตนั้นตํ่าลง ซ่ึงถือได้

ว่าบัตรเครดิตเป็นสินค้าท่ีมีลักษณะใช้ทดแทนกันได้ (Substitute Goods) ดังนั้ น มูลค่าการใช้บัตร

เครดิตจะมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับมูลค่าการใช้บัตรเครดิตของผู ้ออกบัตรรายอ่ืน 

ตวัอยา่งเช่น เม่ือสถาบนัผูอ้อกบตัรเครดิต ก.จดัรายการส่งเสริมการขายโดยการให้ส่วนลดแก่ผูใ้ช้จ่าย
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ผ่านบัตรกับร้านค้าท่ีร่วมรายการ จะส่งผลให้มูลค่าการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต ข ลดลง เพราะ

ผูบ้ริโภคจะหนัไปใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิต ก มากข้ึน  

 4. รสนิยมของผู้บริโภค  

  เม่ือผูบ้ริโภคมีความนิยมช่ืนชอบสินคา้ประเภทใดมากข้ึน อุปสงคส์าหรับสินคา้นั้น

จะเพิ่มข้ึน ดงันั้นผูอ้อกบตัรเครดิตจึงตอ้งพฒันาผลิตภณัฑ์และรูปแบบการส่งเสริมการขาย เพื่อให้

ตรงตามรสนิยมของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด  

 5. จํานวนผู้บริโภค  

  อุปสงคต์ลาดจะเปล่ียนแปลงในทิศทางเดียวกนักบัจาํนวนผูบ้ริโภค ในกรณีของบตัร

เครดิตนั้น กลุ่มประชากรผูถื้อบตัรเครดิต ถูกกาํหนดคุณสมบติัโดยธนาคารแห่งประเทศไทย เช่น  

ผูถื้อบัตรหลักจะต้องมีอายุ 20 ปี ข้ึนไป และมีรายได้ต่อเดือนไม่น้อยกว่า 15,000 บาท เป็นต้น 

ดงันั้นหากจาํนวนประชากรท่ีมีคุณสมบติัดงักล่าวมีจาํนวนมากข้ึน จะส่งผลให้มลูค่าการใชจ่้ายผา่น

บตัรเครดิตรวมทั้งตลาดสูงข้ึนดว้ย 

 

4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

 สําหรับพฤติกรรมผู้บริโภคได้มีผู ้ให้ความหมายหรือแนวคิดไวห้ลากหลายและ 

มีลกัษณะท่ี คลา้ยคลึงกนัหลายท่าน ดงัน้ี  

 พฤติกรรม หมายถึง การกระทาํหรืออาการท่ีแสดงออกทางกล้ามเน้ือความคิดและ

ความรู้สึกเพื่อตอบสนองส่ิงเร้า (พจนานุกรมฉบบับณัฑิตยสถาน,2525 (แกไ้ขเพิ่มเติม พ.ศ.2542)) 

ส่วน  ศุภร เสรีรัตน์  (2540) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค  หมายถึง พฤติกรรม  

ของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใช้สินคา้และบริการ (ผลิตภณัฑ์) โดยผ่านกระบวนการ

แลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระทาดงักล่าว  

 สําหรับ ธํารงค์ อุดมไพจิตรกุล (2547) ได้ให้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคล ในการจดัหา การซ้ือ การใช้

ประโยชน์ จากสินคา้และบริการท่ีซ้ือมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการทั้งดา้นพื้นฐานและดา้นจิตใจ 

ด้วยรายได้ท่ีมีจาํกัดนอกจากน้ี ศิวารัตน์ ณ ปทุม และคณะ (2550) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ ์

ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํ 

ประเด็นสําคัญของ คาํจาํกัดความก็คือ กระบวนการตัดสินใจท่ีมีอยู่ก่อน (Precede) หมายถึง 

ลกัษณะทางพฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคในขณะใดขณะหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้น จะมีกระบวนการ
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ทางจิตวิทยาและสังคมวิทยา ท่ีมีส่วนสร้างสมและขัดเกลาทัศนคติรวมทั้ งค่านิยม ในขณะท่ี  

อัศน์อุไร เตชะสวสัด์ิ (2549) กล่าวไวว้่า พฤติกรรมผู ้บริโภคตามการจํากัดความของสมาคม

การตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา หมายถึง พฤติกรรมการแลกเปล่ียนต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนในชีวิตของมนุษย ์

ซ่ึงดาํเนินไปภายใตผ้ลสะทอ้นท่ีเกิดจากภาวะแวดลอ้มพฤติกรรม ความรู้สึกนึกคิด และความรู้ความ

เขา้ใจของมนุษย ์ซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ หรือ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง เร่ืองท่ีเก่ียวกบั

หน่วยการซ้ือ (The buying units) และกระบวนการแลกเปล่ียน ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการไดม้า การบริโภค

และการกาํจดัทิ้งซ่ึงผลิตภณัฑ์บริการ ประสบการณ์ และความคิด ต่างๆ ทั้งน้ี คาํว่า หน่วยการซ้ือ  

จะครอบคลุมทั้ งผูบ้ริโภคโดยทั่วๆ ไป ทั้ งท่ีเป็นรายบุคคล เป็นกลุ่ม หรือเป็นองค์กรก็ได้ หรือ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง เร่ืองท่ีเก่ียวกบับุคคลแต่ละคน กลุ่มคนหรือองคก์ร และกระบวนการท่ี

ใชใ้นการเลือกเฟ้น การสร้างความมัน่ใจ การใช ้และการกาจดัผลิตภณัฑ์ บริการ ประสบการณ์หรือ

แนวความคิด เพื่อสนองความต้องการและความพึงพอใจของตนตลอดจน  ผลกระทบของ

กระบวนการดงักล่าว ท่ีมีต่อผูบ้ริโภคและสงัคม  

 นอกจากน้ี Solomon (2004) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง กระบวนการท่ีมี

ความเก่ียวพันในส่วนบุคคลหรือกลุ่มคน เร่ิมตั้ งแต่การเลือก การขอ การใช้ และการใช้สอย

ผลิตภณัฑ์ บริการ แนวความคิดหรือประสบการณ์ เพื่อสนองต่อความตอ้งการและเพื่อให้ตนเกิด

ความพึงพอใจ และ George E. Belch and Michael A. Belch (2004) อ้างถึงในฐิตารีย์ อินเทวา 

(2550) ได้ให้ความหมายไวว้่าหมายถึง “กระบวนการและกิจกรรมต่างๆท่ีบุคคลเข้าไปมีส่วน

เก่ียวข้องในการเสาะแสวงหาการเลือกซ้ือการใช้การประเมินผลและการใช้สอยผลิตภณัฑ์และ 

การบริการเพื่อสนองความตอ้งการและความปรารถนาอยากไดใ้ห้ไดรั้บความพอใจ สอดคลอ้งกบั 

(อดุลย ์ จาตุรงคกุล, 2549) ท่ีกล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง “กิจกรรม

ต่างๆ ท่ีบุคคลกระทาํเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้หรือบริการมาเพื่อบริโภคตลอดจนรวมไปถึงการบริโภคดว้ย”  

 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีบุคคล

จะทาํการตัดสินใจว่าจะซ้ือสินค้าและบริการอะไรหรือไม่ อย่างไร ถ้าซ้ือจะซ้ือท่ีไหน เม่ือไร  

มีวธีิการซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการนั้นอยา่งไร โดยมีลกัษณะสาํคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงัน้ี 

 1. พฤติกรรมผู้บริโภคมีความแปรเปลี่ยน เน่ืองจากเป็นการกระทาํของมนุษยท่ี์ไดรั้บ

อิทธิพลจากส่ิงท่ีไม่มีความคงท่ี อนัไดแ้ก่ สภาวะแวดลอ้มภายนอกและพฤติกรรมความรู้สึกนึกคิด 

ความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคเอง ดงันั้นนกัการตลาดพึงตระหนกัวา่ กลยุทธ์การตลาดควรตอ้งมี 

การปรับเปล่ียนเพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคดว้ยเช่นกนั 
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 2. พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับการมีปฏิสัมพันธ์กันระหว่างความรู้สึกนึกคิดการ

กระทําของตัวผู้บริโภคกับสภาวะแวดล้อมภายนอก กล่าวคือพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึน มิไดเ้กิด

จาก ปัจจยัดา้นตวัผูบ้ริโภคเพียงลาพงั แต่จะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายนอกท่ีอยูแ่วดลอ้มผูบ้ริโภค

ดว้ยดงันั้นนกัการตลาดพึงเขา้ใจวา่กิจกรรมการตลาดทั้งมวล สามารถส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ในทางใดทางหน่ึงไดเ้ช่นกนั  

 3. พฤติกรรมผู้บริโภคเกีย่วข้องกับการแลกเปลีย่น กล่าวคือ มีการแลกเปล่ียนบางส่ิงท่ี

มีค่า ระหวา่งมนุษยด์ว้ยกนั ซ่ึงอาจจะแลกโดยการซ้ือดว้ยเงินและส่ิงอ่ืนๆ เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ ์

บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ต่างๆ และก่อให้เกิดความพอใจระหวา่งผูแ้ลกเปล่ียนทั้งสองฝ่าย 

ในท่ีสุด  

 4. พฤติกรรมผู้บริโภคมีความเกี่ยวข้องกับกระบวนการ การได้มา การบริโภคและ 

การกาํจดัทิ้ง ซ่ึงผลิตภณัฑ์ บริการ ความคิด และประสบการณ์ต่างๆ จะเห็นวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค

เก่ียวขอ้งกบั 3 ช่วงเวลาใหญ่ๆ ไดแ้ก่ ช่วงการคน้หาและทาํการซ้ือ เพื่อใหไ้ดม้าช่วงของการใชห้รือ

การบริโภค และช่วงเลิกใช้หรือการกําจดัทิ้ง ซ่ึงนักการตลาดท่ีมีความละเอียดรอบคอบต้อง

ดาํเนินการกลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคได ้ทั้ง 3 ช่วงเวลา  

 จากแนวความคิดต่างๆ ของนักวิชาการท่ีให้ความหมายของพฤติกรรมผู ้บริโภค

ดงักล่าว ทาํให้เห็นไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่วนหน่ึงของพฤติกรรมมนุษย ์(Human behavior) 

หมายถึง “กระบวนการต่างๆ ของตวับุคคลท่ีจะปฏิบติัต่อสภาพแวดลอ้มภายนอก” หรือกล่าวอีกนยั

หน่ึง “พฤติกรรมของมนุษยเ์ป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกบัความนึกคิด ความรู้สึก หรือการแสดงออกของมนุษย ์

ในการดาํรงชีวิตประจาํวนันั้น แต่ละบุคคลยอ่มจะมีกระบวนการแห่งพฤติกรรมของตนเสมอ และ

พฤติกรรมท่ีแสดงออกนั้นไม่จาํเป็นตอ้งเสมือนกบัมนุษยแ์ละคน ย่อมมีทศันคติหรือส่ิงจูงใจของ

ตนเอง ท่ีทาํให้พฤติกรรมของตนเองแตกต่างจากบุคคล อ่ืนๆ ทศันคติหรือส่ิงจูงใจเหล่านั้นจะเกิด

ข้ึนอยู่ตลอดเวลา โดยผลจากการยึดถือส่ิงต่างๆในความคิดของตนและการรับเอาส่ิงต่างๆ จาก

ภายนอกเข้ามา มนุษย์แต่ละคนต้องตัดสินใจภายใต้ส่ิง ควบคุมเหล่าน้ีเพื่อการแสดงออกซ่ึง

พฤติกรรมของตนอยู่ตลอดเวลา จากความเห็นต่างๆ อาจสรุปได้ ว่า “การศึกษาพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคเป็นการศึกษากระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่ละคนวา่ จะทาํการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และบริการอะไร (What) ทาํไมจึงซ้ือ ( Why) และสมมุติว่าถ้าจะซ้ือจะซ้ือสินคา้ท่ีไหน (Where) 

เม่ือไร (When) อยา่งไร (How) ซ้ือบ่อยแค่ไหน (How Often) และซ้ือจากใคร (Who) จึงจะเหมาะสม

และสร้างความพึงพอใจในการซ้ือใหแ้ก่ตนเองมากท่ีสุด (ก่อเกียรติ วริิยะกิจ พฒันา. 2550, น. 3) 
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 Engel, Blackwell & Miniard (1990) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พ ฤติกรรมผู ้บ ริโภค 

หมายถึง การกระทาํต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า การบริโภคและการจบัจ่ายใช้

สอยซ่ึงสินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงักระทาํดงักล่าวดว้ย 

ส่วน Schiffman & Kanuk (1994) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม

ซ่ึ งบุ ค ค ล ท าก ารค้น ห า  (Searching) ก าร ซ้ื อ  (Purchasing) ก ารใช้  (Using) ก ารป ระ เมิ น ผ ล 

(Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภณัฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความ 

ตอ้งการเขาสําหรับ Loudon & Bitta (1993) ได้ให้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

กระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมทางกายภาพของแต่ละคนแสดงออกเม่ือมีการประเมินความ 

ตอ้งการใชห้รือซ้ือสินคา้และบริการ 

 ในกรณีของบตัรเครดิตนั้น จะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมีรายไดเ้พิ่มมากข้ึนยอ่มท่ี

จะมีความตอ้งการในการเพิ่มอาํนาจการจบัจ่ายใชส้อยใหก้บัตนเองโดยใชช่้องทางต่าง ๆ ในการเพิ่ม

อาํนาจนั้น ซ่ึงบตัรเครดิตก็เป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีสามารถตอบโจทยน้ี์ได ้ดงันั้นผูบ้ริโภคทั้งหลายจึง

ได้ทาํการแสวงหาบตัรเครดิตโดยผ่านช่องทางต่าง ๆ ทั้ งน้ีเพื่อหาเง่ือนไขของบัตรเหล่านั้นให้

เหมาะสมกบัพฤติกรรมการบริโภคของตน ภายหลงัท่ีไดค้รอบครองบตัรเครดิตแลว้ ผูบ้ริโภคยอ่ม 

ท่ีจะมีพฤติกรรมการใช้จ่ายท่ีแตกต่างกันออกไป อาทิ การใช้จ่ายภายหลังการตดับัตรเพื่อเป็น 

การยืดระยะเวลาในการจ่ายเงินคืนเข้าบตัร หรือการใช้จ่ายกับสินค้าท่ีสามารถผ่อนได้ในอตัรา

ดอกเบ้ีย 0 % รวมถึงการชาํระเงินท่ีไดใ้ชจ่้ายไปเตม็จาํนวนเพื่อไม่ใหเ้กิดดอกเบ้ีย และเม่ือระยะเวลา

ผา่นไปหากสภาพเศรษฐกิจมีการถดถอยก็ยอ่มท่ีจะส่งผลให้รายไดล้ดลงหรือเกิดสภาพค่าครองชีพ

สูงข้ึน ยอ่มจะทาํให้อาํนาจการจบัจ่ายใช้สอยลดลง ดงันั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงระมดัระวงัในการ

จบัจ่ายใชส้อยผ่านบตัรเครดิตมากข้ึน จนในท่ีสุดผูบ้ริโภคส่วนหน่ึงยอมท่ีจะทาํการคืนหรือยกเลิก

การเป็นสมาชิกของบตัรเครดิตนั้น ๆ เพื่อเป็นการลดหรือควบคุมการใชส้อยของตนเอง 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค สมจิตร ล้วนจาํเริญ (2541) กล่าวไวว้่า ลักษณะ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม จะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงจะแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคไดด้งัน้ี  

 1. กลุ่มผู้บริโภคตามเขตภูมิศาสตร์ โดยแยกออกเป็น 2 ลกัษณะดงัน้ี  

  1.1 กลุ่มผู้บริโภคในเขตเมืองและนอกเมือง ซ่ึงกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตเมืองและนอก

เมือง จะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในเมืองจะมีการตระหนักถึงปัญหา 

สูงกวา่ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นเขตนอกเมือง ทั้งน้ีเพราะวา่ สภาพแวดลอ้มในเมืองจะมีปัจจยัสนบัสนุนให้

เกิด การตระหนกัถึงปัญหาไดม้ากกวา่ นอกจากน้ียงัมีความแตกต่างทางดา้นทรัพยากร (Consumer 

resources) อนัไดแ้ก่ รายได ้เวลา แรงจูงใจ ความรู้ บุคลิกภาพและแบบการดารงชีวิตของผูบ้ริโภค 
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ในเมืองจะมีความซบัซ้อนมากกวา่ ความแตกต่างของกระบวนการทางจิตวิทยาต่างๆ ของผูบ้ริโภค 

ในเมืองก็จะมีความซบัซอ้นมากกวา่  

  1.2 กลุ่มผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครกับต่างจังหวัด โดยกลุ่มผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครกับต่างจังหวัดจะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกัน  โดยผู ้บ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครจะมีลกัษณะของความเป็นสากลหรือสมยันิยมสูง ทั้งน้ีเพราะวา่กรุงเทพมหานคร

เป็นหน้าต่างติดต่อกบัต่างชาติและเป็นแหล่งรวมทุกส่ิงทุกอย่าง พฤติกรรมของคนกรุงเทพจึงมี

ความต่ืนตวัหรือตระหนกัถึงปัญหาอยูต่ลอดเวลาและเรียกร้องความเป็นสมยันิยมสูงแต่ผูบ้ริโภคใน

ต่างจงัหวดัยงัมีการเปล่ียนแปลงสอดรับกบัสังคมโลกก็เฉพาะในส่วนของตวัจงัหวดัแต่ส่วนในเขต 

นอกจงัหวดั จะมีความอนุรักษ์หรือการเปล่ียนแปลงท่ีชา้ การรับเอาวฒันธรรมจากภายนอกเป็นไป

ในอตัราท่ีชา้กวา่กรุงเทพมหานคร 

   กรณีของบตัรเครดิตนั้น จะเห็นไดว้า่กลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีถือ

ครองบัตรเครดิตนั้ นมกัจะใช้บตัรเครดิตในการซ้ือสินค้าฟุ่มเฟือย ซ่ึงต่างจากกลุ่มผูบ้ริโภคใน

ต่างจงัหวดัท่ีใชบ้ตัรเครดิตในการซ้ือสินคา้เพื่อดาํรงชีพในครอบครัวและชีวติประจาํวนั 

 2. กลุ่มผู้บริโภคตามลกัษณะประชากร โดยแยกออกเป็น 6 ลกัษณะดงัน้ี  

  2.1 กลุ่มผู้บริโภคตามช่วงอายุ พฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัไป

ตาม ช่วงอายุ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 16-35 ปี จะมีพฤติกรรมในการรับเอาวฒันธรรมและพฤติกรรม

ใหม่ๆ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะนิยมสินคา้ท่ีเป็นสมยันิยม และมีพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงเร็วมากและหวือ

หวา มีการใช้จ่ายเงินอย่างไม่คิดหน้าคิดหลงัชอบใช้จ่ายแบบฟุ่มเฟือย แต่สาหรับผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ

36-55 ปี  ผู ้บ ริโภคกลุ่ม น้ีจะมี กําลัง ซ้ือสูงมาก  เพ ราะอาชีพ การงาน ท่ี ทําจะมีตําแห น่งสู ง 

จึงมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาแพง เช่น รถยนต ์บา้น ถา้เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ56 ปีข้ึนไป 

เป็นกลุ่มท่ีใกลเ้กษียณอายกุารทาํงานมีพฤติกรรมท่ีจะดูแลสุขภาพและหาความสุขในช่วงบั้นปลาย

ชีวิต และมีความอ่ิมในด้านความตอ้งการสูง จะเห็นไดจ้ากการออกผลิตภณัฑ์ของบตัรเครดิตท่ีมี

รูปแบบหลากหลาย ทั้งน้ีเพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งของแต่ละกลุ่มอายุ ในการจบัจ่ายใชส้อย

ซ้ือสินคา้ตามท่ีตนเองตอ้งการโดยผา่นบตัรเครดิต  

  2.2 กลุ่มผู้บริโภคตามเพศ โดยกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิงจะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ี

อยูบ่นพื้นฐานของแรงจูงใจทางดา้นอารมณ์มากกวา่ทางดา้นเหตุผล ในขณะท่ีเพศชายจะเป็นเพศท่ี

ไม่ใช้อารมณ์ในการซ้ือมากนัก ลกัษณะการซ้ือของเพศชายจะเน้นท่ีรูปทรงท่ีดูบึกบึน ขนาดกวา้ง

ใหญ่  มีสีสันเรียบๆ  แต่เพศหญิงพฤติกรรมในการซ้ือจะเน้นท่ีรูปทรงบอบบาง กะทัดรัดให้

ความรู้สึก นุ่มนวล สีสันอ่อนไหว สดใสกรณีของบตัรเครดิตนั้นจะไดมี้การออกผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ 

ข้ึนมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคตามเพศ จะเห็นไดว้า่ผลิตภณัฑบ์ตัรเครดิตท่ีออกมา
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สู่ทอ้งตลาดนั้นนอกจากจะออกมาเพื่อเฉพาะเจาะจงกบัเพศใดเพศหน่ึงแล้ว บตัรเครดิตยงัจะไป

ร่วมมือกับห้างสรรพสินค้าในการจดัรายการส่งเสริมการขายต่าง ๆ ทั้ งน้ีเพื่อเป็นการเพิ่มการ

ตอบสนองใหก้บักลุ่มลูกคา้อีกดว้ย 

  2.3 กลุ่มผู้บริโภคตามรายได้ เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้สูงมกัมีพฤติกรรม 

การจบัจ่ายใชส้อยมาก ซ่ึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้ง การตดัสินใจซ้ือสินคา้จะไม่พิจารณาอะไรมาก 

ถา้ถูกใจก็เต็มใจจะจ่ายเงินซ้ือ แต่สําหรับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากจะมีอาชีพท่ีมีเงินเดือนสูง เช่น 

ประธานบริษัท กลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มท่ีหาความสุขให้กับชีวิตโดยการทาํความเด่นให้กับตนเอง  

การตดัสินใจซ้ือจะไม่คาํนึงถึงราคาแต่อยา่งใด และสินคา้ท่ีซ้ือส่วนใหญ่เป็นสินคา้ฟุ่มเฟือย แต่ถา้

เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัเงินเดือนสูง เช่น นกัธุรกิจระดบับริหาร นกัธุรกิจขนาดเล็ก ขา้ราชการ 

ชั้นผูใ้หญ่ กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะใช้จ่ายเงินตามกาํลงัเงินเดือนหรือรายได ้การตดัสินใจซ้ือของคน 

กลุ่มน้ีจะใชเ้หตุผลประกอบการซ้ือ และเป็นกลุ่มท่ีนิยมสมยันิยม มีอาํนาจซ้ือสินคา้ไดดี้ โดยเฉพาะ

การซ้ือบ้านรถยนต์ซ่ึงถือว่าประสบความสําเร็จในการทํางาน แต่สําหรับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็น 

พนกังานขายทัว่ไป พนกังานทาํงานภายในบริษทั ขา้ราชการระดบักลาง กลุ่มน้ีการตดัสินใจซ้ือจะ

คาํนึงถึงราคาสินคา้ท่ีถูก และจะหาสินคา้ท่ีทาํสําเร็จแลว้มากกว่าจะสั่งทาํพิเศษ จะเห็นวา่กรณีของ

บตัรเครดิตนั้นไดอ้อกผลิตภณัฑ์มาเพื่อแบ่งกลุ่มลูกคา้ใหมี้ความเฉพาะเจาะจงมากยิ่งข้ึน รวมถึงการ

ให้ความสําคญักบัระดบัของลูกคา้ท่ีถือบตัรแต่ละประเภท ซ่ึงบตัรแต่ละประเภทท่ีออกมานั้นยอ่มท่ี

จะสร้างความภาคภูมิใจให้กบัผูถื้อ ทั้งน้ีในกลุ่มของผูบ้ริโภคตามรายไดน้ั้นการออกบตัรเครดิตใหก้็

ยอ่มท่ีจะตอ้งดูรายไดเ้ป็นหลกั 

  2.4 กลุ่มผู้บริโภคตามสถานะทางสังคม โดยปกติแลว้สถานะครอบครัวจะมีอาํนาจ

ในการซ้ือสูง เพราะวา่มีจาํนวนสมาชิกท่ีเป็นลูกอยู่ดว้ย โดยผูท่ี้แต่งงานแลว้มกัจะมีความตอ้งการ

สินค้า ท่ีใช้ในครอบครัว แต่สําหรับผูท่ี้เป็นโสด จะมีกิจกรรมในชีวิตในบ้านน้อยมาก และมัก

ตอ้งการใช้สินคา้ท่ีใช้ส่วนตวั ดงันั้นพฤติกรรมการซ้ือจะถูกกาํหนดตามสถานะดงักล่าว กรณีของ

บตัรเครดิตนั้น จะเห็นวา่ผูถื้อบตัรหากมีสถานะท่ีแต่งงานแลว้ยอ่มท่ีจะใช้สอยผ่านบตัรเครดิตใน

การซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีใชใ้นครอบครัวซ่ึงสินคา้ท่ีจะซ้ือนั้นยอ่มตอ้งคาํนึงถึงประโยชน์การ

ใช้กบัคนภายในครอบครัวเป็นหลกั แต่หากผูถื้อบตัรเป็นโสดหรือตวัคนเดียวนั้นการใช้สอยซ้ือ

สินคา้ก็ยอ่มเป็นการตอบสนองความตอ้งการของตนเองแต่เพียงผูเ้ดียว  

  2.5 กลุ่มผู้บริโภคตามระดับการศึกษา เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษามกัมี

พฤติกรรมการพิจารณาซ้ือสินคา้ท่ีเน้นความมีเหตุผล ความคุม้ค่า และตอ้งการยกระดบัมาตรฐาน

การครองชีพ จะใช้สินคา้ท่ีเป็นประโยชน์ต่อร่างกายและหาความสุขเขา้หาตวั ผูบ้ริโภคย่อมท่ีจะ

พิจารณาถึงความคุม้ค่าถึงสินคา้ท่ีจะซ้ือ รวมถึงวิธีการชาํระเงินเพื่อซ้ือสินคา้ชนิดนั้น จะเห็นไดว้่า
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การใช้บตัรเครดิตในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมีการพิจารณาถึงเหตุและผล ความคุม้ค่า

ของเงินท่ีจ่ายไปกบัสินคา้ท่ีไดม้า 

  2.6 กลุ่มผู้บริโภคตามเช้ือชาติ จะมีพฤติกรรมท่ีข้ึนกบักลุ่มเช้ือชาติของตนเป็นใหญ่ 

เช่น ผูบ้ริโภคท่ีมีเช้ือชาติจีนจะมีพฤติกรรมในการซ้ือท่ีบ่งบอกถึงความมัน่คัง่ เช่นการซ้ือสินคา้ท่ีมีสี

แดงและสีทอง ผูบ้ริโภคท่ีมีเช้ือชาติตะวนัตก จะนิยมสินคา้ท่ีช่วยรักษาทรัพยากรของโลก ผูบ้ริโภค 

ท่ีมีเช้ือชาติไทยจะนิยมซ้ือสินคา้จากต่างประเทศ การออกแบบบตัรเครดิตเพื่อให้สอดคล้องกับ

ความเช่ือของคนแต่ละเช้ือชาตินั้นย่อมเป็นส่ิงท่ีจาํเป็นทั้งน้ีเพื่อเป็นการตอบสนองถึงความเช่ือ 

ต่าง ๆ ของคนเหล่านั้น รวมถึงการให้สิทธิพิเศษของบตัรเครดิต เม่ือผูถื้อบตัรเหล่านั้นมีการใชจ่้าย

ซ้ือสินคา้ในต่างประเทศ ก็ยอ่มท่ีจะทาํใหป้ริมาณการใชบ้ตัรมีเพิ่มมากข้ึนดว้ย  

 3. กลุ่มผู้บริโภคตามบุคลกิภาพ โดยแยกออกเป็น 2 ลกัษณะดงัน้ี  

  กลุ่มผูบ้ริโภคตามบุคลิกภาพ ลกัษณะของบุคลิกภาพจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้เป็นอยา่งมาก จะพบวา่ผูบ้ริโภคจะมีลกัษณะอยู ่2 ลกัษณะบุคลิกภาพ คือ  

  3.1 บุคลิกภาพที่สนับสนุนการซ้ือสินค้า สาหรับบุคลิกภาพท่ีสนับสนุนการซ้ือ 

สินค้าของผูบ้ริโภคจะมีบุคลิกภาพท่ีทันสมัยนั้ นหมายความว่า ผูบ้ริโภคจะได้รับอิทธิพลจาก

บุคลิกภาพทาให้มีพฤติกรรมชอบจบัจ่ายใช้สอยสินคา้ท่ีมีความทนัสมยั โดยเฉพาะสินคา้ประเภท 

สมยันิยม แต่สําหรับผูบ้ริโภคท่ีมีบุคลิกภาพท่ีชอบความโอ่อ่าก็จะหาซ้ือรถยนตท่ี์มีขนาดใหญ่โอ่อ่า 

แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคลิกภาพชอบความปราดเปรียวก็จะหาซ้ือรถยนตท่ี์มีความคล่องตวั  

  3.2 บุคลกิภาพที่ไม่สนับสนุนการซ้ือสินค้า คือ ผูบ้ริโภคจะไม่มีความตอ้งการ สินคา้

ท่ีจะตอบสนองความมีบุคลิกภาพของตน ตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีมีบุคลิกภาพเนน้ความเป็นอนุรักษนิ์ยม 

ไม่ชอบการเปล่ียนแปลงมากนกั การซ้ือสินคา้จึงมีไม่มากยกเวน้สินคา้ท่ีมีความจาํเป็นท่ีจะตอ้งหา

ซ้ือมาใชเ้ป็นปกติ  

 4. กลุ่มผู้บริโภคตามแบบการดํารงชีวิต ผูบ้ริโภคท่ีมีแบบการดาํรงชีวิตต่างกนัก็จะมี

พฤติกรรมแตกต่างกนั ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในเมืองจะมีแบบการดาํรงชีวิตท่ีเร่งรีบ ส่งผลให ้

ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการใช้สินคา้ท่ีช่วยประหยดัเวลานั้นคือ ผูบ้ริโภคนิยมความสะดวกสบายใน 

การใชชี้วิต ดงันั้นสินคา้ท่ีสามารถสนองตอบความสะดวกรวดเร็วจะไดรั้บการตอ้นรับจากผูบ้ริโภค 

แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีแบบการดาํรงชีวติท่ีไม่เร่งรีบก็ไม่ตอ้งการสินคา้ท่ีประหยดัเวลา 

  หากบัตรเครดิตมีการลดขั้นตอนการใช้เพื่อให้สอดคล้องกับสภาพการดาํรงชีพ 

ท่ีเร่งรีบแลว้นั้น ยอ่มปริมาณการใชข้องผูถื้อบตัรนั้นมีจาํนวนเพิ่มมากข้ึน เพราะบตัรไดอ้าํนวยความ

สะดวกให้กับเขาเหล่านั้ น ซ่ึงการลดขั้นตอนการใช้น้ีจะไม่ส่งผลต่อผูถื้อบัตรท่ีมีรูปแบบการ

ดาํรงชีวติท่ีไม่เร่งรีบ  
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 5. กลุ่มผู้บริโภคตามพฤติกรรม จะเห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้สินค้าเป็น

ประจาํก็มกัจะยึดติดกบัตราสินคา้เป็นหลกั แต่ถา้ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมนานๆ ซ้ือก็อาจมีสาเหตุมา

จากการซ้ือสินคา้ฝากผูอ่ื้นก็จะมีเกณฑ์ในการเลือกซ้ือต่างไปจากเดิม ถา้ซ้ือให้กบัผูท่ี้มีฐานะดีก็ใช้

เกณ ฑ์ ท่ี  เน้นคุณภาพเป็นหลัก  หรือกรณี ท่ีผู ้บ ริโภคมีพฤติกรรมท่ี ซ้ือสินค้าโดยพิจารณ า

คุณประโยชน์ของ สินคา้ ก็มุ่งเนน้คุณประโยชน์เป็นหลกั หรือกรณีท่ีผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีซ้ือตาม

การส่งเสริมการตลาดของนกัการตลาด จะเห็นวา่สินคา้ใดท่ีมีการส่งเสริมการขายดีก็จะมีพฤติกรรม

การซ้ือเกิดข้ึน นอกจากนั้นเสรี วงษ์มณฑา (2542) ยงัไดก้ล่าวถึงการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  

ว่าเป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค คาํถามท่ีใช้ค้นหา 

ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคนิยมใช้ 6W1H เพื่อคน้หาคาตอบ 7 ประการหรือ 7Os ซ่ึงจะทาให้เกิด 

ความเข้าใจในพฤติกรรมของผู ้บริโภคได้ เพื่อให้ธุรกิจสามารถหาสินค้าหรือบริการท่ีดีและ 

สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมนั้นๆ ของผูบ้ริโภค ดงัตารางท่ี 2.1 
 

ตารางท่ี 2.1 คาํถาม 7 คาํถาม (6W1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

คําถาม (6W1H) คําตอบทีต้่องการทราบ (7Os) 

1.Who constitules the market ? 

ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
  

2.What does the market buy ?  

ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร  
 

3.Why does the market buy ?  

ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ  
 

4.Who participates in the buying ?  

ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  
 

5.How does the market buy ?  

ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  

 
 

6.When does the market buy ?  

ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  

7.Where does the market buy ?  

ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  

Occupants ลกัษณะผูบ้ริโภคทางดา้น 

1.ภูมิศาสตร์ 2.ประชากรศาสตร์ 3.จิตวทิยา 4.พฤติกรรม 

Objects ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ิอ 

1.คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 2.องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

Objectives เพื่อตอบสนองความตอ้งการ 

1.ดา้นร่างกาย 2.ดา้นจิตวทิยา 

Organizations บทบาทของกลุ่มท่ีมีอิทธิพล 

1.ผูริ้เร่ิม 2.ผูมี้อิทธิพล 3.ผูต้ดัสินใจ 4.ผูซ้ื้อ 5.ผูใ้ช ้

Operations ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 

1.การรับรู้ปัญหา 2.การคน้หาขอ้มูล 3.การประเมิน

ทางเลือก 4.ตดัสินใจซ้ือ 

Occasions โอกาสในการซ้ือ 

1.ช่วงใดของเดือน/วนั 2.โอกาสพิเศษ/เทศกาล 

Outlets สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้/บริการ 

1.หา้งสรรพสินคา้ 2.ซุปเปอร์มาร์เก็ต 3.ร้านขายของ ฯลฯ 

ท่ีมา : เสรี วงษม์ณฑา (2542). 
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 จากตารางท่ี 2.1 สามารถสรุปไดด้งัน้ีคือ 

 1. ใครอยูใ่นตลาดกลุ่มเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการ

ทราบถึงลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย เช่น ทางดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาและพฤติกรรม

ศาสตร์ 

 2. ผูบ้ริโภคซ้ือ อะไร (What does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการทราบถึง 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ เช่น คุณสมบติั หรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

 3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการทราบถึง

วตัถุประสงค์ในการซ้ือ ของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะตอ้งศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ 

ปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางวฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคคล 

 4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นคาํถาม

เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล 

ผูต้ดัสินใจ ผูซ้ื้อ และผูบ้ริโภค 

 5. ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการทราบ

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลการ

ตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ  

 6. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการทราบถึง

โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงเดือนใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนัเป็นตน้ 

 7. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการทราบถึง

ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ เป็นตน้ 

 

5. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมได ้ซ่ึงทางบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึง พอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย

เคร่ืองมือต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ 2541) 

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความจาํเป็นหรือ

ความ ตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัได้และ สัมผสัไม่ได้เช่น 

บรรจุ ภณัฑ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และ ช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้

บริการ สถานท่ี บุคคล หรือ ความคิด (Etzel และ คณะ, 2004) ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตน 

หรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ยสินคา้บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กร หรือ บุคคล 
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ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลทาํให ้

ผลิตภณัฑ์สามารถเป็นสินคา้ขายได ้การกาํหนดกลยุทธ์ของผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยั 

ต่อไปน้ี 

  1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) และ หรือ ความ แตกต่าง 

ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

  1.2 พิจารณาองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ(์Product Component) เช่น ประโยชน์  

พื้นฐาน รูปลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ 

  1.3 กาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(ProductPosition) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์อง  

บริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่าง และ มีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

  1.4 การพฒันาผลิตภณัฑน์วตักรรม (Product Innovation) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์  

ลกัษณะใหม่ และ ปรับปรุงดีข้ึน 

  1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์ 

(Product Line) 

  นอกจากน้ีเสรี วงศม์ณฑา (2542) ให้แนวความคิดดา้นผลิตภณัฑ์(Product Concept) 

ถือเป็นคุณสมบติัท่ีสําคญัของผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถสนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภค ไดต้อ้งมี

ความชดัเจน เช่นแชมพูกนัรังแค เป็นตน้ ส่วนอดุลย ์ จาตุรงคกุล (2542) ให้แนวคิดดา้นผลิตภณัฑ์

คือส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีนาํเสนอ ให้แก่ตลาด เพื่อสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้และสร้างคุณค่าให้

เกิดข้ึน (Value) ให้เกิดข้ึน โดยรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ คือลกัษณะทางกายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถ

สัมผสัหรือรับรู้ได้ซ่ึงเป็น ส่วนเสริมให้ผลิตภัณฑ์ทําหน้าท่ีสมบูรณ์ข้ึน ได้แก่ คุณภาพของ

ผลิตภณัฑ์ และผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected Product) นอกจากประกอบด้วยผลิตภณัฑ์พื้นฐาน

แลว้ยงั รวมคุณสมบติัและเง่ือนไขในการซ้ือท่ีตํ่าสุด ซ่ึงผูบ้ริโภคคิดวา่มีความจาํเป็นสาํหรับเขาและ

คิดวา่ 7จะไดเ้ม่ือซ้ือสินคา้ดว้ย การเสนอสินคา้ท่ีคาดหวงัตอ้งคาํนึงกึงการตอบสนองความพึงพอใจ

ของ ลูกคา้เป็นสาํคญั 

 112. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได ้

ผลิตภณัฑ์ (Etzel และ คณะ, 2001) ซ่ึงหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวั ท่ีสอง

ท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่ง คุณค่า 

(Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้ น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคก็จะ 

ตัดสินใจซ้ือ ผูก้ ําหนดกลยุทธ์ด้านราคาจาํเป็นต้องคาํนึงถึง 1) คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value)  

ในสายตาลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับ ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคา 
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ผลิตภณัฑ์นั้ น 2) ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวข้อง (Product Cost)  3) การแข่งขนั (Product 

Competition)  และ 4) ปัจจยัอ่ืน ๆ (Other Factor) สําหรับ เสรี วงศ์มณฑา (2542) ให้แนวคิดการตั้ง

ราคาสาํหรับตลาดเนน้คุณภาพ (Quality Sensitive Market) คุณภาพของสินคา้จะเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน 

คือ หนากวา่ ทนกวา่ เร็วกวา่ มี หน่วยความจาํท่ีมากกวา่เป็นตน้ หมายถึง ผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะจ่ายเงิน

เพื่อสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีกวา่ 

 3. 11การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางการ

จาํหน่าย ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม เพื่อใชเ้คล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การ

ไปยงั ตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีเป็น

ตวั ช่วยในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และ การเก็บรักษาสินคา้คง

คลงั การจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

  3.1 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 

หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคล หรือ ธุรกิจ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย 

กรรมสิทธ์ในผลิตภณัฑ์หรือ เป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือ ผูใ้ช้ทาง 

ธุรกิจ (Etzel และ คณะ, 2001) หรือหมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ หรือ กรรมสิทธ์ิ ผลิตภณัฑ์ถูก

เปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือ

ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

  3.2 การกระจายตัวสินค้า หรือ การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical 

Distribution หรือ Marketing Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวข้องกับการวางแผนการ ปฏิบัติตาม

แผน และควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จาก จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด

สุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัผลกาํไร (Armstrong และ 

Kotler, 2003) หรือหมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวั ผลิตภณัฑ์ไปยงัผูบ้ริโภค การ

กระจายตวัสินคา้ท่ีสําคญัมีดงัน้ี  การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการ

คลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) สําหรับอดุลย ์

จาตุรงคกุล (2542) ให้แนวคิดดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) เป็น กระบวนการทาํงานท่ีทาํให้สินคา้

หรือบริการไปสู่ตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตาม ตอ้งการ เป็นองค์ประกอบท่ีเก่ียวกบั

สถานท่ีจาํหน่ายและกิจกรรมต่างๆทาํให้ผูบ้ริโภคหาซ้ือ ผลิตภณัฑ์ไดง่้าย ไม่วา่จะซ้ือเม่ือใด หรือ

ซ้ือท่ีใดก็ตาม 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง

พอใจต่อ ตราสินคา้หรือบริการ หรือ ความคิด หรือ ต่อบุคคล (Semenik, 2000) โดยใชเ้พื่อจูงใจให้

เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมี อิทธิพลต่อ
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ความรู้สึก ความเช่ือ และ พฤติกรรมการซ้ือ (Etzel และคณะ, 2001) หรือเป็นการ ติดต่อส่ือสาร

เก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการ ติดต่อส่ือสาร

อาจจะใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และ การติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้ คน (Non-

personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated 

Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาจากความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์คู่แข่ง 

โดยบรรลุอุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือการตลาดท่ีสาํคญัมีดงัน้ี 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์การ 

และหรือผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ท่ีต้องการจ่ายเงิน โดยผูอุ้ปถัมภ์รายการ (Belch และ 

Belch, 2001 : GL) กลยทุธ์โฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 

   4.1.1 กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธี การ

โฆษณา (Advertising Tactics) 

   4.1.2 กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

  4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคล 

เพื่อพยายามจูงใจ ผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือมีปฏิกิริยาต่อความคิด 

(Belch, 2001 : GL9) 

  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้ 

หน่วยงานขาย (Sales Force) ผู ้จ ัดจําหน่าย (Distributors) หรือ ผู ้บ ริโภคคนสุดท้าย (Ultimate 

Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อใหเ้กิดการขายในทนัทีทนัใด (Belch และ Belch, 2001 : GL11) 

  4.4 การให้ ข่าวสารและการประชาสัมพันธ์  (Publicity and Public Relation (PR))  

มีความหมายดังน้ี(1) การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือ บริการ  

ตรา สินคา้ หรือ บริษทัท่ีไม่ตอ้งการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่นส่ือการ 

กระจายเสียงหรือ ส่ิงพิมพ์ (Arens, 2002 : III7) การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการ ประชาสัมพนัธ์ 

(2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations (PR)) หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผน

โดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดี ต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์หรือ ต่อ นโยบายให้เกิดกบักลุ่มใด

กลุ่มหน่ึง (Etze และ คณะ, 2001 : G10) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑ์

ของบริษทั 

  4.5 ก ารต ล าด ท างต รง  (Direct Marketing or Direct response Marketing) แล ะ 

การตลาดเช่ือมตลาด (Online Marketing) โดยตรง หรือ หมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีมีการตลาดใช ้

ส่งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ และทาํใหเ้กิดการตอบสนองในทนัทีประกอบดว้ย 
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   4.5.1 การขายทางโทรศพัท ์

   4.5.2 การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 

   4.5.3 การขายโดยใชแ้คตตาล็อค 

   4.5.4 การขายทางโทรทศัน์วทิย ุหรือ หนงัสือพิมพซ่ึ์งจูงใจใหลู้กคา้มี กิจกรรม

การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 

  วีรวุธ มาฆะศิรานนท์ (2545) ให้แนวคิดในการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ภายหลงัสินคา้มีตรา (Brand) ช่ือผลิตภณัฑ์และบรรจุภณัฑ์ (Packaging) เรียบร้อยแลว้ การกระจาย

สินคา้ออกสู่ตลาด อยา่งเดียวยอ่มไม่แรงพอ ถา้ไม่มีการส่งเสริมการขายเขา้มาช่วย อาทิ การโฆษณา 

การประชาสัมพนัธ์การขายแบบตรง การมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่นการลด แลก แจก แถม 

  จากทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด จะเห็นได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด  

ซ่ึงประกอบด้วยผลิตภัณฑ์  (Product) ราคา (Price) ทําเลท่ีตั้ ง (Place) ด้านส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) สามารถนาํไปเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

ได ้ดงันั้น ผูว้ิจยันาํทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดมาเป็นแนวทางในการศึกษาเพื่อใช้วิเคราะห์ 

และหาสาเหตุปัจจยัในพฤติกรรมการใชสิ้นเช่ือของผูบ้ริโภค 

 

6. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ศิริวรรณ วงศ์สีดา (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ และพฤติกรรม

การใช้บตัรเดบิต และระบบการชาํระเงินออนไลน์ ธนาคารพาณิชย ์ของประชาชน ในเขตอาํเภอ

เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล จานวน 200 รายโดยใช้

วิธีการเลือกตวัอยา่งแบบบงัเอิญ การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนาโดยนาเสนอในรูปความถ่ี

ตารางร้อยละ จากผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยเป็น 

เพศหญิงร้อยละ 72.5 และเพศชาย ร้อยละ 27.5 มีอายุระหว่าง 21-30ปี สถานภาพโสด มีการศึกษา

ระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และมีอาชีพนักเรียนนักศึกษา โดยส่วนใหญ่ใช้อินเตอร์เน็ตทุกวนั

ร้อยละ 64.25 จากแบบสอบถามมีผูไ้ม่ใช้บตัรเดบิตร้อยละ 44.5เน่ืองจากไม่มีความจาํเป็นตอ้งใช ้

รู้สึกว่าการใช้บัตรเดบิตอันตราย ตามลําดับ  ส่วนจาํนวนผู ้ใช้บัตรเดบิตคิดเป็นร้อยละ 55.5  

ส่วนใหญ่ถือครองบตัรเดบิตของธนาคารกรุงเทพจาํกดั (มหาชน) เพราะธนาคารมีการใชเ้ทคโนโลยี

ท่ีลํ้าสมยัและมีความปลอดภยัระดบัสูง ความถ่ีการใชบ้ตัรคิดเป็น 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์โดยใชถ้อนเงิน

สดจากเคร่ืองเอทีเอม็คิดเป็นร้อยละ 90.99 
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 ปภานนั วรวฒันสกุล (2549) ศึกษาพฤติกรรมการถือบตัรเครดิตของประชากรในเขต

อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จากกลุ่มตวัอย่าง 400 รายโดยแบ่งเป็นกลุ่มผูถื้อบตัรของธนาคาร

พาณิชยแ์ละสถาบนัการเงินท่ีไม่ใช่ธนาคารพาณิชย ์กลุ่มละ 200 รายโดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บ

รวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนาและใช้สถิติไควส์แควร์ในการทดสอบ

ความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่ม ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกถือบตัรเครดิตของกลุ่ม

ตวัอย่างทั้งหมดพบวา่ปัจจยัทางดา้นความสวยงาม กะทดัรัด พกพาไดส้ะดวก ความรวดเร็วในการ

อนุมติั ความหลากหลายของประเภทบตัร อตัราดอกเบ้ียในการผิดชาํระตํ่า การมีตู ้ATM มากและ

เพียงพอ การมีร้านคา้และสถานบริการท่ียอมรับบตัรเครดิตจาํนวนมากการมีสาขาธนาคารทัว่โลก 

สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการถือบตัร และการมีพนักงานขายเขา้มาติดต่อโดยตรงมีอิทธิพลต่อ 

การเลือกเป็นอย่างมาก ผลการศึกษากลุ่มผูใ้ช้บัตรเครดิตของธนาคารพาณิชย  ์พบว่าส่วนใหญ่ 

เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 31-40 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  

มีรายได้เฉล่ียมากกว่า 20,000 บาทต่อเดือนโดยเลือกถือบัตรเครดิตของธนาคารไทยพาณิชย ์

มากท่ีสุด มีค่าใช้จ่ายผ่านบตัรเฉล่ียต่อเดือนในช่วง 1 ปีเป็นจาํนวนเงินประมาณ 11,690 บาทต่อ

เดือน ส่วนใหญ่ใช้บตัรเพื่อชาํระสินคา้และบริการเงินสดเฉล่ีย 1-2 คร้ังต่อเดือนและส่วนใหญ่ถือ

บัตรเครดิตมากกว่า 1 ใบ  เน่ืองจากวงเงินสินเช่ือของบัตร 1 ใบไม่เพียงพอต่อการใช้จ่ายใน

ชีวิตประจาํวนั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกถือบตัร ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกถือบตัร พบว่ากลุ่มอายุ

ระหว่าง 21-30 ปี ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายท่ีเก่ียวข้องกับการมีพนักงานขายเข้ามาติดต่อ

โดยตรงมีผลต่อการเลือกใช้มากท่ีสุด ในกลุ่มอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ ปัจจยัดา้นรูปลกัษณะ

บตัรท่ีเก่ียวขอ้งกบัความหลากหลายของประเภทบตัรเครดิต และปัจจยัดา้นสถานท่ีท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การมีจาํนวนตูเ้อทีเอ็มมากและเพียงพอมีผลต่อการเลือกใช้มากท่ีสุดส่วนในกลุ่มอาชีพพนักงาน 

ในบริษทัเอกชน ปัจจยัดา้นสถานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการมีสาขาทัว่โลกมีผลต่อการเลือกใชม้ากท่ีสุดและ

ในกลุ่มท่ีมีรายได้มากกว่า 10,000 บาทต่อเดือนข้ึนไป  ปัจจัยด้านราคาท่ี เก่ียวข้องกับอัตรา

ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ฟรีและค่าธรรมเนียมเป็นท่ียอมรับไดมี้ผลต่อการเลือกใช้มากท่ีสุด ส่วนผล

การศึกษากลุ่มผูใ้ช้บัตรเครดิตของสถาบันการเงินท่ีมิใช่ธนาคารพาณิชย  ์พบว่าส่วนใหญ่เป็น 

เพศชาย อายุระหวา่ง 31-40 ปี เลือกถือบตัรของบริษทั อิออน ธนทรัพยม์ากท่ีสุด และส่วนใหญ่ถือ

บัตรเครดิตมากกว่า 1 ใบ  เน่ืองจากวงเงินสินเช่ือของบัตร 1 ใบไม่เพียงพอต่อการใช้จ่ายใน

ชีวติประจาํวนั 

 อุษณา ไชยสถิตวานิช (2548) ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการบตัร

เครดิตจากสถาบนัการเงินท่ีไม่ใช่ธนาคารพาณิชยใ์นเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ การศึกษาใน

คร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการบตัรเครดิตจากสถาบนั
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การเงินท่ีไม่ใช่ธนาคารพาณิชย ์และวิเคราะห์ถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ตัรเครดิตจากสถาบนั

การเงินท่ีไม่ใช่ธนาคารพาณิชย์ในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ โดยใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงประกอบดว้ยผูถื้อบตัรเครดิตจากสถาบนัการเงินท่ีไม่ใช่

ธนาคารพาณิชย  ์4 แห่ง จาํนวน 320 ราย การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนาในรูปความถ่ี  

ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และลาํดบัความสาํคญั ผลการศึกษา พบวา่ ผูถื้อบตัรเครดิตกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ระหว่าง 36-40 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี  

มีอาชีพเป็นพนักงานธุรกิจเอกชนมีรายได้ประมาณ 20,001-30,000 บาทต่อเดือน ผูถื้อบตัรกลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่จะถือบตัรเครดิตของสถาบันการเงินท่ีไม่ใช่ธนาคารพาณิชย  ์จาํนวน 1 บตัร  

โดยบตัรท่ีนิยมถือคือบตัรเครดิตกรุงไทยวงเงินของบตัรอยูร่ะหวา่ง 10,000-50,000 บาท การใชจ่้าย

ผ่านบตัรเครดิต คือ 1-5 คร้ังต่อเดือนมูลค่าการใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือนประมาณ 5,001-10,000 บาท 

วตัถุประสงคข์องการใชบ้ตัรเครดิต คือ เพื่อการจ่ายซ้ือเส้ือผา้ และเคร่ืองแต่งกาย สถานท่ีท่ีนิยมใช้

บริการบตัรเครดิตมากท่ีสุด คือ ห้างสรรพสินคา้ ผูถื้อครองบตัรจะไดรั้บข่าวสารขอ้มูลเก่ียวกบับตัร

เครดิตโดยเฉล่ียประมาณเดือนละคร้ัง ผูถื้อบตัรเครดิตกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไม่มีปัญหาการคา้ง

ชาํระหน้ีกบัสถาบนัการเงินท่ีออกบตัรเครดิต ผูถื้อบตัรเครดิตนอกจากจะถือบตัรเครดิตของสถาบนั

การเงินท่ีไม่ใช่ธนาคารพาณิชยแ์ลว้ ส่วนใหญ่ยงัถือบตัรเครดิตของธนาคารพาณิชยอ์ยา่งนอ้ย 1 บตัร

อีกดว้ย  

 สําหรับการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกถือครองบตัรเครดิตจากสถาบนัการเงินท่ี

ไม่ใช่ธนาคารพาณิชย์ พบว่า ผูถื้อบัตรเครดิตกลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านความ

ปลอดภยัของบตัรมากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัด้านราคาหรือค่าธรรมเนียม ปัจจยัดา้นเง่ือนไข

และสิทธิประโยชน์ของบตัร ปัจจยัด้านการให้บริการของผูอ้อกบตัร และปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด ตามลาํดบั 

 พฤทธ์ิ จาํรัสพนัธ์ุ (2545) ศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต

ธนาคารกสิกรไทยของพนักงานธนาคารกสิกรไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการสํารวจกลุ่ม

ตวัอย่างพบว่า การเปรียบเทียบบตัรเครดิตธนาคารกสิกรไทยกับบตัรเครดิตสถาบนัการเงินอ่ืน 

พบว่า ปัจจยัท่ีบตัรเครดิตธนาคารกสิกรไทยดีกว่า/มากกว่าบตัรเครดิตสถาบนัการเงินอ่ืน ได้แก่ 

ช่ือเสียงของบตัรเครดิตและเพดานสูงสุดในการใชบ้ตัรเครดิต ส่วนเร่ืองท่ีบตัรเครดิตธนาคารกสิกร

ไทยเท่ากนักบับตัรเครดิตสถาบนัการเงินอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ สถานท่ีท่ีสามารถใช้บตัรเครดิต และความ

ปลอดภยัในการใชบ้ตัรเครดิต ส่วนเร่ืองการให้รางวลัสะสมคะแนนบตัรเครดิตธนาคารกสิกรไทย

ให้น้อยกว่าสถาบันการเงินอ่ืน  พฤติกรรมการใช้บัตรเครดิต พบว่า ประเภทบัตรเครดิตท่ีใช ้
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ในอนัดับต้น ๆ ในการซ้ือสินค้าและบริการ ได้แก่ บัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทย บัตรเครดิต

ธนาคารซิ ต้ีแบงก์  สถานท่ี ท่ีมักใช้บัตรเครดิตเป็นอันดับแรก  ได้แก่  สถานีบริการนํ้ ามัน 

ห้างสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เก็ต และร้านอาหาร/สถานบนัเทิง โดยใช้เดือนละ 1-5 คร้ัง ในวงเงิน 

501-1,000 บาท ต่อคร้ัง ส่วนใหญ่ไม่เคยเบิกเงินสดผ่านบตัรเครดิต สําหรับผูท่ี้เคยเบิกถอนเงินสด

เบิกถอนคร้ังละ 3,000 บาท และ 10,000 บาท การชาํระคืนเงินสดท่ีใชบ้ตัรเครดิต ส่วนใหญ่ชาํระคืน

เงินสดเต็มจาํนวนตามยอดใบแจง้หน้ีท่ีเรียกเก็บ ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บตัร

เครดิต พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของพนักงานมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความถ่ีในการใช้บตัร

เครดิตต่อเดือนและพนกังานท่ีมีตาํแหน่งงานต่างกนั มีความถ่ีในการใชบ้ตัรเครดิตแตกต่างกนั โดย

หัวหน้าส่วน/ผูช่้วยผูอ้าํนวยการฝ่าย/รองผูอ้าํนวยการฝ่าย มีความถ่ีในการใช้บตัรเครดิตมากกว่า

พนกังานชั้นตน้/กลาง 

 ฐาปนีย์ กันตามาระ (2537) ศึกษาการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้จ่ายของผูถื้อบัตร

เครดิตธนาคารกรุงเทพ  วตัถุประสงคข์องการศึกษาคือมุ่งท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการใช้จ่ายของผูถื้อ

บตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ ตลอดจนทศันคติ และปัญหาท่ีผูถื้อบตัรพบจากการใช้บตัรเครดิต

ธนาคารกรุงเทพ โดยการศึกษาดงักล่าวเป็นการศึกษาแบบสํารวจโดยศึกษาพฤติกรรมของผูถื้อบตัร

เครดิตธนาคารกรุงเทพในเขตกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ บตัรธรรมดา และบตัรทอง 

โดยผูถื้อบตัรธรรมดาส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษทั ผูถื้อบตัรทองมีอาชีพเจา้ของกิจการและ

ผูบ้ริหาร ระดบัการศึกษาของผูถื้อบตัรส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี อายุของผูถื้อบตัรธรรมดามี

อายุน้อยกว่า 31 ปี ส่วนผูถื้อบตัรทองมีอายุอยู่ในช่วง 31-40 ปี ผูถื้อบตัรธรรมดามีรายไดต่้อเดือน

ในช่วง 10,001-20,000 บาท ผูถื้อบตัรทองมีรายไดต่้อเดือนในช่วง 30,001-40,000 บาท ในการศึกษา

ถึงค่าใช้จ่ายทั้ งหมดของผูถื้อบัตร พบว่าผูถื้อบัตรเครดิตทั้ งบัตรธรรมดาและบัตรทองต่างก็มี

ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัอาหารมากท่ีสุด และผูถื้อบตัรทั้ง 2 ประเภท แต่ละ ระดบัรายไดมี้พฤติกรรมการใช้

จ่ายแตกต่างกนั โดยผูมี้รายไดต้ ํ่ากว่ามีสัดส่วนในการจ่ายเก่ียวกบัอาหารมากกว่าผูมี้รายไดสู้งกว่า 

ขณ ะเดียวกันผู ้มี รายได้สู งกว่ามี สั ดส่ วน ใน การจ่ายค่ าบัน เทิ งม ากกว่าผู ้มี รายได้ตํ่ ากว่า  

ส่วนพฤติกรรมการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตต่อเดือนช่วง 2,001 - 5,000 บาท มากท่ีสุด ผูถื้อบตัรทอง

ใช้จ่ายผ่านบัตรต่อเดือนช่วง 5,001-10,000 บาท มากท่ีสุด ผูถื้อบัตรเครดิตต่อเดือนช่วง 5,001 – 

10,000 บาท มากท่ีสุด ผูถื้อบตัรทองใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตต่อเดือน 9,677.89 บาท ค่าใช้จ่ายผ่าน

บตัรเครดิตของบตัรทองเฉล่ียต่อเดือน15,887,26 บาท เม่ือทดสอบพฤติกรรมการใช้จ่ายด้วยบตัร

เครดิตธนาคารกรุงเทพ โดยใชว้ธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนสองทาง 
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 ผลสรุปท่ีได้คือ การใช้จ่ายด้วยบตัรธนาคารกรุงเทพชนิดบตัรธรรมดาเพื่อกิจกรรม

ต่างๆ แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัในขณะท่ีการใช้จ่ายด้วยบตัรทองเพื่อกิจกรรมต่างๆไม่ต่างกนั 

และผูถื้อบตัรธนาคารกรุงเทพทั้งบตัรธรรมดาและบตัรทองไดแ้ตกต่างกนัใชจ่้ายด้วยบตัรเครดิต

ไดรั้บพบวา่ ผูถื้อบตัรธรรมดาใชจ่้ายในอตัราท่ีสูงกวา่ผูถื้อบตัรทอง ทางดา้นสถานท่ีท่ีผูถื้อบตัรนิยม

ไปใชบ้ตัรไดแ้ก่ ห้างสรรพสินคา้เป็นส่วนใหญ่ รองลงมาคือ ร้านคา้ทัว่ไปและภตัตาคาร ตามลาํดบั 

เหตุผลท่ีผูถื้อบตัรเลือกเป็นสมาชิกบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพก็เพราะจาํนวนร้านคา้ท่ีรับบตัรมีมาก 

เม่ือพิจารณาถึงทศันคติของผูถื้อบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ พบว่าผูถื้อบตัรต่างก็มีความพอใจ  

ในระยะเวลาในการให้เครดิต ค่าธรรมเนียมรายปี และส่วนใหญ่มีความเห็นว่าบตัรเครดิตธนาคาร

กรุงเทพมีประโยชน์ด้วยเหตุผลท่ีว่าสะดวกไม่ต้องนําเงินสดติดตวัไปเป็นจาํนวนมาก ผูถื้อบตัร 

ส่วนน้อยให้ความคิดเห็นว่าบตัรเครดิตไม่มีประโยชน์ดว้ยเหตุผลคือทาํให้ใช้จ่ายเกินตวั ผูถื้อบตัร

ส่วนใหญ่มีความตอ้งการต่ออายสุมาชิกบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ แต่ก็มีความตอ้งการเป็นสมาชิก

บตัรเครดิตชนิดอ่ืนเพิ่มโดยเฉพาะอยา่งยิง่บตัรเครดิตธนาคารกสิกรไทยและบตัรเครดิตต่างประเทศ

โดยใหเ้หตุผลวา่เพื่อตอ้งการความสะดวกและเพือ่ไปใชใ้นต่างประเทศ 



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาพฤติกรรมการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพของคน 

วยัทํางานในเขตบางรัก จังหวดักรุงเทพมหานครคร้ังน้ี เป็นการวิจัยเชิงพรรณาและเชิงปริมาณ 

(Descriptive and Quantitative Research) โดยใช้วิธีการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) ซ่ึงผูศึ้กษามุ่ง

ท่ีจะศึกษาถึง พฤติกรรมการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ ของคนวยัทาํงาน ในเขตบางรัก 

จงัหวดักรุงเทพมหานครโดยใช้แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-ended Questionnaire) และ

แบบสอบถามแบบปลายเปิด (Open-ended Questionnaire) ซ่ึงประกอบดว้ยขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์

พฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตความคิดเห็นในดา้นต่าง ๆ ของการใชสิ้นเส่ือประเภทบตัรเครดิตและ

ขอ้คิดเห็นอ่ืน ๆ ของคนวยัทาํงาน ในเขตบางรัก จงัหวดักรุงเทพมหานคร เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล สาํหรับวธีิดาํเนินการวจิยัมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 1.1 ประชากร ท่ีใช้ในการวิจยัคือกลุ่มคนวยัทาํงานท่ีเกิดใน พ.ศ.2500 – พ.ศ.2539  

(อายุ 20–59 ปี) ในเขตบางรัก จงัหวดักรุงเทพมหานคร ท่ีใช้บริการสินเช่ือบตัรเครดิตของธนาคาร

กรุงเทพ ในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ในช่วงเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2558 โดยมีจาํนวน 22,308 คน  

(สถิติ 2558 กรุงเทพมหานคร, 2558) 

 1.2 การกาํหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

  ผูศึ้กษาไดก้าํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ท่ีเหมาะสมของประชากร โดยใชห้ลกัการ

คาํนวนของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) ซ่ึงมีการกําหนดค่าความเช่ือมั่นท่ีระดับนัยสําคัญ 

ท่ีร้อยละ 95 และระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้ท่ีระดบัร้อยละ 5 ตามสูตรการคาํนวณ ดงัน้ี 

 

 

  

 

n =       N     
        1 + N(e)2 
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โดย n =  จาํนวนของขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

 N = จาํนวนรวมทั้งหมดของประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา 

 e = ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้(โดยกาํหนดค่านยัสาํคญัใหเ้ท่ากบั 0.05) 

 
 แทนค่า n =     22,308 
    1+(22,308)(0.05)2 
    
   = 22,308 
     56.77 

   = 392.954 

 

  จากการคาํนวณตามสูตรทาโร่ ยามาเน่ จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่าง 392.954 คน 

ดังนั้ น จ ํานวนตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีมีจ ํานวน 400คนเพื่อให้ได้ค่าสถิติท่ี เช่ือถือได ้ 

โดยผูศึ้กษาได้ทาํการเตรียมแบบสอบถามจาํนวน 40ชุดคิดเป็นร้อยละ 10 เพิ่มจากขนาดกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีได้จากการคาํนวณ โดยรวมทั้งส้ิน 440 ชุดทั้งน้ีเพื่อป้องกนัการเกิดขอ้ผิดพลาดในการ

กรอกแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง 

 1.3 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

  ผูศึ้กษาได้มีการสุ่มตวัอย่างจากกลุ่มประชากรโดยใช้วิธีในการสุ่มตวัอย่างตาม

จุดมุ่งหมาย (Purposive Sampling) ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างนั้ นจะต้องเป็นคนวยัทํางานและมีช่วงอายุ

ระหวา่ง20-59 ปี เป็นผูถื้อบตัรเครดิตของธนาคารกรุงเทพจะถือบตัรหลกัหรือบตัรเสริมก็ได ้รวมถึง

จะตอ้งทาํงานในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครอีกดว้ย 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูศึ้กษา

สร้างข้ึนมา โดยมีขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม ดงัน้ี 

2.1 ศึกษารายละเอียดที่เกี่ยวข้อง จากการรวบรวมแนวความคิด ทฤษฎี งานวิจยัต่างๆ 

ท่ีเก่ียวขอ้ง และนาํแบบสอบถามทั้งหมดจาํนวน 440 ชุดไปแจกยงักลุ่มตวัอย่างตามท่ีกาํหนดไว ้

โดยลกัษณะการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งนั้นเป็นไปตามท่ีผูว้ิจยัไดช้ี้แจงในประเด็นวิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง

ก่อนหนา้น้ีแลว้ โดยสามารถแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
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  ส่วนที ่1 เป็นคาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง ลกัษณะแบบสอบถาม

เป็นแบบเลือกตอบชนิดแบบสํารวจรายการ (Check List) โดยเป็นคาํถามท่ีให้เลือกขอ้มูลท่ีแทจ้ริง

ของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ส่วนที ่2 เป็นคาํถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพของ

ผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง มีลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบชนิดแบบสํารวจ

รายการ (Check List) ซ่ึงเป็นคาํถามท่ีกาํหนดคาํตอบไวแ้น่นอน 

  ส่วนที ่3 เป็นคาํถามเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพใน

ด้านต่าง ๆ โดยลักษณะคาํถามเป็นแบบการวดัระดับความสัมพนัธ์ โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับ

(Likert scale) คือ 

   ระดับ    ความหมาย 

      5    มากท่ีสุด 

      4    มาก 

      3    ปานกลาง  

      2    นอ้ย 

      1    นอ้ยท่ีสุด 

  ส่วนที ่4 เป็นคาํถามปลายเปิดเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ของกลุ่มตวัอยา่ง 

 2.2 การหาความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Validity) ผูศึ้กษาได้นาํแบบสอบถามท่ีสร้าง

ข้ึนไปเสนอต่ออาจารยผ์ูส้อน เพื่อการตรวจสอบเบ้ืองตน้ จากนั้นทาํการตรวจสอบคุณภาพของ

แบบสอบถามโดยจะทําการตรวจสอบความถูกต้องและความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content 

Validity) เพื่อจะนําขอ้คาํถามเหล่านั้นมาปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสมจากนั้นไดน้าํแบบสอบถาม

จาํนวน 20 ชุด มาทาํการทดสอบความเช่ือมัน่กบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 20 คน เพื่อมาวิเคราะห์หาค่า

ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามจากนั้นจะทาํการปรับปรุงแกไ้ขเพื่อนาํไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลต่อไป 

ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดท้าํการหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบัและพบว่าค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 

.913 
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3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

 ผูศึ้กษาดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยแบ่งขอ้มูลออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

 3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)ได้จากการเก็บรวบรวมแบบสอบถามท่ีจัดทํา

ข้ึนมาโดยเฉพาะซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปทางดา้นประชากรศาสตร์ 

  ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ 

  ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นท่ีมีต่อบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพในดา้นต่าง ๆ  

  ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ  

 3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data)ได้จากการรวบรวมผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต รวมไปถึงแนวคิดและทฤษฎีอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลเป็นการนาํขอ้มูลท่ีเก็บรวมรวมไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลใน

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมเคยมีผูว้ิจยัเคยทาํการวิจยั และจากแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งท่ี

ไดจ้ากการเก็บแบบสอบถาม โดยมีการดาํเนินการดงัน้ี 

 1. การตรวจสอบข้อมูล (editing) ผูศึ้กษาจะทําการตรวจเช็คแบบสอบถามถึงความ

สมบูรณ์ในการใหข้อ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจะทาํการเลือกแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์จาํนวน 400ชุด 

 2. การลงรหัส (coding) ผูศึ้กษาจะนาํแบบสอบถามท่ีทาํการคดัเลือกแล้วมาลงรหัส 

เพื่อทาํการประมวลขอ้มูล โดยขอ้มูลท่ีลงรหัสจะไดน้าํมาบนัทึกโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ทาง

สถิติเพื่อการประมวลผลขอ้มูล โดยใชห้ลกัทางสถิติเพื่อหาค่าตวัแปรต่าง ๆ ท่ีตอ้งการศึกษา 

 3. วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล  มีวธีิการดงัน้ี 

  ส่วนที ่1 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างผู ้ตอบแบบสอบถาม

เก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ โดยการนําข้อมูลมาคาํนวณวิเคราะห์หาค่าสถิติโดยใช้

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และนาํเสนอในรูปแบบตาราง 

  ส่วนที ่2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ

ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการนาํขอ้มูลมาคาํนวณวเิคราะห์หาค่าสถิติโดยใชค้่าความถ่ี ค่าร้อยละ 

ในแต่ละลกัษณะของพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่ง 
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  ส่วนที ่3 การวิเคราะห์ถึงระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพใน

ด้านต่าง ๆ ของกลุ่มตวัอย่าง  โดยการนําข้อมูลคาํนวณหาค่าสถิติโดยการหาค่าเฉล่ีย ( ) และ 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) แล้วแปรผลตามเกณฑ์ของเบสท์และคาห์น (Best & Kahn, 1993) 

ซ่ึงมีค่าคะแนนดงัน้ี 

   คะแนนเฉล่ีย 4.51-5.00 หมายถึง ระดบัมากท่ีสุด 

   คะแนนเฉล่ีย 3.51-4.50 หมายถึง ระดบัมาก 

   คะแนนเฉล่ีย 2.51-3.50 หมายถึง ระดบัปานกลาง 

   คะแนนเฉล่ีย 1.51-2.50 หมายถึง ระดบันอ้ย 

   คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.50 หมายถึง ระดบันอ้ยท่ีสุด 

   การวิเคราะห์การถดถอยพหุ: จะเป็นการหาความสัมพนัธ์ระหวา่งดา้นต่าง ๆ 

กบัการใชบ้ตัรเครดิต  

  ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ โดยการบรรยายสรุป 

 

 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 1. สถิติเชิงพรรณา (Descriptive statistic) เป็นสถิติเบ้ืองต้นท่ีใช้ในการอภิปรายผล

ได้แก่ค่าร้อยละละ ค่าเฉล่ีย (X) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยใช้อธิบายเก่ียวกบัขอ้มูล

ทางดา้นประชากรศาสตร์พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ และระดบัความเห็นท่ีมีต่อ

บตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพในดา้นต่าง ๆ 

 2. การวิเคราะห์การถดถอยพหุเป็นการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระกบัตวั

แปรตามหรือ ตวัอย่างเช่นความต้องการใช้สินเช่ือบัตรเครดิตกับทางธนาคารข้ึนอยู่กับรายได้

ค่าธรรมเนียมและผลตอบแทน โดยกาํหนดให้ตวัแปรตาม Y แทนความตอ้งการใช้สินเช่ือบตัร

เครดิตกบัทางธนาคารและให้ตวัแปรอิสระ X1 แทน รายได ้X2 แทน ค่าธรรมเนียม และ X3 แทน 

ผลตอบแทนเป็นตน้ 

  ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการวเิคราะห์การถดถอยพหุคือ 

  (1) ตวัแปรอิสระ Xiใดๆเป็นตวัแปรแบบกาํหนดไม่ใช่ตวัแปรสุ่ม 

  (2) สาํหรับแต่ละเซตของค่า Xiจะมี Y เป็นตวัแปรเชิงสุ่มท่ีมีการแจกแจงความน่าจะ

เป็นแบบปกติท่ีมีค่าเฉล่ียและความแปรปรวนคือ Y ~ N(µ, ) 

  (3) ค่าสังเกต Y ทุกตวัเป็นอิสระกนั 

  (4) ค่าเฉล่ียของ Y ท่ีแต่ละจุดของตวัแปรอิสระทุกตวั X1, X2, ….,Xk เป็นฟังก์ชัน

เส้นตรงของตวั X1, X2, …., Xkนัน่คือ 
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  (5) ความแปรปรวนของ Y เท่ากนัหมดสาํหรับทุกจุดของตวัแปรอิสระทุกตวั X1, 

X2, … ,Xk นัน่คือ 

 

 
 

  (6) ตวัแปร Y มีการแจกแจงแบบปกติสาํหรับทุกจุดของตวัแปรอิสระ X1, X2, … 

,Xk 

เขียนไดด้งัน้ี 

Y ~ N ( ) 

 

 

  ตวัแบบการถดถอยพหุเชิงเส้นแบบทัว่ไปท่ีมีตวัแปรอิสระ k ตวัคือ 

 

 
 

  เม่ือ  คือ ค่าตวัหน่ึงจากประชากรยอ่ยของค่า Y ประชากรหน่ึงเป็นตวัแปรตาม 

  คือ สัมประสิทธ์ิการถดถอยบางส่วน (partial-regression coefficient) 

    แทนค่าการเปล่ียนแปลงของ y สาํหรับ xiเปล่ียนไป 1 หน่วย เม่ือตวัแปร x  

ตวัอ่ืน ๆ ทั้งหมดคงท่ี 

  คือ ค่าเฉพาะของตวัแปรอิสระ  

   คือ ความคลาดเคล่ือนท่ีแสดงความแตกต่างระหว่างค่าสังเกต y แต่ละตวักับ 

เป็นตวัแปรสุ่มท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0และความแปรปรวนคงท่ีเท่ากบั สําหรับ

แต่ละค่าของ Xและความคลาดเคล่ือนทุกตวัเป็นอิสระกนั 

 การประมาณสมการถดถอยพหุดว้ยวิธีกาํลงัสองน้อยท่ีสุดจะได้ตวัแบบซ่ึงผลบวก

กําลังสองของระยะห่างระหว่างค่าสังเกตและค่าทํานายมีค่าน้อยท่ีสุดนั่นคือถ้าให้ตัวแบบท่ี

เหมาะสมกบัขอ้มูลคือ 
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 การวเิคราะห์ความแปรปรวนสาํหรับการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณสามารถสรุปลง

ตาราง วิเคราะห์ความแปรปรวนไดด้งัน้ี 

 

ตารางท่ี 3.1  ตารางวิเคราะห์ความแปรปรวนสาํหรับการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 

 

Source of Variation Degree of Freedom Sum of Square Mean Square F 

Regression 

Error 

Total 

K 

n-k-1 

n-1 

SSR 

SSE 

SST 

MSR 

MSE 

F0 

 

 จาํนวนชั้นอิสระของแหล่งความแปรปรวนแหล่งต่างๆในการวเิคราะห์ความแปรปรวน

คือจาํนวนชั้นอิสระของ Regression , Error , และ Total เท่ากบั k , n – k – 1 , และ n – 1 ตามลาํดบั 

 การคาํนวณหาค่าเฉล่ียของผลบวกกาํลงัสอง (Mean Square) คาํนวณจากผลบวกกาํลงั

สองหารดว้ยจาํนวนชั้นอิสระของเทอมนั้น 

 การคาํนวณหาค่าสถิติทดสอบ (F0) คาํนวณจาก F0 = MSR/MSE ซ่ึงมีจาํนวนชั้นอิสระ 

df = k และ n - k – 1 

 จากสมการขา้งตน้นั้นสามารถเขียนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี 

 

    Y =  

 

โดยกาํหนดให ้

ตวัแปรตาม  Y  = จาํนวนเงินท่ีใชผ้า่นบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ 

ตวัแปรตน้   X1 = รายได ้

  X2 = ค่าธรรมเนียมรายปี 

     X3 = ค่าธรรมเนียมการกดเงินสด 

 

 



บทที ่ 4 

ผลการศึกษา 

 

 

 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการใช้สินเช่ือประเภทบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ ของคน

วยัทํางาน ในเขตบางรัก จังหวดักรุงเทพมหานคร”คร้ังน้ี  ผู ้วิจ ัยนําข้อมูลท่ีได้จากการตอบ

แบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง คือ กลุ่มประชากรคือ กลุ่มคนวยัทาํงาน ในเขตบางรัก จงัหวดั

กรุงเทพมหานคร โดยทาํการสุ่มตวัอย่างเพื่อเก็บข้อมูลจาํนวน400 คน เพื่อนํามาวิเคราะห์และ

นําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้ตารางประกอบคําบรรยายโดยแบ่งออกเป็น 5 ตอน  

ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 

 ตอนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต 

 ตอนท่ี 3 วเิคราะห์ระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต 

 ตอนท่ี 4 วเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบั 

  ความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต 

 ตอนท่ี 5 วเิคราะห์ความสมัพนัธ์ของรายได ้ค่าธรรมเนียมการกดเงินสด ค่าธรรมเนียมรายปี 

  กบัการใชบ้ตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ โดยใชส้มการถดถอยพหุคูณ 
 

ตอนที ่1  ข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ 
 

 ในส่วนน้ีเป็นการสํารวจภาคสนามของผูว้ิจยั โดยขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งดา้นประชากร

ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษาและอาชีพ สามารถแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 

ตารางท่ี 4.1  จาํนวนร้อยละของขอ้มูลประชากรศาสตร์ 
 

รายการ 
จํานวน 

(คน) ร้อยละ 

เพศ 

  ชาย 

  หญิง 

 

183 

217 

 

45.7 

54.3 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

รายการ 
จํานวน 

(คน) ร้อยละ 

อาย ุ

20–29 ปี 

30 – 39 ปี 

40–49 ปี 

50 - 59 ปี 

 

132 

178 

60 

30 

 

33.0 

44.5 

15.0 

7.5 

รวม 400 100 

สถานภาพ 

   โสด 

   สมรส 

   หยา่/หมา้ย 

 

213 

160 

27 

 

53.2 

40.0 

6.8 

รวม 400 100 

ระดบัการศึกษา 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 

  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

  ปวส. หรือเทียบเท่า 

ปริญญาตรี 

  ปริญญาโท 

  ปริญญาเอก 

 

2 

0 

10 

222 

166 

0 

 

0.5 

0 

2.5 

55.5 

41.5 

0 

รวม 400 100 

อาชีพ 

รับราชการ 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

เจา้ของธุรกิจ 

อ่ืน ๆ 

 

52 

25 

271 

52 

0 

 

13.0 

6.3 

67.7 

13.0 

0 

รวม 400 100 

ท่ีมา : จากการเก็บขอ้มูลภาคสนาม 
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 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า จาํนวนกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นเพศหญิง จาํนวน 217 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 54.3 และเพศชาย จาํนวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.7สําหรับด้านอายุกลุ่มตวัอย่างมีอาย ุ

30 – 39 ปี มากท่ีสุดมีจาํนวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 รองลงมาอายุ20-29 ปี มีจาํนวน 132 คน 

คิดเป็นร้อยละ 33.0ด้านสถานภาพกลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพโสดมีจาํนวนมากท่ีสุด จาํนวน 213 

คน คิดเป็นร้อยละ 53.2 รองลงมาสถานภาพสมรส จาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0สําหรับ

ระดับการศึกษานั้ นกลุ่มตวัอย่างมีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด จาํนวน 222 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 55.5รองลงมาระดบัปริญญาโท จาํนวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5ดา้นอาชีพ กลุ่มตวัอยา่ง

ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด จาํนวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 67.7รองลงมาอาชีพ

รับราชการและเจา้ของธุรกิจมีจาํนวน 52  คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 

 ส่วนรายไดน้ั้นต่อเดือนนั้นกลุ่มตวัอยา่งมีรายได ้50,000 บาท มีจาํนวน 55 คน คิดเป็น

ร้อยละ 13.8 รายไดร้องลงมารายได ้30,000 บาท จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 และ40,000 

บาท จาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5  

 

ตอนที ่2 พฤติกรรมการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิต 

 

 จากการสํารวจของกลุ่มตัวอย่างด้านพฤติกรรมการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิต 

ซ่ึงประกอบดว้ยมูลค่าท่ีใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือน ความถ่ีในการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตต่อเดือน ความถ่ี

ในการเบิกเงินสดดว้ยบตัรต่อเดือนสถานท่ีใช้บตัรเครดิตมากท่ีสุด ค่าธรรมเนียมรายปีท่ีเหมาะสม

และค่าธรรมเนียมในการกดเงินสดแต่ะคร้ัง ซ่ึงสามารถแสดงไดด้งัตารางต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.2  จาํนวนร้อยละของมูลค่าท่ีใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตเฉล่ีย/เดือน 

 

มูลค่าทีใ่ช้จ่ายเฉลีย่/เดือน 
จํานวน 

คน ร้อยละ 

3,000บาท 

5,000 บาท 

6,000 บาท 

7,000 บาท 

8,000 บาท 

10,000 บาท 

4 

88 

8 

1 

10 

173 

1.0 

22.0 

2.0 

0.3 

2.5 

43.2 
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ตารางท่ี 4.2  (ต่อ) 

 

มูลค่าทีใ่ช้จ่ายเฉลีย่/เดือน 
จํานวน 

คน ร้อยละ 

12,000 บาท 

15,000 บาท 

18,000 บาท 

20,000 บาท 

25,000 บาท 

30,000 บาท 

40,000 บาท 

50,000 บาท 

80,000 บาท 

150,000 บาท 

3 

33 

1 

38 

6 

15 

2 

8 

6 

4 

0.7 

8.3 

0.3 

9.4 

1.5 

3.8 

0.5 

2.0 

1.5 

1.0 

รวม 400 100 

ท่ีมา : จากการเก็บขอ้มูลภาคสนาม 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ มูลค่าท่ีใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือน 10,000 บาท มีจาํนวนมากท่ีสุด 173 คน 

คิดเป็นร้อยละ 43.2 รองลงมา 5,000 บาท มีจาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 และ 20,000 บาท  

มีจาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.4 
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ตารางท่ี 4.3  จาํนวนร้อยละของความถ่ีในการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตต่อเดือน 
 

ความถี ่
จํานวน 

คน ร้อยละ 

1 คร้ัง/เดือน 

2 คร้ัง/เดือน 

3 คร้ัง/เดือน 

4 คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 

0 

14 

31 

96 

259 

0.0 

3.5 

7.8 

24.0 

64.7 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ตัรมากกวา่ 4 คร้ัง/เดือนนั้นมีจาํนวน 259 คน 

คิดเป็นร้อยละ 64.7 รองลงมา 4 คร้ัง/เดือน มีจาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 และ 3 คร้ัง/เดือน  

มีจาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 
 

ตารางท่ี 4.4  จาํนวนร้อยละของความถ่ีในการเบิกเงินสดดว้ยบตัรเครดิตต่อเดือน 
 

ความถี ่
จํานวน 

คน ร้อยละ 

1 คร้ัง/เดือน 

2 คร้ัง/เดือน 

3 คร้ัง/เดือน 

4 คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 

ไม่เคยเบิก 

97 

74 

21 

5 

0 

203 

24.3 

18.5 

5.3 

1.3 

0.0 

50.6 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ คนส่วนใหญ่ไม่เคยเบิกเงินสดดว้ยบตัรเครดิตมีจาํนวน 203 คน 

คิดเป็นร้อยละ 50.6 รองลงมาความถ่ีในการเบิกเงินสด 1 คร้ัง/เดือนนั้นมีจาํนวน 97 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 24.3 ความถ่ีการเบิกเงินสด 2 คร้ัง/เดือน มีจาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5  
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ตารางท่ี 4.5  จาํนวนร้อยละของสถานท่ีท่านใชบ้ตัรเครดิตมากท่ีสุด 

 

สถานที่ 
จํานวน 

คน ร้อยละ 

หา้งสรรพสินคา้ 

ร้านอาหาร 

สถานีเติมนํ้ามนั 

โรงแรม 

อ่ืน ๆ 

140 

95 

90 

75 

0 

35.0 

23.7 

22.5 

18.8 

0.0 

รวม 400 100 

  

 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า สถานท่ีใช้บตัรเครดิตมากท่ีสุดคือ ห้างสรรพสินคา้ มีจาํนวน 

140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 รองลงมาคือ ร้านอาหารมีจํานวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.7  

ซ่ึงใกลเ้คียงกบัสถานีเติมนํ้ามนั มีจาํนวน 90 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 22.5 

 

ตารางท่ี 4.6  จาํนวน  ร้อยละค่าธรรมเนียมรายปีท่ีคิดวา่เหมาะสม 

 

ค่าธรรมเนียมรายปี (บาท) 
จํานวน 

คน ร้อยละ 

10 

50 

80 

100 

150 

200 

500 

3000 

19 

70 

2 

287 

9 

9 

3 

1 

4.8 

17.4 

0.5 

71.6 

2.3 

2.3 

0.8 

0.3 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ค่าธรรมเนียมรายปีท่ีกลุ่มตวัอยา่งคิดวา่เหมาะสม คือ 100 บาท 

มากท่ีสุดมีจาํนวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 71.6 รองลงมาคือ 50 บาท มีจาํนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 

17.4 และ 10 บาท มีจาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 

 

ตารางท่ี 4.7  จาํนวนร้อยละค่าธรรมเนียมในการเบิกเงินสดแต่ละคร้ังท่ีคิดวา่เหมาะสม 

 

ค่าธรรมเนียมในการกดเงินสดแต่ละคร้ัง 

(บาท) 

จํานวน 

คน ร้อยละ 

10 

20 

30 

50 

100 

150 

200 

300 

500 

37 

40 

39 

154 

60 

30 

24 

10 

6 

9.3 

10.0 

9.8 

38.4 

15.0 

7.5 

6.0 

2.5 

1.5 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ค่าธรรมเนียมในการเบิกเงินสดแต่ละคร้ัง นั่นคือ 50 บาท  

มีจาํนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.4 รองลงมาคือ 100 บาท มีจาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 

และ 20 บาท มีจาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 
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ตอนที ่3  วเิคราะห์ระดับความคดิเห็นทีม่ต่ีอการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิต 

 

 สําหรับความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยรายละเอียดในเร่ืองช่ือเสียง 

ของธนาคาร คุณสมบติัของบตัรเครดิตแต่ละประเภท รูปแบบของบตัรท่ีหลากหลาย สีสันสวยงาม 

เง่ือนไขในการสมคัรบตัรเครดิตและเหมาะสมกบั Life Style ของตนเอง ดงัตารางท่ี 4.8  

 

ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือ 

 ประเภทบตัรเครดิตดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ความคิดเห็น 
ระดับความสําคัญ 

 S.D. ความหมาย 

1.ช่ือเสียงของธนาคาร 3.20 .664 ปานกลาง 

2.คุณสมบติัของบตัรเครดิตแต่ละประเภท 4.06 .848 มาก 

3.รูปแบบของบตัรท่ีหลากหลาย สีสันสวยงาม 2.48 .890 นอ้ย 

4.เง่ือนไขในการสมคัรบตัรเครดิต 2.88 .807 ปานกลาง 

5.เหมาะสมกบั Life style ของตนเอง 4.57 .641 มากท่ีสุด 

รวม 3.41 .554 ปานกลาง 

หมายเหตุ          หมายถึง ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น 

 S.D.  หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น   

 

 จากตารางท่ี  4.8 พ บ ว่า  ระดับ ความ คิ ดเห็ น ท่ี มี ต่อการใช้ สิ น เช่ือบัตรเค รดิต 

ดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงจะมีความคิดเห็นในเร่ืองเหมาะสมกบั Life style 

ของตนเอง อยู่ในระดับมากท่ีสุด และรูปแบบของบตัรท่ีหลากหลาย สีสันสวยงาม อยู่ในระดับ 

นอ้ยท่ีสุด 

 สําหรับความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีต่อดา้นราคาของบตัรเครดิต มีรายละเอียด 

ในเร่ืองค่าธรรมเนียมแรกเขา้และรายปีฟรีดอกเบ้ียและค่าธรรมเนียมในการใช้บตัรค่าธรรมเนียม 

ในการเบิกเงินสดล่วงหน้าระยะเวลาในการชาํระคืนโดยปลอดดอกเบ้ียและเบ้ียปรับในกรณีชาํระ

คืนล่าชา้ 

 

 

http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%84%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%89%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2&hl=th&biw=1280&bih=608&gbv=2&tbm=isch&tbnid=0RjmbGVc5Yu2oM:&imgrefurl=http://fws.cc/yaovaja/index.php?topic=167.0&docid=gKaldoV5vmwfxM&imgurl=http://i117.photobucket.com/albums/o64/kune_1412/All Blog Picture/BlogEntry-2009070403.png&w=137&h=80&ei=K9keT4jiHaOSiQevupThDQ&zoom=1&iact=hc&vpx=213&vpy=425&dur=31&hovh=64&hovw=109&tx=100&ty=113&sig=118031686491008574590&page=2&tbnh=64&tbnw=109&start=18&ndsp=23&ved=1t:429,r:0,s:18�
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือ 

 ประเภทบตัรเครดิต ดา้นราคา 

 

ความคิดเห็น 
ระดับความสําคัญ 

 S.D. ความหมาย 

1.ค่าธรรมเนียมแรกเขา้และรายปีฟรี 4.81 .475 มากท่ีสุด 

2.ดอกเบ้ียและค่าธรรมเนียมในการใชบ้ตัร 4.55 .688 มากท่ีสุด 

3.ค่าธรรมเนียมในการเบิกเงินสดล่วงหนา้ 3.91 .984 มาก 

4.ระยะเวลาในการชาํระคืนโดยปลอดดอกเบ้ีย 4.48 .704 มาก 

5.เบ้ียปรับในกรณีชาํระคืนล่าชา้ 4.49 .772 มาก 

รวม 4.46 .659 มาก 

หมายเหตุ          หมายถึง ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น 

    S.D.   หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น   

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการใช้สินเช่ือบตัรเครดิตด้านราคา 

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ซ่ึงจะมีความคิดเห็นในเร่ืองค่าธรรมเนียมแรกเข้าและรายปีฟรี  

และเร่ืองดอกเบ้ียและค่าธรรมเนียมในการใช้บตัรอยู่ในระดับมากท่ีสุด ส่วนความคิดเห็นอ่ืนๆ  

อยูใ่นระดบัมาก 

 สําหรับด้านสถานท่ีมีการเก็บข้อมูลเก่ียวกบัจาํนวนร้านค้าท่ีมีจาํนวนมากท่ียินดีรับ 

บตัรเครดิต มีตู ้ATM บริการกดเงินสดจาํนวนมาก มีจุดรับชาํระค่าบตัรอยา่งเพียงพอและมีจุดบริการ

ลูกคา้กระจายอยูท่ ัว่กรุงเทพ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%84%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%89%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2&hl=th&biw=1280&bih=608&gbv=2&tbm=isch&tbnid=0RjmbGVc5Yu2oM:&imgrefurl=http://fws.cc/yaovaja/index.php?topic=167.0&docid=gKaldoV5vmwfxM&imgurl=http://i117.photobucket.com/albums/o64/kune_1412/All Blog Picture/BlogEntry-2009070403.png&w=137&h=80&ei=K9keT4jiHaOSiQevupThDQ&zoom=1&iact=hc&vpx=213&vpy=425&dur=31&hovh=64&hovw=109&tx=100&ty=113&sig=118031686491008574590&page=2&tbnh=64&tbnw=109&start=18&ndsp=23&ved=1t:429,r:0,s:18�
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือ 

 ประเภทบตัรเครดิตสาํหรับความคิดเห็นดา้นสถานท่ี 

 

ความคิดเห็น 
ระดับความสําคัญ 

 S.D. ความหมาย 

1.มีร้านคา้จาํนวนมากท่ียนิดีรับบตัร 4.66 .652 มากท่ีสุด 

2.มีตู ้ATM บริการในการกดเงินสดจาํนวนมาก 3.65 .889 มาก 

3.มีจุดรับชาํระค่าบตัรอยา่งเพียงพอ 3.89 .742 มาก 

4.มีจุดบริการลูกคา้กระจายอยูท่ ัว่กรุงเทพ 3.48 .920 ปานกลาง 

รวม 4.03 .604 มาก 

หมายเหตุ          หมายถึง ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น 

      S.D.   หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น   

 

 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือบตัรเครดิตดา้นสถานท่ีในภาพรวมอยูใ่น

ระดบัมาก ซ่ึงจะมีความคิดเห็นในเร่ืองมีร้านคา้จาํนวนมากท่ียินดีรับบตัรอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และ

การมีจุดบริการลูกคา้กระจายอยูท่ ัว่กรุงเทพอยูใ่นระดบัปานกลาง  

 สําหรับด้านการส่งเสริมการขายมีการเก็บข้อมูลเก่ียวกับยอดการใช้จ่ายสามารถ 

ขอยกเวน้ค่าบริการรายปีการสะสมแต้มเพื่อแลกของรางวลัหรือเป็นส่วนลดการได้รับเงินคืน  

(Cash Back) การได้รับสิทธิพิเศษในด้านต่าง ๆ จากร้านคา้ เช่น ส่วนลด ท่ีจอดรถ ห้องรับรองและ

ของสมนาคุณ  ฯลฯ มีรายการผอ่นชาํระ 0% อยา่งหลากหลายและมีกิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ท่ีธนาคาร

เจา้ของบตัรไดจ้ดัข้ึนดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือ 

 ประเภทบตัรเครดิต ดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

ความคิดเห็น 
ระดับความสําคัญ 

 S.D. ความหมาย 

1.ยอดการใชจ่้ายสามารถขอยกเวน้ค่าบริการรายปี 4.71 .640 มากท่ีสุด 

2.มีการสะสมแตม้เพื่อแลกของรางวลัหรือเป็นส่วนลด 4.15 .908 มาก 

3.การไดรั้บเงินคืน (Cash Back) 4.16 .904 มาก 

http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%84%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%89%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2&hl=th&biw=1280&bih=608&gbv=2&tbm=isch&tbnid=0RjmbGVc5Yu2oM:&imgrefurl=http://fws.cc/yaovaja/index.php?topic=167.0&docid=gKaldoV5vmwfxM&imgurl=http://i117.photobucket.com/albums/o64/kune_1412/All Blog Picture/BlogEntry-2009070403.png&w=137&h=80&ei=K9keT4jiHaOSiQevupThDQ&zoom=1&iact=hc&vpx=213&vpy=425&dur=31&hovh=64&hovw=109&tx=100&ty=113&sig=118031686491008574590&page=2&tbnh=64&tbnw=109&start=18&ndsp=23&ved=1t:429,r:0,s:18�
http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%84%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%89%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2&hl=th&biw=1280&bih=608&gbv=2&tbm=isch&tbnid=0RjmbGVc5Yu2oM:&imgrefurl=http://fws.cc/yaovaja/index.php?topic=167.0&docid=gKaldoV5vmwfxM&imgurl=http://i117.photobucket.com/albums/o64/kune_1412/All Blog Picture/BlogEntry-2009070403.png&w=137&h=80&ei=K9keT4jiHaOSiQevupThDQ&zoom=1&iact=hc&vpx=213&vpy=425&dur=31&hovh=64&hovw=109&tx=100&ty=113&sig=118031686491008574590&page=2&tbnh=64&tbnw=109&start=18&ndsp=23&ved=1t:429,r:0,s:18�
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 

 

ความคิดเห็น 
ระดับความสําคัญ 

 S.D. ความหมาย 

4.ไดรั้บสิทธิพิเศษในดา้นต่าง ๆ จากร้านคา้ เช่น ส่วนลด  

ท่ีจอดรถ หอ้งรับรองและของสมนาคุณ  ฯลฯ 

4.19 .798 มาก 

5.มีรายการผอ่นชาํระ 0% อยา่งหลากหลาย 4.13 .840 มาก 

6.กิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ท่ีธนาคารเจา้ของบตัรไดจ้ดัข้ึน 3.44 1.259 ปานกลาง 

รวม 4.16 .828 มาก 

หมายเหตุ          หมายถึง ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น 

    S.D.   หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น   

 

 จากตารางท่ี  4.11 พ บว่า ระดับความคิดเห็นท่ี มี ต่อการใช้สิ นเช่ือบัตรเครดิต 

ดา้นการส่งเสริมการขายในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และจะมีความคิดเห็นในประเด็นต่าง ๆ อยูใ่น

ระดบัมาก แต่จะมีอยู่ประเด็นเดียวท่ีอยู่ในระดบัปานกลางนั่นคือ กิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ท่ีธนาคาร

เจา้ของบตัรไดจ้ดัข้ึน 

 สาํหรับความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิตดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวม

นั้นอยู่ในระดับปานกลาง จะเห็นได้ว่าส่วนใหญ่แล้วลูกค้าจะรู้จกัช่ือเสียงของธนาคารกรุงเทพ  

จาํกดั (มหาชน) เป็นอยา่งดีแลว้ทั้งน้ีเป็นเพราะวา่ธนาคารกรุงเทพ จาํกดั (มหาชน) เป็นธนาคารท่ีมี

ประวติัการก่อตั้งท่ียาวนานของประเทศ ดงันั้นผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ท่ีทางธนาคารออกมานั้นยอ่มเป็นท่ี

รู้จกัและไวว้างใจจากลูกค้าอยู่แล้ว ส่วนด้านราคานั้นทางลูกค้าให้ความสําคญัอยู่ในระดับมาก 

เน่ืองจากค่าธรรมเนียม อัตราดอกเบ้ีย ระยะเวลาในการชําระคืน นั้ นย่อมมีผลต่อรายจ่ายใน

ชีวิตประจาํวนัและแผนการเงินของตนเองหรือครอบครัว ส่วนดา้นสถานท่ีนั้นลูกคา้ใหค้วามสําคญั

อยูใ่นระดบัมาก เพราะหากลูกคา้ไดมี้การถือบตัรเครดิตของธนาคารแลว้ ผูบ้ริโภคยอ่มท่ีจะคาดหวงั

การนาํบตัรไปใชต้ามสถานท่ีต่าง ๆ อาทิ ห้างสรรพสินคา้ ร้านคา้รายยอ่ย โรงภาพยนตร์ ร้านอาหาร 

เป็นตน้ และในส่วนการส่งเสริมการขายนั้นทางลูกคา้ไดใ้หค้วามสาํคญัในระดบัท่ีมาก  

ซ่ึงความตอ้งการของลูกคา้นั้นย่อมท่ีจะเก่ียวขอ้งในเร่ืองของตวัเงิน ส่วนลด หรือสิทธิพิเศษต่าง ๆ 

จากการไปใชบ้ตัรตามสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีจะไดก้ลบัคืนมาจากการใชบ้ตัรหรือการถือบตัร 

 

 

http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%84%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%89%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2&hl=th&biw=1280&bih=608&gbv=2&tbm=isch&tbnid=0RjmbGVc5Yu2oM:&imgrefurl=http://fws.cc/yaovaja/index.php?topic=167.0&docid=gKaldoV5vmwfxM&imgurl=http://i117.photobucket.com/albums/o64/kune_1412/All Blog Picture/BlogEntry-2009070403.png&w=137&h=80&ei=K9keT4jiHaOSiQevupThDQ&zoom=1&iact=hc&vpx=213&vpy=425&dur=31&hovh=64&hovw=109&tx=100&ty=113&sig=118031686491008574590&page=2&tbnh=64&tbnw=109&start=18&ndsp=23&ved=1t:429,r:0,s:18�


 52 

ตอนที ่4 วเิคราะห์เปรียบเทยีบความแตกต่างระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

 กบัความคดิเห็นทีม่ต่ีอการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิต 

 

ตารางท่ี 4.12 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (เพศ) กบัความคิดเห็น 

 ท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต 

 

ความคิดเห็นทีม่ีต่อ n  S.D. t df Sig. 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์

       ชาย 

       หญิง 

183 

217 

3.32 

3.47 

.513 

.578 

-2.789 396.896 .006* 

2.ดา้นราคา 

       ชาย 

       หญิง 

183 

217 

4.48 

4.44 

.628 

.685 

.651 398 .515 

3.ดา้นสถานท่ี 

ชาย 

       หญิง 

183 

217 

4.07 

3.99 

.634 

.577 

1.224 372.102 .222 

4.ดา้นการส่งเสริมการขาย 

       ชาย 

       หญิง 

183 

217 

4.04 

4.26 

.870 

.780 

-2.573 369.529 .010* 

* P<0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่เพศท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัร

เครดิตในดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัท่ีระดบั .05 นั่น 

คือ เพศชายกับเพศหญิงมีความคิดเห็นต่อการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิตในด้านราคาและ 

ดา้นสถานท่ีเหมือนกนั แต่ในดา้นผลิตภณัฑ์กบัดา้นการส่งเสริมการขายนั้นมีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนั 

เน่ืองจากผู ้ชายผู ้หญิงนั้ นจะมีความละเอียดในการเลือกผลิตภัณฑ์ ท่ีจะถือหรือท่ีจะสมัคร 

ท่ีไม่ เหมือนกัน รวมถึงการส่งเสริมการขายท่ีผู ้หญิงนั้ นมีความละเอียดในการคิดพิเคราะห์ 

ถึงผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บเม่ือถือบตัรหรือใชบ้ตัรมากกวา่ผูช้าย 
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ตารางท่ี 4.13 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (อาย)ุ กบัความคิดเห็น 

 ท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต 

 

ประเด็น 
แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 

Within Groups 

Total 

.830 

121.560 

122.390 

3 

396 

399 

.277 

.307 

.902 .440 

2.ดา้นราคา Between Groups 

Within Groups 

Total 

21.619 

151.659 

173.278 

3 

396 

399 

7.206 

.383 

18.817 .000* 

3.ดา้นสถานท่ี Between Groups 

Within Groups 

Total 

10.332 

135.418 

145.750 

3 

396 

399 

3.444 

.342 

10.071 .000* 

4.ดา้นการส่งเสริมการขาย Between Groups 

Within Groups 

Total 

25.643 

248.117 

273.760 

3 

396 

399 

8.548 

.627 

13.642 .000* 

* P<0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่อายุท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการใช้สินเช่ือประเภท

บตัรเครดิตในดา้นต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั .05 ยกเวน้ดา้นผลิตภณัฑ์ นัน่คืออายุ

ท่ีแตกต่างกนัของกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิตในดา้นผลิตภณัฑ์

เหมือนกนั แต่ในดา้นราคา สถานท่ี และส่งเสริมการขายนั้นแตกต่างกนั ในแต่ละช่วงอายมีุการรับรู้

เร่ืองช่ือเสียงของธนาคารมาเป็นเวลานานดงันั้นผลิตภณัฑ์ของธนาคารจึงไม่มีความเห็นท่ีแตกต่างกนั 

แต่ช่วงอายุนั้นจะคาํนึงถึงค่าธรรมเนียมต่าง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึนจากการใช้บตัร สถานท่ีจะนาํบตัรไปใช้

ตามไลฟ์สไตล์ตวัเองและการส่งเสริมการขายต่าง ๆ อาทิ การลด แลก แจก แถม ท่ีช่วงอายุแต่ละ

ช่วงนั้นจะใหค้วามสาํคญัแตกต่างกนัออกไป 

 

 

 



 54 

ตารางท่ี 4.14 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (สถานภาพ)  

 กบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต 

 

ประเด็น 
แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 

Within Groups 

Total 

2.706 

119.684 

122.390 

2 

397 

399 

1.353 

.301 

4.487 

 

.012* 

2.ดา้นราคา Between Groups 

Within Groups 

Total 

11.404 

161.874 

173.278 

2 

397 

399 

5.702 

.408 

13.984 .000* 

3.ดา้นสถานท่ี Between Groups 

Within Groups 

Total 

1.010 

144.740 

145.750 

2 

397 

399 

.505 

.365 

1.385 .252 

4.ดา้นการส่งเสริมการขาย Between Groups 

Within Groups 

Total 

9.512 

264.248 

273.760 

2 

397 

399 

4.756 

.666 

7.146 .001* 

* P<0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.14พบว่าสถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการใช้สินเช่ือ

ประเภทบตัรเครดิตในดา้นต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัท่ีระดบั .05 ยกเวน้ดา้นสถานท่ี นัน่

คือกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อการใช้สินเช่ือประเภทบตัรเครดิตใน

ด้านสถานท่ีเหมือนกนั แต่ในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการขายแตกต่างกัน 

เน่ืองจากสถานภาพแต่ละสถานภาพนั้ นย่อมท่ีจะสะท้อนถึงวิถีในการดาํเนินชีวิต ดังนั้ นความ

คิดเห็นท่ีแตกต่างกนัในด้านของผลิตภณัฑ์ ราคาและการส่งเสริมการขายนั้น ด้านต่าง ๆ เหล่าน้ี

จาํเป็นจะตอ้งตอบสนองถึงวถีิในการดาํเนินชีวิตของแต่ละสถานะของตวัเอง 
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ตารางท่ี 4.15 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (ระดบัการศึกษา)  

 กบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต 

 

ประเด็น 
แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 

Within Groups 

Total 

1.922 

120.468 

122.390 

3 

396 

399 

.641 

.304 

2.106 .099 

2.ดา้นราคา Between Groups 

Within Groups 

Total 

2.052 

171.225 

173.278 

3 

396 

399 

.684 

.432 

1.582 .193 

3.ดา้นสถานท่ี Between Groups 

Within Groups 

Total 

8.163 

137.587 

145.750 

3 

396 

399 

2.721 

.347 

7.831 .000* 

4.ดา้นการส่งเสริมการขาย Between Groups 

Within Groups 

Total 

5.867 

267.893 

273.760 

3 

396 

399 

1.956 

.676 

2.891 .035* 

* P<0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.15 พบว่าระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการใช้

สินเช่ือประเภทบัตรเครดิตในด้านต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญท่ีระดับ .05 ยกเว้น 

ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา นั่นคือกลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็น 

ต่อการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิตในด้านสถานท่ีและด้านการส่งเสริมการขายแตกต่างกัน  

แต่ในดา้นผลิตภณัฑ์และราคานั้นความคิดเห็นเหมือนกนัระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนันั้นยอ่มท่ีจะ

มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัในเร่ืองสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีจะสามารถนําบตัรไปใช้ไดอ้ย่างครอบคลุม 

ในทุก ๆ ท่ี รวมถึงการส่งเสริมการขายก็มีแต่ละระดบัการศึกษานั้นให้ความสําคญัท่ีแตกต่างกนั

ออกไปทั้งในเร่ืองของค่าธรรมเนียมต่าง ๆ  ส่วนลด การคืนเงินกลบัในบตัร  
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ตารางท่ี 4.16 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (อาชีพ)  

 กบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต 

 

ประเด็น 
แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ Between Groups 

Within Groups 

Total 

.935 

121.455 

122.390 

3 

396 

399 

.312 

.307 

1.017 .385 

2.ดา้นราคา Between Groups 

Within Groups 

Total 

26.792 

146.485 

173.278 

3 

396 

399 

8.931 

.370 

24.143 .000* 

3.ดา้นสถานท่ี Between Groups 

Within Groups 

Total 

1.332 

144.418 

145.750 

3 

396 

399 

.444 

.365 

1.218 .303 

4.ดา้นการส่งเสริมการขาย Between Groups 

Within Groups 

Total 

15.040 

258.720 

273.760 

3 

396 

399 

5.013 

.653 

7.673 .000* 

* P<0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภท

บตัรเครดิตในด้านต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัท่ีระดับ .05 ยกเวน้ด้านผลิตภณัฑ์ และ 

ดา้นสถานท่ี นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัร

เครดิตในดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการขายแตกต่างกนั แต่ในดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นสถานท่ี

นั้นความคิดเห็นเหมือนกนั จะเห็นไดว้า่ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัในดา้นราคาและดา้นการส่งเสริม

การขาย เพราะว่าอาชีพท่ีแตกต่างกันนั้ นย่อมท่ีจะมีความต้องการในด้านราคาท่ีแตกต่างกันใน 

ดา้นอาชีพท่ีมีรายไดร้ายเดือนท่ีแน่นอนย่อมท่ีจะตอ้งการค่าธรรมเนียม ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบั

บตัรนั้นในราคาท่ีตํ่า ซ่ึงกลุ่มอาชีพน้ีตอ้งคาํนึงถึงรายจ่ายในเร่ืองต่าง ๆ ท่ีจะเขา้มาในชีวิตประจาํวนั

หรือรายเดือน ส่วนด้านการส่งเสริมการขายนั้ นทุกอาชีพมีคามคิดเห็นท่ีหลากหลายท่ีมีความ

ตอ้งการท่ีไม่เหมือนกนั อาชีพท่ีมีรายไดท่ี้แน่นอนยอ่มท่ีจะตอ้งการค่าธรรมเนียมท่ีถูกลงกวา่ปรกติ 

ส่วนอาชีพท่ีไม่มีรายไดท่ี้แน่นอนนั้นยอ่มท่ีจะตอ้งการส่วนลด หรือของแถม ณ ขณะนั้นทนัที 
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ตอนที ่5 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของรายได้ ค่าธรรมเนียมการกดเงินสด ค่าธรรมเนียม 

 รายปีกบัการใช้บัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพฯ 

 

 การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง รายได้ ค่าธรรมเนียมการกดเงินสด ค่าธรรมเนียม 

รายปีกบัการใชบ้คัรเครดิตธนาคารกรุงเทพฯ สามารถแสดงไดจ้ากสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี 

 

    Y =  

โดยกาํหนดให ้

ตวัแปรตาม  Y  = จาํนวนเงินท่ีใชผ้า่นบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ 

ตวัแปรตน้   X1 = รายได ้

  X2 = ค่าธรรมเนียมรายปี 

  X3 = ค่าทาํเนียมการกดเงินสด 

 

 ผลการประมวลไดด้งัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.17  แสดงค่าพารามิเตอร์ท่ีประมาณไดจ้ากโมเดลการถดถอยโลจิสติก 

 

ตวัแปร B S.E. Wald df Sig Exp(B) 

X1 

X2 

X3 

Constant 

.000 

.011 

.006 

-5.868 

.000 

.003 

.003 

.769 

1.125 

13.160 

4.156 

58.227 

1 

1 

1 

1 

.289 

.000* 

.041* 

.000 

1.000 

1.011 

1.006 

.003 

* P<0.05 
 

ผลการศึกษานาํมาแสดงในรูปสมการ ดงัน้ี 

Y =  

Y = -5.868 + .011 (X2) + .006 (X3) 
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 ทั้งน้ีตวัแปรรายได ้(X1) จะใส่เขา้ไปใน Modelหรือไม่ก็ตาม ก็ไม่มีผลต่อการพยากรณ์ 

ซ่ึงโมเดลน้ียงัสามารถท่ีจะพยากรณ์ไดอ้ยา่งถูกตอ้งถึง 98.0 % สําหรับในส่วนรายได ้(X1) ท่ีไม่มีผล

ต่อการใช้บตัรเครดิตเน่ืองจากว่า ผูถื้อบตัรเครดิตส่วนใหญ่จะตอ้งมีรายไดท่ี้ตรงตามเกณฑ์ท่ีทาง

ธนาคารกาํหนดในการสมคัรบตัรเครดิต จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งนั้นรายไดเ้ฉล่ีย

ของกลุ่มตวัอยา่งมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 76,890 บาท ซ่ึงนบัไดว้า่เกินจากรายไดท่ี้เป็นเกณฑ์กาํหนด 

(15,000 บาท) ถึง 5 เท่า จากผลการวิจยัจึงทาํใหร้ายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งไม่มีผลต่อการใชบ้ตัรเครดิต

กบัทางธนาคารรวมถึงผูท่ี้มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีสูงนั้นมกัจะไม่มีความกงัวลต่อการใช้จ่ายผ่าน

บตัรเครดิต อีกทั้งกลุ่มตวัอยา่งอาจจะมีบตัรเครดิตท่ีถืออยูน่อกจากบตัรเครดิตของธนาคารกรุงเทพฯ 

ซ่ึงอาจจะมีการกระจายในการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตของธนาคารอ่ืนตามโปรโมชัน่ท่ีธนาคารนั้นได้

จดัข้ึนตามวาระต่าง ๆ สําหรับค่าธรรมเนียมรายปี (X2) และ ค่าธรรมเนียมการกดเงินสด (X3) นั้น

พบว่า มีผลต่อการสมคัรบตัรและการใช้บตัรเครดิต กล่าวคือ ในส่วนของค่าธรรมเนียมรายปี (X2)  

จะเป็นปัจจยัรองในการพิจารณาสมคัรบตัรเครดิตของกลุ่มตวัอยา่ง เน่ืองจากวา่กลุ่มตวัอยา่งนั้นจะ

มองว่าหากสมคัรบตัรเครดิตผ่านแล้วในแต่ละปีนั้นตนเองจะต้องถูกเก็บค่าธรรมเนียมรายปีนั้น

เท่าไร แต่หากทางธนาคารมีโปรโมชัน่หรือเง่ือนฟรีค่าธรรมเนียมรายปีแลว้ยิง่จะทาํให้กลุ่มตวัอยา่ง

นั้นมีความสนใจและตดัสินใจไดง่้ายข้ึนท่ีจะสมคัรบตัรเครดิตรวมไปถึงการใช้บตัรเครดิตไดอ้ย่าง

ต่อเน่ืองเพื่อให้เขา้กบัเง่ือนไขฟรีค่าธรรมเนียมรายปีของทางธนาคาร ซ่ึงเง่ือนไขฟรีค่าธรรมเนียม

รายปีของธนาคารนั้นมีทั้งการใชบ้ตัรอยา่งนอ้ยเดือนละ 1 คร้ัง หรือการใชบ้ตัรอยา่งนอ้ย 5,000 บาท 

หรือ 10,000 บาท ต่อเดือนทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัประเภทของบตัรเครดิตท่ีกลุ่มตวัอยา่งถืออยู ่โดยเง่ือนไข

ฟรีค่าธรรมเนียมรายปีน้ีจะเป็นส่ิงจูงใจและกระตุน้กลุ่มตวัอยา่งตั้งแต่การสมคัรบตัรเครดิตและการ

ใชบ้ตัรเครดิตรวมถึงวงเงินท่ีใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิต ยงัรวมไปถึงการไดรั้บการยกเวน้ค่าธรรมเนียม

สําหรับบตัรเครดิตท่ีผูถื้อนั้นจะตอ้งมีรายไดท่ี้สูงซ่ึงเป็นเหตุหน่ึงท่ีทาํให้ผูท่ี้มีรายไดท่ี้สูงนั้นมีการ

จบัจ่ายผ่านบตัรเครดิตมากข้ึน   นอกจากน้ียงัมีเร่ืองค่าธรรมเนียมการกดเงินสด (X3) ซ่ึงจะเป็น

ปัจจยัรองลงมาจากค่าธรรมเนียมรายปี (X2) เน่ืองจากวา่กลุ่มตวัอยา่งมองวา่บตัรเครดิตส่วนใหญ่นั้น

มกัจะถูกใช้ในการชาํระค่าสินคา้ ค่าบริการต่าง ๆ มากกว่าการกดเงินสด ซ่ึงหากใช้บตัรเครดิตกด

เงินสดนั้นกลุ่มตวัอย่างทราบดีว่าจะมีค่าธรรมเนียมการกด รวมถึงอตัราดอกเบ้ียท่ีสูงกว่าอตัรา

ดอกเบ้ียของวงเงินท่ีใชใ้นการรูดซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ขอ้คิดเห็นของกลุ่ม

ตวัอยา่งในเร่ืองของค่าธรรมเนียมในการกดเงินสดนั้นอยูท่ี่ 78.35 บาท ซ่ึงจะเป็นอตัราท่ีตํ่ากวา่อตัรา

ท่ีทางธนาคารเจา้ของบตัรเครดิตเรียกเก็บ (100 บาทต่อการกดเงินสดทุก 5,000 บาท) จะเห็นไดว้่า

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่นั้นมกัจะไม่ค่อยใช้บริการในส่วนน้ีมากสักเท่าไร อาจเป็นเพราะไม่มีความ

จาํเป็นตอ้งใชเ้งินในสภาวะฉุกเฉินหรือกลุ่มตวัอยา่งนั้นต่างมีรายไดเ้ฉล่ียท่ีสูงอยูแ่ลว้  



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษา“พฤติกรรมการใช้สินเช่ือประเภทบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ ของคนวยั

ทํางาน  ใน เขตบ างรัก  จังหวัดก รุงเท พ ม หาน คร”มี ว ัต ถุป ระส งค์ เพื่ อ ศึกษ าถึงปั จจัยท าง 

ด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บัตรเครดิต เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิต

ธนาคารกรุงเทพและเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดแ้ละค่าธรรมเนียมต่าง ๆ กบัการใชบ้ตัร

เครดิตธนาคารกรุงเทพโดยการวิจยัคร้ังน้ี กลุ่มประชากร คือ กลุ่มคนวยัทาํงานโดยได้ทาํการสุ่ม

เลือกมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งตามจุดมุ่งหมาย (Purposive Sampling)จาํนวน 400 คน 

 การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยันาํขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์เพื่อทาํการ

ประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์ซ่ึงจะไดข้อ้มูลผา่น

การวิเคราะห์ดงัน้ี  จาํนวน (f) ร้อยละ (Percent) ค่าเฉล่ีย (Mean)ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และ

ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของตวัแปร (T-test , F-test)และการวิเคราะห์การถดถอยแบบ

พหุคูณซ่ึงสามารถสรุปผลการวจิยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัมีรายละเอียดต่อไปน้ี 

 

1. สรุปการศึกษา 

 

1.1 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 

  สาํหรับขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศหญิง มีจาํนวน 

217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 และเพศชาย จาํนวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.7 สําหรับด้านอาย ุ

อายุ 30 – 39 ปีมีจ ํานวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 อายุ20-29 ปี  มีจ ํานวน 132 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 33.0 ดา้นสถานภาพ โสด จาํนวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.2 รองลงมาสถานภาพสมรส 

จาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 สําหรับระดบัการศึกษานั้น ปริญญาตรี จาํนวน 222 คน คิดเป็น

ร้อยละ 55.5 ระดับปริญญาโท จาํนวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5  ด้านอาชีพ กลุ่มตัวอย่าง

ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 67.7 อาชีพรับราชการและ

เจา้ของธุรกิจมีจาํนวน 52  คน คิดเป็นร้อยละ 13.0   ส่วนรายไดน้ั้นต่อเดือนนั้นกลุ่มตวัอยา่งมีรายได ้

50,000 บาท มีจาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 รายไดร้องลงมาคือ 40,000 บาท จาํนวน 46 คน 

คิดเป็นร้อยละ 11.5 และรายได ้30,000 บาท จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 
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1.2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิต 

  พบวา่ มูลค่าท่ีใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือน 10,000 บาท มีจาํนวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 

43.2 รองลงมา 5,000 บาท มีจาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 และ 20,000 บาท มีจาํนวน 38 คน 

คิดเป็นร้อยละ 9.4ความถ่ีในการใช้บตัรมากกว่า 4 คร้ัง/เดือนนั้นมีจาํนวน 259 คน คิดเป็นร้อยละ 

64.7 รองลงมา 4 คร้ัง/เดือน มีจาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 และ 3 คร้ัง/เดือน มีจาํนวน 31 คน 

คิดเป็นร้อยละ 7.8  ไม่เคยเบิกมีจาํนวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.6 ความถ่ีในการเบิกเงิน 1 คร้ัง/

เดือนนั้นมีจาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3 รองลงมา 2 คร้ัง/เดือน มีจาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 

18.5 สถานท่ีใช้บตัรเครดิตมากท่ีสุดคือ ห้างสรรพสินค้า มีจาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 

รองลงมาร้านอาหารมีจาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.7 ซ่ึงใกลเ้คียงกบัสถานีเติมนํ้ ามนั มีจาํนวน 

90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 ค่าธรรมเนียมรายปีท่ีคิดวา่เหมาะสม นัน่คือ 100 บาท มีจาํนวน 287 คน 

คิดเป็นร้อยละ 71.6 รองลงมา 50 บาท มีจาํนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.4 และ 10 บาท มีจาํนวน 

19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 ค่าธรรมเนียมในการกดเงินสดแต่ละคร้ัง นัน่คือ 50 บาท มีจาํนวน 154 คน 

คิดเป็นร้อยละ 38.4 รองลงมา 100 บาท มีจาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 และ 20 บาท มีจาํนวน 

40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 

1.3 วเิคราะห์ระดับความคิดเห็นทีม่ีต่อการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิต 

  พบว่า ระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อการใช้สินเช่ือบัตรเครดิตด้านผลิตภัณฑ์ใน

ภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  สําหรับดา้นราคา ดา้นสถานท่ีและดา้นการส่งเสริมการขายในภาพ

รวมอยูใ่นระดบัมาก  

 1.4 วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับความ

คิดเห็นทีม่ีต่อการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิต 

  พบว่าเพศท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อการใช้สินเช่ือประเภทบตัรเครดิตใน 

ด้านผลิตภัณฑ์และด้านการส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคญัท่ีระดับ .05 นั่นคือ  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศชายและเพศหญิงนั้นต่างก็มีความตอ้งการท่ีจะสมคัรบตัรเครดิตให้ตรงกบั

ความตอ้งการหรือเขา้กบัไลฟ์สไตล์ของตนเองให้มากท่ีสุด รวมถึงรายละเอียดต่าง ๆ ทั้งในการ

สมคัรบตัรเครดิต การผ่อนชาํระ การสะสมแตม้ สิทธิพิเศษต่าง ๆ จากร้านคา้ท่ีเพศหญิงมกัจะให้

ความสนใจในรายละเอียดมากกวา่เพศชาย 

  อายท่ีุแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิตในดา้นต่าง ๆ 

ท่ีแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัท่ีระดบั .05 ยกเวน้ด้านผลิตภณัฑ์ กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุท่ี

แตกต่างกนันั้นมกัจะมีความคิดเห็นในเร่ืองของผลิตภณัฑ์บตัรเครดิตท่ีเหมือนกนั ไม่วา่จะเป็นเร่ือง

ของคุณสมบติัของบตัรเครดิต เง่ือนไขการสมคัร แต่สําหรับในดา้นของค่าธรรมเนียมต่าง ๆ นั้น  
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ร้านคา้ท่ีรับบตัรรวมถึงรายการส่งเสริมการขายต่าง ๆ ท่ีทางบตัรเครดิตไดจ้ดัข้ึน ในประเด็นเหล่าน้ี

ท่ีช่วงอายตุ่างกนัมีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนั 

  สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิตใน

ดา้นต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัท่ีระดบั .05 ยกเวน้ดา้นสถานท่ีนัน่คือ สถานท่ีในการรับ

ชาํระ ร้านคา้ท่ีรับบตัรไม่มีผลต่อสถานภาพของกลุ่มตวัอย่าง แต่ในดา้นอ่ืน ๆ อาทิ ดา้นผลิตภณัฑ ์

หากเป็นสถานภาพโสด ก็มักจะเลือกบัตรเครดิตท่ีจะเข้ากับไลฟ์สไตล์ของตนเองโดยไม่ต้อง

คาํนึงถึงคนรอบข้างซ่ึงต่างไปจากสถานภาพสมรสท่ีจะมีการคาํนึงถึงคู่สมรสของตนเองด้วย  

ดา้นการส่งเสริมการขายนั้นหากสามารถท่ีจะรวมคะแนนจากการใช้บตัรเพื่อแลกรับของกาํนลัได้

นั้นทางสถานภาพสมรสก็ยอ่มท่ีจะเลือกสมคัรบตัรเครดิตท่ีเอ้ือต่อคู่สมรสของตนเอง 

  ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการใช้สินเช่ือประเภทบตัร

เครดิตในดา้นต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัท่ีระดบั .05 ยกเวน้ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา

โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนันั้นยอ่มท่ีจะมีความคิดในเร่ืองของค่าธรรมเนียม

ต่าง ๆ จาํนวนร้านค้าท่ีรับบตัร รายการส่งเสริมการขายต่าง ๆ ท่ีทางธนาคารเจา้ของบตัรเครดิต 

ไดจ้ดัข้ึน ซ่ึงดา้นต่าง ๆ ท่ีกล่าวมานั้นทางกลุ่มตวัอยา่งยอ่มท่ีจะมีแนวคิดท่ีแตกต่างกนัไปในการใช้

บตัรเครดิตท่ีตนเองถือครองอยู ่

  อาชีพท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิตใน 

ด้านต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัท่ีระดบั .05 ยกเวน้ด้านผลิตภณัฑ์ และด้านสถานท่ีใน 

ด้านอาชีพต่าง ๆ ท่ีกลุ่มตวัอย่างประกอบนั้น จะให้ความสําคญัในเร่ืองของค่าธรรมเนียมต่างๆ  

ของบตัรเครดิตรวมไปถึงรายการส่งเสริมการขายท่ีธนาคารเจา้ของบตัรเครดิตไดจ้ดัข้ึน ทั้งน้ีอาชีพท่ี

มีรายไดม้ากย่อมมีความตอ้งการท่ีจะไดรั้บการตอบสนองจากธนาคารเจา้ของบตัรเครดิตในเร่ือง

ของค่าธรรมเนียมต่าง ๆ เน่ืองจากตนเองมีการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตมาก รวมถึงรายการส่งเสริมการ

ขายต่าง ๆ  

  สรุปไดว้า่ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนันั้นทางธนาคารสามารถนาํ

ความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต ไปวางกลยทุธ์ในดา้นต่าง ๆ อาทิ เร่ืองของการ

ออกบัตรเพื่อตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม หรือเฉพาะอาชีพ การกําหนด

ค่าธรรมเนียมต่าง ๆ เพือ่ใหเ้กิดแรงจูงใจในการใชบ้ตัรเครดิตอยา่งต่อเน่ือง การหาพนัธมิตรร้านคา้ท่ี

จะรับบตัรเครดิต รวมไปถึงการจดัรายการส่งเสริมการขายท่ีทาํให้กลุ่มตวัอยา่งทุกกลุ่มนั้นสามารถ

เขา้ถึงหรือร่วมรายการไดอ้ยา่งทัว่ถึงทุกกลุ่ม 
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 1.5 วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของรายได้ ค่าธรรมเนียมการกดเงินสด ค่าธรรมเนียม 

รายปีกบัการใช้บัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ 

  ในส่วนรายได้ (X1) ท่ีไม่มีผลต่อการใช้บตัรเครดิตเน่ืองจากว่า ผูถื้อบตัรเครดิต

ส่วนใหญ่ต้องมีรายได้ท่ีตรงตามเกณฑ์ท่ีทางธนาคารกําหนดในการสมัครบัตรเครดิต ซ่ึงกลุ่ม

ตวัอย่างนั้นรายได้เฉล่ียอยู่ท่ี 76,890 บาท ซ่ึงเกินจากรายได้ท่ีกาํหนดท่ีสามารถทาํบตัรเครดิตได ้ 

จากผลการวิจยัจึงทาํให้รายได้ของกลุ่มตวัอย่างไม่มีผลต่อการสมคัรบตัรเครดิตกบัทางธนาคาร 

รวมถึงไม่ส่งผลต่อการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิต ทั้งน้ีกลุ่มตวัอยา่งอาจจะมีบตัรเครดิตท่ีถืออยูม่ากกวา่ 

1 ใบ ซ่ึงอาจจะมีการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตของธนาคารอ่ืนตามโปรโมชัน่ท่ีธนาคารนั้นได้จดัข้ึน

ตามวาระต่าง ๆ สําหรับค่าธรรมเนียมรายปี (X2) และ ค่าธรรมเนียมการกดเงินสด (X3) นั้นพบว่า  

มีผลต่อการสมัครบัตรและการใช้บัตรเครดิต กล่าวคือ ค่าธรรมเนียมรายปี (X2)  มีผลต่อการ

พิจารณาสมคัรบตัรเครดิตของกลุ่มตวัอย่าง เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างจะมองว่าหากสมคัรบตัรเครดิต

ผ่านแล้วในแต่ละปีนั้ นตนเองจะต้องถูกเก็บค่าธรรมเนียมรายปีเท่าไร แต่หากทางธนาคารมี

โปรโมชัน่หรือเง่ือนฟรีค่าธรรมเนียมรายปีแลว้ ยิ่งจะทาํให้กลุ่มตวัอยา่งมีความสนใจและตดัสินใจ

ได้ง่ายข้ึนท่ีจะสมคัรบตัรเครดิตรวมถึงการใช้บตัรเครดิตอย่างต่อเน่ืองเพื่อให้เขา้กบัเง่ือนไขฟรี

ค่าธรรมเนียมรายปี ซ่ึงเง่ือนไขนั้นมีทั้งการใช้บตัรอย่างน้อยเดือนละ 1 คร้ัง หรือการใช้บตัรอย่าง

นอ้ย 5,000 บาท หรือ 10,000 บาทต่อเดือนทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัประเภทของบตัรเครดิตท่ีกลุ่มตวัอยา่งถือ

อยู ่โดยเง่ือนไขฟรีค่าธรรมเนียมรายปีน้ีจะเป็นส่ิงจูงใจและกระตุน้กลุ่มตวัอยา่งตั้งแต่การสมคัรบตัร

เครดิตและการใช้บัตรเครดิตรวมถึงวงเงินท่ีใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตอีกด้วย นอกจากน้ียงัมีเร่ือง

ค่าธรรมเนียมการกดเงินสด (X3) ซ่ึงจะเป็นปัจจยัรองลงมาจากค่าธรรมเนียมรายปี (X2) เน่ืองจากวา่

กลุ่มตวัอย่างมองว่าบัตรเครดิตส่วนใหญ่นั้ นมกัจะถูกใช้ในการชําระค่าสินค้า ค่าบริการต่าง ๆ 

มากกว่าการกดเงินสด ซ่ึงหากใช้กดเงินสดนั้นกลุ่มตวัอย่างทราบดีว่าจะมีค่าธรรมเนียมการกด 

รวมถึงอตัราดอกเบ้ียท่ีสูงกว่าอตัราดอกเบ้ียของวงเงินท่ีใช้ในการรูดซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ 

ดงันั้นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มกัจะไม่ค่อยใช้บริการในส่วนน้ีมากสักเท่าไร อาจเป็นเพราะไม่มี

ความจาํเป็นตอ้งใชเ้งินในสภาวะฉุกเฉินหรือกลุ่มตวัอยา่งนั้นต่างมีรายไดเ้ฉล่ียท่ีสูงอยูแ่ลว้  

  ในการการหาค่าพารามิเตอร์เพื่อสร้างโมเดลท่ีเหมาะสมในการพยากรณ์ถึงจาํนวน

เงินท่ีใชผ้า่นบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพโดยมีตวัแปรต่าง ๆ นั้นสามารถสร้างสมการไดด้งัน้ี 

Y = -5.868 + .011 (X2) + .006 (X3) 

  ทั้งน้ีตวัแปรรายได ้(X1) นั้น จะใส่เขา้ไปใน Modelหรือไม่ก็ตาม ก็ไม่มีผลต่อการ

พยากรณ์ถึงจาํนวนเงินท่ีใชผ้า่นบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ ซ่ึงโมเดลสามารถท่ีจะพยากรณ์ไดอ้ยา่ง

ถูกตอ้งถึง 98.0 % 
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2. อภิปรายผล 

 

 ผูศึ้กษาขอเสนอการอภิปรายผลจากการศึกษาตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวด้งัต่อไปน้ี 

 1. เพือ่ศึกษาถึงปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ทีม่ีผลต่อการเลอืกใช้บัตรเครดิต 

  พบว่า จาํนวนกลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญิง มีอายุ 30 – 39 ปี สถานภาพโสด มีระดบั

การศึกษาปริญญาตรีโดยประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน เป็นจาํนวนมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ ปภานนัวรวฒันสกุล (2549) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการถือบตัรเครดิตของประชากรใน

เขตอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า อายุของกลุ่มตวัอย่างอยู่ระหว่าง 31-40 ปีการศึกษาระดบั

ปริญญาตรีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีรายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ 20,000 บาทต่อเดือนรายไดน้ั้นต่อ

เดือน 50,000 บาท มีจาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 

 2. เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ 

  พบว่า มูลค่าท่ีใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือน 10,000 บาท มีจาํนวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 

43.2 มีความถ่ีในการใช้บัตรมากกว่า 4 คร้ัง/เดือนนั้ นมีจาํนวน 259 คน คิดเป็นร้อยละ 64.7  

ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิวรรณวงศ์สีดา (2553) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกใช้และพฤติกรรมการใช้บัตรเดบิตและระบบการชําระเงินออนไลน์ธนาคารพาณิชย์ของ

ประชาชนในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ความถ่ีการใชบ้ตัรคิดเป็น 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ 

ไม่เคยเบิกมีจาํนวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.6 สถานท่ีใชบ้ตัรเครดิตมากท่ีสุดคือ หา้งสรรพสินคา้ 

มีจาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อุษณาไชยสถิตวานิช (2548) 

ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการบตัรเครดิตจากสถาบนัการเงินท่ีไม่ใช่

ธนาคารพาณิชยใ์นเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่การศึกษาในคร้ังน้ีพบวา่ สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ

บตัรเครดิตมากท่ีสุดคือห้างสรรพสินคา้และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พฤทธ์ิจาํรัสพนัธ์ุ (2545) 

ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตธนาคารกสิกรไทยของพนกังาน

ธนาคารกสิกรไทยในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า สถานท่ีท่ีมกัใช้บตัรเครดิตเป็นอนัดบัแรกไดแ้ก่

สถานีบริการนํ้ ามนัห้างสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เก็ตและร้านอาหาร/สถานบนัเทิงโดยใช้เดือนละ 

1-5 คร้ังค่าธรรมเนียมรายปีท่ีคิดวา่เหมาะสมนัน่คือ 100 บาท มีจาํนวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 71.6 

ค่าธรรมเนียมในการกดเงินสดแต่ละคร้ังคือ 50 บาท มีจาํนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.4  

 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างรายได้และค่าธรรมเนียมต่าง ๆ กับการใช้บัตร

เครดิตธนาคารกรุงเทพฯ 

  ตัวแปรรายได้ (X1) นั้ น จะใส่เข้าไปใน Modelหรือไม่ก็ตาม ก็ไม่มีผลต่อการ

พยากรณ์ถึงจาํนวนเงินท่ีใช้ผ่านบัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ แต่ค่าธรรมเนียมรายปี (X2) และ 
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ค่าธรรมเนียมการกดเงินสด (X3) ต่างก็มีผลต่อจาํนวนเงินท่ีใช้ผ่านบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ  

โดยท่ีโมเดลน้ีสามารถท่ีจะพยากรณ์ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 98.0 % 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

 3.1 ในการศึกษาเก่ียวกบัการใช้จ่ายบตัรเครดิตนั้น ควจจะมีการเพิ่มเอาตวัแปรอ่ืนๆ 

ท่ี เก่ียวข้องเข้ามาศึกษามากกว่าน้ี ซ่ึงน่าจะสะท้อนให้เห็นภาพท่ีเก่ียวข้องกับเศรษฐกิจผ่าน

พฤติกรรมการใชจ่้ายบตัรเครดิตของกลุ่มคนท่ีใชบ้ตัรเครดิตไดม้ากข้ึน 

 3.2 ในยุคท่ีไทยกําลังจะเข้าสู่สังคมไร้เงินสด และกระแสการใช้  e-Wallet เร่ิม

กวา้งขวางมากข้ึนเป็นเร่ืองท่ีน่าสนใจวา่ปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีจะมีผลอยา่งไรต่อตลาดบตัรเครดิตบา้ง 

 3.3 น่าจะมีการนําเคร่ืองมือใหม่ๆ เข้ามาวิเคราะห์ถึงการใช้บัตรเครดิต และเงิน

อิเล็คทรอนิกส์ต่างๆ ท่ีกาํลงัเกิดข้ึนเพื่อสะทอ้นถึงระบบเศรษฐกิจ และตลาดเงินในปัจจุบนั 
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ขอ้มูลเก่ียวกบับตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ จาํกดั (มหาชน) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



71 

บัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ 

 ให้อาํนาจในการใชจ่้ายอยูใ่นมือของท่านบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพมอบอาํนาจในการใช้

จ่ายท่ีท่านต้องการ และเป็นท่ียอมรับจากเครือข่ายร้านค้าอย่างกวา้งขวางทั้ งในประเทศและ

ต่างประเทศ เลือกบตัรเครดิตท่ีตรงใจ ตรงความตอ้งการของท่านพร้อมรับสิทธิพิเศษมากมาย 

1. บัตรอนิฟินิท 

 

 

 

 

 

 

 บตัรเครดิตท่ีมอบเอกสิทธ์ิสูงสุดและประสบการณ์ทรงคุณค่าท่ีคดัสรรพิเศษสําหรับท่าน

สมาชิกผูถื้อบตัร เพื่อการใชชี้วติท่ีมากกวา่ความสมบูรณ์แบบ 

2. บัตรผู้นําแพลตินัม 

 

 

 

 

 

 

บตัรเครดิตท่ีนาํท่านเขา้สู่โลกแห่งความสุขอยา่งมีระดบั พร้อมเติมเตม็ประสบการณ์ใหม่ ท่ี

สร้างความประทบัใจดว้ยสิทธิประโยชน์ต่างๆ จากทัว่ทุกมุมโลก อาทิ พกัผอ่นแบบผูน้าํในโรงแรม

หรู ท่องเท่ียวทัว่โลก รับประทานอาหารชั้นเลิศ เล่นกอลฟ์ท่ีสนามกอลฟ์ระดบัแชมเป้ียนชิพ 
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3. บัตรเครดิตวซ่ีาแพลทนัิม 

 
 สัมผสัอาํนาจแห่งการใชจ่้ายอีกระดบั ท่ีให้ท่านรับสิทธิประโยชน์ท่ีเหนือกวา่ เพื่อประสบ

การณ์ความสุขท่ีพิเศษสุดสาํหรับทุกไลฟ์สไตลท่ี์ท่านช่ืนชอบ 

4. บัตรเครดิตแพลทินัม โรงพยาบาลบํารุงราษฎร์ 

 
 รับประโยชน์ด้านสุขภาพระดบัแพลทินมั และสิทธิพิเศษอ่ืนๆ มากมายจากโรงพยาบาล

บาํรุงราษฎร์ พร้อมรับคะแนนสะสมสูงสุด 3 เท่า 

5. บัตรไทเทเนียม 

 

 

 

 

 

 

ความคุ้มค่าจากเงินคืนเข้าบญัชีบัตรเครดิตแล้ว ท่านยงัได้รับสิทธิประโยชน์อ่ืนๆ อีก

มากมาย เช่น สิทธิในการเบิกเงินสดล่วงหนา้ได ้100% หรืออุ่นใจไปกบับริการช่วยเหลือส่วนบุคคล

ตลอด 24 ชัว่โมง พร้อมเพลิดเพลินไปกบัสิทธิประโยชน์พิเศษมากมายจากมาสเตอร์การ์ด เวลิดไ์วด ์
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6. บัตรเครดิตไทเทเนียม โรงพยาบาลปิยะเวท 

 
รับประโยชน์ดา้นสุขภาพและสิทธิพิเศษอ่ืนๆ มากมายจากโรงพยาบาลปิยะเวท พร้อมรับ

เงินคืนสูงสุด 2% ทุกรอบบญัชี และมีส่วนร่วมบริจาคสู่สังคมให้แก่มูลนิธิ โรงพยาบาลปิยะเวท 

สาํหรับพระสงฆอ์าพาธ 

 

7. บัตรเครดิตไทเทเนียม โรงพยาบาลรามาธิบด ี

 
รับเงินคืนสูงสุด 2% ทุกรอบบัญชี พร้อมรับเอกสิทธ์ิในการใช้บริการท่ีโรงพยาบาล

รามาธิบดีและมีส่วนร่วมบริจาคสู่สังคมให้แก่มูลนิธิรามาธิบดี ในพระราชูปถมัภ์ สมเด็จพระเทพ

รัตนราชสุดาฯ 

8. บัตรเครดิตแอร์เอเซีย แพลทินัม มาสเตอร์การ์ด 

 

 

 

 

 

 

บัตรเดียวท่ีพร้อมมอบความสะดวกสบายทั้ งการเดินทาง ทุกเท่ียวบินกับสายการบิน 

AirAsia และ AirAsia X คุม้ค่าในทุกการจบัจ่าย เติมเตม็ทุกความสุข ลงตวัในทุกไลฟ์สไตล ์
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9. บัตรเครดิตท่องเทีย่ว 

 
ท่องเท่ียวทัว่ไทยไปกบับตัรเครดิตวีซ่า แพลทินัม ท่องเท่ียว ธนาคารกรุงเทพ และบตัร

เครดิตมาสเตอร์การ์ด แพลทินมั ท่องเท่ียว ธนาคารกรุงเทพ สมคัรก่อนเท่ียวเพื่อรับสิทธิพิเศษสุดคุม้

ด้วยแพ็กเกจท่องเท่ียวราคาพิเศษ และโอกาสเข้าร่วมงานเทศกาลหลักของททท. พร้อมสิทธิ

ประโยชน์อ่ืนๆ อีกมากมาย 

 

 

10. บัตรเครดิตวซ่ีาแพลทนัิม โตโยต้า 

 

 

 

 

 

 

รับสิทธิพิเศษเหนือใครทุกคร้ังท่ีใช้บริการท่ีศูนย์โตโยตา้ พร้อมสิทธิประโยชน์จากทุก

ร้านคา้ท่ีมีสัญลกัษณ์วซ่ีาทัว่โลก 
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11. บัตรเครดิตวซ่ีา 

 
 บตัรเครดิตอนัดบัหน่ึงในโลกท่ีได้รับการตอ้นรับจากร้านคา้มากมาย พร้อมบริการและ

สิทธิประโยชน์หลากหลายจากวซ่ีาเพื่อความสะดวกสบายสูงสุดของท่าน 

12. บัตรเครดิตมาสเตอร์การ์ด 

 
ใชจ่้ายสบายๆ และมัน่ใจทัว่โลก ดว้ยบตัรเครดิตมาสเตอร์การ์ดธนาคารกรุงเทพ 

 

13. บัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ อเมริกนั  เอก็ซ์เพรส 

 
บตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ อเมริกนั เอก็ซ์เพรส อิสรภาพใหม่ทางการเงินพร้อมดว้ยบริการ

เป็นเลิศ เพลิดเพลินกบัส่วนลดและขอ้เสนอพิเศษท่ีเลือกสรร ทั้งการเดินทางพกัผ่อน รับประทาน

อาหาร หรือจบัจ่ายซ้ือสินคา้และบริการจากทุกมุมโลก 
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14. บัตรเครดิตยูเน่ียนเพย์ 

 
บตัรเครดิตใบแรกของไทยท่ีให้ท่านไดรั้บการตอ้นรับอยา่งพิเศษสุดในประเทศจีน ฮ่องกง 

มาเก๊า ดว้ยสิทธิประโยชน์ระดบัแพลทินมัและส่วนลดพิเศษจากร้านคา้ และยงัใชไ้ดอ้ยา่งครอบคลุม

ใน 101 ประเทศทัว่โลก 

15. บัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ แรบบิท 

 
บตัรเดียวท่ีรวมความสะดวกสบายของแรบบิท และบตัรเครดิตวซ่ีาธนาคารกรุงเทพไวค้รบ

ครัน ทั้งใช้เป็นบตัรโดยสารรถไฟฟ้าบีทีเอสและบีอาร์ที ใช้ชาํระเงินท่ีร้านคา้รับแรบบิท และใช้

ชาํระค่าสินคา้และบริการ ณ ร้านคา้รับบตัรวซ่ีาทัว่โลก 

 

16. บัตรเครดิตองค์กร 

 
ไม่วา่ความตอ้งการของท่านคืออะไร จะเป็นบตัรสักใบท่ีช่วยเพิ่มความคล่องตวัในการทาํ

ธุรกิจ จะเร่ืองจริงจงัอยา่งวงเงินสินเช่ือเพื่อธุรกิจ หรือเร่ืองเบาๆ เก่ียวกบัของขวญัสักช้ินในโอกาส
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พิเศษ ธนาคารกรุงเทพมีบตัรเพื่อสนบัสนุนเอสเอ็มอีหลายแบบท่ีท่านสามารถเลือกให้ตรงกบัความ

ตอ้งการของท่านมากท่ีสุด 

 วธีิสมัครบัตรเครดิต 

คุณสมบัติผู้สมัคร 

ผูส้มคัรมีอายไุม่ต ํ่ากวา่ 20 ปีบริบูรณ์ และมีรายไดเ้ฉล่ียขั้นตํ่า 15,000 บาทต่อเดือน 

โดยรายไดด้งักล่าวน้ี หมายถึงเงินเดือนรวมทั้งรายไดป้ระจาํอ่ืนๆ สําหรับบตัรเครดิตผูน้าํแพลทินมั 

และบตัรเครดิตแพลทินมั โรงพยาบาลบาํรุงราษฎร์ ธนาคารกรุงเทพ จะตอ้งมีรายไดข้ั้นตํ่า 100,000 

บาทต่อเดือน ทั้งน้ีธนาคารขอสงวนสิทธิในการพิจารณาคุณสมบติัอ่ืนๆ ของท่าน เช่นประวติัการ

ชาํระเงิน เป็นตน้ 

เอกสารประกอบการสมัคร 

ท่านสามารถสมคัรบตัรเครดิตไดท้นัทีท่ีธนาคารกรุงเทพทุกสาขาทัว่ประเทศ พร้อเอกสาร 

ดงัต่อไปน้ี 

1. สาํเนาบตัรประจาํตวัประชาชน หรือสาํเนาหนงัสือเดินทางและใบอนุญาตทาํงานสาํหรับ 

ชาวต่างชาติ 

2. สาํเนาทะเบียนบา้นหนา้แรกและหนา้ท่ีมีช่ือท่าน (ยกเวน้ชาวต่างชาติ) 

3. เอกสารแสดงรายได ้เช่น หลกัฐานการจ่ายเงินเดือน หนงัสือรับรองเงินเดือน ใบหกัภาษี 

ณ ท่ีจ่าย สาํเนาใบยื่นเสียภาษีประจาํปี (ภ.ง.ด.) พร้อมสาํเนาใบเสร็จรับเงินการเสียภาษีประจาํปีล่าสุด 

4. สาํเนาใบแจง้ยอดบญัชียอ้นหลงั 6 เดือน บญัชีสะสมทรัพย ์หรือบญัชีฝากประจาํของ 

ธนาคารพาณิชยห์รือสถาบนัการเงินต่างๆ ท่ีท่านมี 

5. สาํเนาใบแจง้ยอดบตัรเครดิตอ่ืนๆ ยอ้นหลงั 3 เดือน (ถา้มี) 

6. สาํหรับเจา้ของกิจการ โปรดแนบสาํเนาการจดทะเบียนบริษทั 

นอกจากน้ี ท่านสามารถสมคัรบตัรได้ทางไปรษณีย ์เพียงติดต่อรับใบสมคัรท่ีธนาคาร

กรุงเทพสาขาใดก็ได้ หรือติดต่อส่วนบริการสมาชิกบัตร โทรศัพท์ (66) 0-2638-4000 หรือ  

(66) 0-2638-4400 เฉพาะบัตรอเมริกันเอ็กซ์เพรส หลังจากกรอกรายละเอียดในใบสมัครแล้ว  

โปรดส่งใบสมคัรพร้อมแนบเอกสารประกอบตามท่ีระบุไวใ้นใบสมคัรไปท่ี 

         ส่วนสมาชิกบตัรใหม่  

         สายบตัรเครดิต ธนาคารกรุงเทพ (จาํกดั) มหาชน  

         เลขท่ี 333 ถนนสีลม แขวงสีลม  

        เขตบางรัก กรุงเทพฯ 10500 
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โปรดติดต่อรับบตัรของท่านภายใน 15 วนัทาํการ นบัจากวนัท่ีท่านสมคัร ท่ีธนาคากรุงเทพ 

สาขาท่ีท่านตอ้งการรับบตัรตามท่ีแจง้ไวใ้นใบสมคัร  

 บัตรเสริม   

โปรดแนบสําเนาบตัรประจาํตวัประชาชนของผูส้มคัรบตัรเสริม ทั้งน้ี ผูส้มคัรบตัรเสริม

จะตอ้งมีอายุไม่ตํ่ากวา่ 15 ปีบริบูรณ์ ท่านสามารถสมคัรบตัรหลกัและบตัรเสริมไดใ้นคราวเดียวกนั

โดยแนบสําเนาบตัรประจาํตวัประชาชนหรือสําเนาหนงัสือเดินทางของผูส้มคัรบตัรเสริมมาพร้อม

ใบสมคัรของท่าน 

 บริการแบ่งชําระรายเดือน 

เบาใจเร่ืองค่าใช้จ่ายเม่ือเลือกชาํระค่าสินคา้และบริการ ผ่านบริการแบ่งชาํระรายเดือน* Be Smart 

ดอกเบ้ีย 0% หรือสูงสุด 0.89% พร้อมเลือกระยะเวลาแบ่งชาํระตั้งแต่ 3-10 เดือน กบัร้านคา้มากมาย

ท่ีเขา้ร่วมโครงการ 

เพียงใช้จ่ายขั้นตํ่า 3,000 บาทต่อรายการแต่ไม่ตํ่ากว่า 500 บาทต่อเดือน พร้อมรับคะแนน

สะสม Thank You Rewards 1 คะแนน ทุกการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ 25 บาท หรือ

รับเงินคืนตามเง่ือนไขสาํหรับ บตัรเครดิตไทเทเนียม ธนาคารกรุงเทพ 

*ยกเวน้บตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ อเมริกนั เอ็กซ์เพรส / บตัรเครดิตยูเน่ียนเพย ์/ บตัร

เครดิตองคก์ร และบตัรเครดิตเพื่อการจดัซ้ือ 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถาม 
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หมายเลขชุด......................... 

 
 แบบสอบถาม 

พฤติกรรมการใช้สินเช่ือประเภทบัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ ของคนวัยทาํงานในเขตบางรัก 

จังหวดักรุงเทพมหานคร 

แบบสอบถามฉบบัน้ีไดจ้ดัทาํข้ึนเพื่อหาขอ้มูลประกอบการศึกษาวิชา ศึกษาคน้ควา้อิสระ 

ทั้งน้ีผูศึ้กษาตอ้งการท่ีจะศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้สินเช่ือประเภทบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ  

ของคนวยัทํางานในเขตบางรัก ซ่ึงข้อมูลท่ีได้น้ีจะนําไปวิเคราะห์เพื่อใช้ในการศึกษาเท่านั้ น  

ทางผูศึ้กษาขอขอบพระคุณในความอนุเคราะห์ของท่านท่ีไดใ้หข้อ้มูลในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 

 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ 

คาํช้ีแจงโปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  (  )  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด   

1. เพศ 

(   ) ชาย   (   ) หญิง 

2. อาย ุ

(   )  20 – 29 ปี   (   ) 30 – 39 ปี 

(   )  40 – 49 ปี   (   ) 50 – 59 ปี   

3. สถานภาพ 

(   ) โสด   (   ) สมรส  (   ) หยา่/หมา้ย  

4. ระดบัการศึกษา 

(   )  มธัยมศึกษาตอนตน้  (   ) มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  

(   )  ปวส. หรือเทียบเท่า  (   ) ปริญญาตรี 

(   )  ปริญญาโท   (   ) ปริญญาเอก 

 

 

 



81 

5. อาชีพ 

  (   ) รับราชการ   (   ) พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

  (   ) พนกังานบริษทัเอกชน (   ) เจา้ของธุรกิจ 

  (   ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ......................................................... 

6. ระดบัรายไดต่้อเดือน ……………………………บาท (โปรดระบุ) 

 

ส่วนที ่2 พฤติกรรมการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต 

คาํช้ีแจงโปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  (   )  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 

 

1.มูลค่าท่ีใชจ่้ายเฉล่ีย/เดือน ประมาณ.....................................บาท (โปรดระบุ)         

2.ความถ่ีในการใชจ่้ายผา่นบตัร/เดือน 

              (     )       1 คร้ัง/เดือน                         (     )     2 คร้ัง/เดือน                        

              (     )       3 คร้ัง/เดือน                         (     )     4 คร้ัง/เดือน                        

              (     )       มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน                           

3.ความถ่ีในการเบิกเงินสดดว้ยบตัรต่อเดือน 

              (     )       1 คร้ัง/เดือน                         (     )     2 คร้ัง/เดือน                        

              (     )       3 คร้ัง/เดือน                         (     )     4 คร้ัง/เดือน                        

              (     )       มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน                          (     )     ไม่เคยเบิก 

4.สถานท่ีท่านใชบ้ตัรเครดิตมากท่ีสุด 

               (     )       หา้งสรรพสินคา้   (     )      ร้านอาหาร     

               (     )       สถานีเติมนํ้ามนั   (     )      โรงแรม     

               (     )       อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)......................................................  

 

5.ค่าธรรมเนียมรายปีสาํหรับบตัรเครดิต...............................………………….บาท (โปรดระบุ) 

 

6.ค่าธรรมเนียมในการกดเงินสดแต่ละคร้ัง……………………….…………….บาท (โปรดระบุ) 
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ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย √ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ความคิดเห็นท่ีมีต่อ 
ระดบัความสาํคญั 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.ช่ือเสียงของธนาคาร      

2.คุณสมบติัของบตัรเครดิตแต่ละประเภท      

3.รูปแบบของบตัรท่ีหลากหลาย สีสัน

สวยงาม 
     

4.เง่ือนไขในการสมคัรบตัรเครดิต      

5.เหมาะสมกบั Life style ของตนเอง      

ดา้นราคา 

1.ค่าธรรมเนียมแรกเขา้และรายปี ฟรี      

2.ดอกเบ้ียและค่าธรรมเนียมในการใชบ้ตัร      

3.ค่าธรรมเนียมในการเบิกเงินสดล่วงหนา้      

4.ระยะเวลาในการชาํระคืนโดยปลอด

ดอกเบ้ีย   
     

5.เบ้ียปรับในกรณีชาํระคืนล่าชา้      

ดา้นสถานท่ี 

1.มีร้านคา้จาํนวนมากท่ียนิดีรับบตัร      

2.มีตู ้ATM บริการในการกดเงินสดจาํนวน

มาก 
     

3.มีจุดรับชาํระค่าบตัรอยา่งเพียงพอ      

4.มีจุดบริการลูกคา้กระจายอยูท่ ัว่กรุงเทพ      

ดา้นการส่งเสริมการขาย 

1.ยอดการใชจ่้ายสามารถขอยกเวน้

ค่าบริการรายปี 
     

2.มีการสะสมแตม้เพื่อแลกของรางวลัหรือ

เป็นส่วนลด  
     

3.การไดรั้บเงินคืน (Cash Back)      
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ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นท่ีมีต่อการใชสิ้นเช่ือประเภทบตัรเครดิต (ต่อ) 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย √ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ความคิดเห็นท่ีมีต่อ 
ระดบัความสาํคญั 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

4.ไดรั้บสิทธิพิเศษในดา้นต่าง ๆ จากร้านคา้ 

เช่น ส่วนลด ท่ีจอดรถ หอ้งรับรองและของ

สมนาคุณ  ฯลฯ 

     

5.มีรายการผอ่นชาํระ 0% อยา่งหลากหลาย      

6.กิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ท่ีธนาคารเจา้ของ

บตัรไดจ้ดัข้ึน 
     

 

ส่วนที่ 4 ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

ขอขอบพระคุณ……ผู้ศึกษา 
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ประวตัิผู้วจิัย 

 

 

ช่ือ นายอภิชา  วฒิุสิทธางกรู 

วนั เดือน ปีเกดิ 5 ตุลาคม 2521 

สถานทีเ่กดิ จงัหวดัเชียงใหม่ 

ประวตัิการศึกษา ปริญญาตรี เทคโนโลยบีณัฑิต สาขาวทิยาศาสตร์และเทคโนโลย ี

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  

สถานทีท่าํงาน บริษทั ธนาคารกรุงเทพ จาํกดั มหาชน จงัหวดักรุงเทพฯ 

ตําแหน่ง ผูช้าํนาญการ 
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