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 The purpose of this research is to study the relationship between personal 
attributes, decision process and behavior of credit card applicants in Bangkok metropolis. 
The sample of this research is 400 credit card holders living in Bangkok metropolis. The tool 
of data collection is a questionnaire. Statistic for hypotheses test is chi-square test. 
  Results of the hypotheses test at the statistical significance level of 0.05 are as 
follows: 
 1.  Age has relationship with behavior of credit card applying in terms of number of 
card hold, type of co-branded business, card type and channel selection.   
 2.  Marital status has relationship with behavior of credit card applying in terms of 
number of card hold, card type and channel selection. 
 3.  Occupation has relationship with behavior of credit card applying in terms of 
number of card hold, type of co-branded business, card type and channel selection. 
 4.  Average income has relationship with behavior of credit card applying in terms 
of type of co-branded business, card type and channel selection. 
 5.  Problem recognition has relationship with behavior of credit card applying in 
terms of type of co-branded business and channel selection 
 6.  Problem recognition has positive relationship with information search.  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ภูมิหลัง 
 สําหรับประเทศไทยเริ่มมีการใชบัตรเครดิตครั้งแรกในป 2512 ซึ่งทางการก็ไดเขามากํากับ
ดูแลธุรกิจบัตรเครดิตเน่ืองจากถือเปนธุรกิจบริการทางการเงินประเภทหนึ่ง โดยในปจจุบันผูประกอบ
ธุรกิจบัตรเครดิตในประเทศไทยมีทั้งที่เปนธนาคารพาณิชยและไมใชธนาคารพาณิชยซึ่งเราเรียกวา 
Non-Bank การใชบัตรเครดิตในประเทศไทยมีการใชอยางแพรหลาย ซึ่งจากขอมูลลาสุด ณ สิ้นเดือน
มีนาคม2552 ของธนาคารแหงประเทศไทยพบวา มีจํานวนบัตรเครดิตที่ออกใชถึงกวา 13 ลานใบ
จากที่มาของบัตรเครดิตขางตน ก็ไดมีการพัฒนาทั้งรูปแบบ และวิธีการใชมาเปนลําดับ จนมาถึง
ปจจุบัน บัตรเครดิตมิไดเปนเพียงสื่อกลางในการชําระเงินของผูบริโภคแตเพียงอยางเดียว
ผูประกอบการตางๆ ก็มีการใชประโยชนจากบัตรเครดิต โดยใชบัตรในลักษณะที่เรียกวาเปน 
Corporate Card คือบัตรที่ออกใหแกกรรมการหรือพนักงานของบริษัทเพ่ือใชในการเดินทางไป
ตางประเทศหรือเลี้ยงรับรองลูกคา และในภายหลังก็มีการใชในลักษณะเปนบัตร Procurement Card 
หรือ Purchasing Card คือเปนบัตรที่ออกใหกับพนักงานหรือลูกจางของกิจการเพ่ือใชชําระคาสินคา
และบริการที่เกิดจากการดําเนินธุรกิจได เชน ออกบัตรใหกับเจาหนาที่ฝายจัดซ้ือเพ่ือนําไปใชในการ
ซื้อสินคามาใชในกิจการ เปนตน โดยกิจการดังกลาวจะเปนผูรับผิดชอบชําระหน้ีอันเกิดจากการใช
บัตรเครดิตดังกลาวทั้งหมด แทนที่วิธีการชําระเงินแบบเดิมที่มักจะใชเช็คในการจายชําระคาสินคา
และบริการ อยางไรก็ดี แมวาบัตรเครดิตมีประโยชนกับผูใช ทั้งในดานการใชในลักษณะเปนการ
อุปโภคบริโภคสวนบุคคล หรือใชในการทําธุรกิจ แตผูถือบัตรที่ใชในลักษณะสวนบุคคลน้ี ควร
ระมัดระวังวาบัตรเครดิตเปนเพียงสื่อกลางในการชําระเงิน จึงไมควรใชในลักษณะของการเปนแหลง
สินเชื่อ เน่ืองจากมีอัตราดอกเบี้ยและคาธรรมเนียมตาง ๆ ที่คอนขางสูงเม่ือเทียบกับสินเชื่อประเภท
อ่ืน การใชบัตรเครดิตก็เหมือนเปนการดึงเงินในอนาคตมาใชในปจจุบัน เปนเพียงการเพิ่มระยะเวลา
การถือครองเงินสดในมือใหยาวขึ้น (สุวรรณี เจษฎาศักด์ิ.http://www.bot.or.th) 
 เริ่มตนป 2553 ผูประกอบการสินเชื่อธุรกิจบัตรเครดิตตางเร่ิมเดินหนาทําแคมเปญ
การตลาดบัตรเครดิตกันอยางคึกคักและเขมขนขึ้นตามลําดับ เม่ือปจจัยแวดลอมตลาดธุรกิจเร่ิมมี
สัญญาณบวกมากขึ้น โดยเฉพาะเมื่อเศรษฐกิจไทยที่เร่ิมฟนตัวอยางชัดเจน ประกอบกับรัฐบาลไดมี
การดําเนินนโยบายกระตุนเศรษฐกิจอยางตอเนื่อง ทําให ศูนยวิจัยกสิกรไทย ปรับเพ่ิมประมาณการ
อัตราการขยายตัวของเศรษฐกิจไทยในป 2553 ขึ้นมาเปนรอยละ 3.0-4.0 ซึ่งการฟนตัวของเศรษฐกิจ
ทําใหผูบริโภคมีความเชื่อม่ันตอรายไดและความมั่นคงในหนาที่การงาน จึงคาดวาการจับจายใชสอย
ของผูบริโภคในปนี้จะปรับตัวดีขึ้น ซึ่งนาจะมีผลตอปริมาณการใชจายผานบัตรเครดิตในปนี้ นอกจาก
ปจจัยเศรษฐกิจที่จะเปนแรงขับเคลื่อนที่สําคัญตอการเติบโตของบัตรเครดิตในปนแลว ธุรกิจบัตร
เครดิตยังมีปจจัยเฉพาะที่ชวยสนับสนุนการเติบโต อาทิเชน การสงเสริมการทําธุรกรรมผานบัตร
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เครดิตแทนการใชเงินสด (Payment Solution) โดยผูใหบริการบัตรเครดิตคงจะขยายความรวมมือกับ
พันธมิตรรานคา องคกรตางๆ ทั้งภาครัฐและเอกชน ในการเพ่ิมชองทางใหผูบริโภคสามารถใชบัตร
เครดิตชําระคาสินคาหรือบริการแทนเงินสดมากขึ้น อาทิ การสงเสริมระบบการชําระเงินทาง
อิเล็กทรอนิกสในหนวยงานภาครัฐใหมากขึ้น รวมถึงการขยายเครือขายรานคารับบัตรใหทั่วถึง เปน
ตน นอกจากนี้การแขงขันที่รุนแรงในตลาดบัตรเครดิต ทําใหผูประกอบการตองสรางแรงจูงใจให
ผูบริโภคมาสมัครและใชบัตรเครดิตของตนในการชําระคาสินคาหรือบริการ โดยเฉพาะกลยุทธการรับ
สวนลดเพ่ิมเติม หรือคืนเงินเขาบัญชี และรับคะแนนสะสมสูงสุด เพ่ือแลกของรางวัล ที่ดึงดูดใจให
ผูบริโภคเลือกที่จะใชบัตรเครดิตมากกวาการใชเงินสดอยางไรก็ดีในป 2553 ยังมีปจจัยเสี่ยงที่
ผูประกอบการบัตรเครดิตตองระมัดระวัง อาทิเชน ปญหาความไมแนนอนทางการเมืองภายใน 
ประเทศ ที่อาจสงผลกระทบตอการใชจายของผูบริโภค ซึ่งจะเห็นไดจากเหตุการณทางการเมือง
ในชวงเดือนเมษายน ป 2552 ที่ผานมา ที่มีผลทําใหปริมาณการใชจายผานบัตรเครดิตหดตัวเปนคร้ัง
แรกในรอบ 10 ป นอกจากน้ีเสถียรภาพการฟนตัวของเศรษฐกิจโลกที่ยังคงเปราะบาง ทามกลาง
เศรษฐกิจโลกที่ยังถูกกดดันจากปญหาดานการคลังของประเทศสมาชิกยูโรโซนบางประเทศ ในขณะ
ที่รัฐบาลจีนก็ไดออกมาตรการตางๆ มาควบคุมความรอนแรงของเศรษฐกิจตนเอง และอัตราการ
วางงานในสหรัฐฯและยุโรปยังอยูในระดับสูง ซึ่งปจจัยเส่ียงดังกลาวอาจจะกระทบตอการฟนตัวของ
เศรษฐกิจไทยได และสงผลกระทบเปนลูกโซตอมายังภาคธุรกิจอ่ืนๆ รวมถึงธุรกิจบัตรเครดิตเชนกัน 
 สําหรับแนวโนมธุรกิจบัตรเครดิตป 2553 ศูนยวิจัยกสิกรไทย มีความเห็นวา ธุรกิจบัตร
เครดิตในปนี้คงจะมีอัตราการเติบโตที่ดี ภายใตภาวะเศรษฐกิจที่ดีขึ้น โดยปริมาณการใชจายผานบัตร
เครดิตนาจะปรับตัวดีขึ้น ในขณะที่การขยายฐานบัตรใหมคงจะเผชิญกับการแขงขันที่รุนแรง แตคาด
วาจะมีการขยายตัวที่ดีกวาปที่ผานมา ทั้งน้ี ศูนยวิจัยกสิกรไทย คาดวา ภาพรวมธุรกิจบัตรเครดิตใน
ปนี้นาจะเห็นการเติบโตที่ดีขึ้น 
 
ตาราง 1 อัตราการขยายตัวของบัตรเครดิต 
 

 อัตราการขยายตัว รอยละ อัตราการขยายตัว รอยละ 
  ป 2552 ประมาณการณ 2553 

จํานวนบัตรเครดิต 3.9 5.0-6.0 
ปริมาณการใชจายบัตรเครดิต** 5.9 12.0-15.0 
ยอดสินเชื่อคงคางบัตรเครดิต 3.9 5.5-6.5 

ปริมาณการเบิกเงินสดลวงหนา -4.9 1.5-2.5 
  
 **ปริมาณการใชจายผานบตัรเครดิตไมรวมการใชจายของชาวตางประเทศที่ถือบตัรเครดิต
ตางประเทศและการเบิกเงินสดลวงหนา  (ศูนยวิจัยกสิกรไทย. 2553: Online) 
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 ศูนยวิจัยกสิกรไทย มองวา แนวโนมการใชจายผานบัตรเครดิตในชวงคร่ึงหลังป 2553 
ตลาดบัตรเครดิตคงจะมีการแขงขันที่เขมขนและรุนแรงขึ้นทุกขณะ เม่ือผูประกอบการบัตรเครดิตตาง
โหมแคมเปญการตลาดกันอีกคร้ัง โดยเริ่มจากการเรงขยายฐานบัตรเครดิตใหมกันอยางเขมขน และ
การระดมแคมเปญการตลาดกระตุนการใชจายผานบัตรเครดิตของตนมากขึ้น โดยการนําเสนอสิทธิ
ประโยชนบัตรเครดิตใหมๆ และการหาพันธมิตรรานคาที่หลากหลาย เพ่ือสรางความแตกตางจาก
คูแขง รวมถึงการที่ผูประกอบการบัตรเครดิตพยายามเพิ่มชองทางรานคารับบัตรเครดิตใหแพรหลาย
มากข้ึน โดยการรุกตลาดการซื้อขายออนไลน หรือ E-Commerce และการรุกตลาดไปยังจังหวัดหัว
เมืองเศรษฐกิจที่เริ่มมีหางสรรพสินคาขนาดใหญไปเปดสาขามากขึ้น จากปจจัยดังกลาวขางตน 
ศูนยวิจัยกสิกรไทย ไดปรับขึ้นประมาณการภาพรวมปริมาณการใชจายผานบัตรเครดิตในป 2553 
(ไมรวมการใชจายของชาวตางประเทศที่ถือบัตรเครดิตตางประเทศ และการเบิกเงินสดลวงหนา) โดย
คาดวาจะมีมูลคาประมาณ 712,000 – 727,650 ลานบาท ขยายตัวรอยละ 15.0 ถึง รอยละ 17.5 จาก
ที่ขยายตัวรอยละ 5.9 ป 2552   (ศูนยวิจัยกสิกรไทย. 2553: Online) 
 จากขอมูลการขยายตัวของธุรกิจบัตรเครดิตและการแขงขันที่สูงขึ้นของผูประกอบธุรกิจ
บัตรเครดิต การขยายฐานบัตรเครดิตใหมีจํานวนมากขึ้นจึงถือเปนสิ่งจําเปนอยางยิ่งในการที่จะเพิ่ม
ความสามารถการแขงขันในธุรกิจ ดังน้ันการเขาใจถึงกระบวนการตัดสินใจของผูสมัครบัตรเครดิตจึง
ถือเปนสําคัญอยางยิ่งที่นักการตลาดจําเปนตองทราบ เพ่ือใชในการวางแผนทางการสื่อสารและจัด
รายการสงเสริมทางการตลาดใหสอดคลองกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภคซึ่งจะ
นําไปสูการบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดที่ไดตั้งไวอยางมีประสิทธิภาพ 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครัง้นี้ ผูวิจัย ไดตั้งความมุงหมายของการศึกษาวิจัยไวดังนี ้
 1. เพ่ือศึกษาถึงลักษณะบุคคลท่ีมีความสัมพันธกับการสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
 2.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางการรูปญหาและการคนหาขอมูลในการสมัครบตัรเครดิต
 3.  เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจที่มีความสัมพันธกับการสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภค
ในกรุงเทพมหานคร 
 
ความสําคญัของการวิจัย 
 1.  เพ่ือเปนประโยชนตอผูบริหารในธุรกิจบตัรเครดิต ในการวางแผนกลยทุธ คิดคน พัฒนา 
และ วางแผนทางการสื่อสารเพ่ือใหสอดคลองกับกระบวนการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภค
มากที่สุด 
 2.  เพ่ือเปนประโยชนตอผูสนใจทั่วไปในการนําผลการวิจัยไปเปนแนวทางในการศึกษาและ
วิจัยดานอ่ืนๆ ที่เก่ียวของตอไป 
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ขอบเขตของการวิจัย       
 การศึกษาเรื่อง “ลักษณะบคุคล และกระบวนการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร” ไดกําหนดขอบเขตของการศึกษาคนควาและทาํวิจัย ดังนี้    
 ประชากรที่ใชในการวิจัย                 
ประชากรที่ทาํการวิจัยในครั้งนี้คือ ผูบริโภคท่ีถือครองบัตรเครดิตซึ่งอาศัยอยูในกรงุเทพมหานคร 
         
 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย                              
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีคือผูบริโภค ที่ถือบัตรเครดิตซ่ึงอาศัยในกรุงเทพมหานคร 
โดยกําหนดขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร โดยการคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยาง
และไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยกําหนดความเชื่อม่ันที่ 95% ความผิดพลาดไมเกิน 5% ได
กลุมตัวอยางจํานวน 385 คน และสํารองไว 15 คน รวมเปน 400 คน การเลือกกลุมตัวอยาง 
ผูวิจัยเลือกกลุมตัวอยางตามขั้นตอนดังน้ี    
 ข้ันตอนที่ 1 ใชวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบอยางงาย (Simple Random Sampling) เพ่ือ
เลือกพ้ืนที่ โดยการจับฉลากเลือกเขตพื้นที่การปกครองของกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 เขตจาก
เขตการปกครองทั้งหมด 50 เขต คิดเปน 20% ของเขตการปกครอง โดยการจับฉลากเลือกเขตการ
ปกครองไดผลดังนี ้
 1.  พระนคร 
 2.  ลาดพราว 
 3.  มีนบุรี 
 4.  บางนา 
 5.  หนองแขม 
 6.  บางบอน 
 7.  บางรัก 
 8.  วังทองหลาง 
 9.  สวนหลวง 
 10. วัฒนา 
 ข้ันตอนที่ 2 ใชวธิีการเลือกกลุมตวัอยางแบบโควตา (Quota sampling) โดยการกําหนด
สัดสวนของผูตอบแบบสอบถามจากแตละเขตการปกครองที่เลือกไดจากขั้นตอนที ่1 จํานวนเขตละ 
40 ตัวอยาง รวมเปน 400 คน        
 ข้ันตอนที่ 3 ใชวธิีการเลือกกลุมตวัอยางโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) 
โดยการแจกแบบสอบถามแกกลุมตวัอยางตามที่พักอาศัย สถานทีท่าํงาน หรือศูนยการคาในเขตการ
ปกครองตามที่ไดเลือกไวในขั้นตอนที ่1 จนครบตามจํานวนที่กําหนดไวในขั้นตอนที่ 2  
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 ตัวแปรที่ใชศึกษา                   
 สามารถแบงออกไดเปน 2 กลุมคือ ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) และตัวแปร
ตาม (Dependent Variables) ดังนี้              
 1. ตัวแปรอิสระแบงเปนดังนี้                 
  1.1  ปจจัยดานประชากรศาสตร ซึ่งแบงเปน                   
   1.1.1 เพศ                   
    1.1.1.1  เพศชาย  
    1.1.1.2  เพศหญิง    
   1.1.2  อายุ 
    1.1.2.1  20-29 ป 
    1.1.2.2  30-39 ป 
    1.1.2.3  40-49 ป 
    1.1.2.4  50 ปขึ้นไป 
   1.1.3 สถานภาพสมรส 
    1.1.3.1   โสด 
    1.1.3.2   สมรส 
    1.1.3.3 แยกกันอยู / หยา / หมาย 
   1.1.4  ระดับการศึกษาสูงสุด 
    1.1.4.1 ต่ํากวาปริญญาตรี 
    1.1.4.2 ปริญญาตรี 
    1.1.4.3 สูงกวาปริญญาตรี 
   1.1.5 อาชีพ 
    1.1.5.1  ขาราชการ 
    1.1.5.2  พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
    1.1.5.3  พนักงานบริษทัเอกชน 
    1.1.5.4  ประกอบธุรกิจสวนตวั 
   1.1.6  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
    1.1.6.1 15,000 - 30,000 บาท 
    1.1.6.2 30,001 - 45,000 บาท 
    1.1.6.3  45,001 - 60,000 บาท 
    1.1.6.4  60,001 บาทขึ้นไป 
  1.2  การรับรูปญหา 
  1.3  การคนหาขอมูล 
 2.  ตัวแปรตาม คอื การสมัครบัตรเครดิต 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
 1.  บัตรเครดิต หมายถึง บัตรทีผู่ใหบริการออกใหแกผูถือบตัรหรือผูบริโภคตามหลักเกณฑ
ที่ผูใหบริการบัตรเครดิตกําหนด เพ่ือใชซื้อสินคาและบริการแทนการชําระดวยเงินสด หรือเพ่ือใชเบิก
เงินสดโดยมีการกําหนดวงเงินการใชจายผานบัตรและระยะเวลาปลอดดอกเบี้ย เม่ือถึงเวลาชําระหนี้
ตามระยะเวลาที่ตกลงกันไว ผูถือบัตรสามารถชําระเตม็จํานวน หรือเปนจํานวนขัน้ต่ําตามที่ได
กําหนดไวในแตละรอบบัญชีและจะคิดดอกเบ้ียสําหรับยอดเงินที่ยงัมิไดชําระตามเง่ือนไขการใชบตัร
 2.  บัตรเครดิตรวม (Affinity Card) หมายถึง บัตรทีธ่นาคารพาณิชย หรือบริษัทบตัรเครดิต 
ออกรวมกับองคกรธุรกิจ เชน หางสรรพสินคา โรงพยาบาล สายการบิน สถานีบรกิารนํ้ามัน เปนตน 
โดยบัตรน้ีจะมีสิทธิพิเศษอ่ืนๆ เพ่ิมขึ้นมาจากบัตรเครดิตของธนาคาร ซึ่งจะแตกตางกันไปตาม
ลักษณะของธรุกิจที่เขารวม  
 3.  สถาบันการเงิน หมายถึง ธนาคารหรือบริษัทบตัรเครดิตซึ่งดําเนินธุรกิจการใหบริการ
สินเชื่อบัตรเครดิตแกผูบริโภคที่มีรายไดหรือฐานะทางการเงินเพียงพอสําหรับการชําระหนี้ตามบัตร
เครดิตได            
  3.1  ธนาคาร (Bank) หมายถึง บริษัทเอกชนทีไ่ดรับอนุญาตใหประกอบธุรกิจธนาคาร
พาณิชย ซึ่งดําเนินการรับฝากเงินหรือรับเงินจากประชาชนที่ตองจายคืนเม่ือทวงถาม หรือเม่ือส้ิน
ระยะเวลาที่กําหนดไว และใชประโยชนจากเงินน้ันในการใหสินเชื่อบตัรเครดิตแกประชาชนทัว่ไป   
  3.2  บริษัทบัตรเครดิต (None Bank) หมายถึง บริษัทเอกชนที่มิใชธนาคารและไดรับ
อนุญาตใหประกอบธุรกิจการใหสินเชื่อเพ่ือการบริโภคแกประชาชนทัว่ไป ซึ่งไดแกบัตรเครดิต  
 4.  ลักษณะบุคคล หมายถึง ลักษณะของผูบริโภคดาน เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ 
การศึกษา อาชีพ และ รายไดเฉลี่ยตอเดือน       
 5. กระบวนการตัดสินใจ หมายถึง การรับรูปญหา และ การคนหาขอมูล        
  5.1 การรับรูปญหา หมายถึง การรับรูถึงระดับความตองการของตนเองที่เก่ียวกับการใช
เงินในดานตาง ๆ ดังนี้ 
   - ดานความสะดวกสบายในการใชบตัรเครดิตแทนการเงินสดในการซื้อสินคาและ
บริการ 
   - ดานสิทธิประโยชนพิเศษที่จะไดรับจากการถือบัตร 
   - ดานความปลอดภัยจากการโจรกรรม เชน การฉกชิงวิ่งราว หรือการโดนขโมย
เงินจากกลุมมิจฉาชีพ 
   - ดานประโยชนในการแกไขปญหาทางการเงิน ไดแกการเบิกถอนเงินสดลวงหนา 
การซ้ือสินคาผอนชําระรายเดือน 
   - ดานการแสดงถึงฐานะทางการเงิน การยอมรบัจากกลุม การแสดงถึงความมี
รสนิยมและตองการเสริมสรางบุคลิกภาพ 
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  5.2  การคนหาขอมูล หมายถึง ระดับความถีใ่นการคนหาขอมูลและการใชแหลงขอมูล 
จากส่ือบุคคล ไดแก บุคคลในครอบครัว เพ่ือน พนักงานขาย พนักงานธนาคาร และ สื่อทาง
การตลาด ไดแก สื่อส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทศัน สื่อทางอินเตอรเน็ต รวมถึง ประเภทของขอมูลที่ทําการ
คนหากอนการสมัครบัตรเครดิต 
 6.  การสมัครบัตรเครดิต หมายถึง การที่ผูบริโภคตัดสินใจที่จะถือบัตรเครดิตโดยวัดจาก
จํานวนบัตรเครดิตที่ผูบริโภคถือครอง การเลือกชองทางการสมัคร การเลือกสถาบนัการเงินผู
ประกอบธุรกิจบัตรเครดิต รวมถึงประเภทของบัตรที่ตองการสมัคร ไดแก บัตรเครดิตที่ออกโดย
ธนาคาร หรือ บริษัทบัตรเครดิตที่ออกรวมกับองคกรธรุกิจอ่ืน รวมถงึการเลือกประเภทของธุรกิจที่
ออกรวมกับบตัรเครดิต 
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ในการวิจัยเรือ่ง “ลักษณะบคุคลและกระบวนการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร” มีกรอบแนวคิดในการวิจัยดังน้ี 
 
          ตัวแปรอิสระ                                 ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
               

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ลักษณะบุคคล 
เพศ 
อายุ 
สถานภาพสมรส  
ระดับการศึกษาสูงสุด 
อาชีพ 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

การรับรูปญหา  

 
การคนหาขอมูล 

 
 
 
 

การสมัครบัตรเครดิต 
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สมมติฐานการวิจัย 
 1.  เพศ มีความสมัพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 2.  อายุ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 3.  สถานภาพสมรส มีความสัมพันธตอการตดัสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 4.  ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 5.  อาชีพ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 6.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 7.  การรับรูปญหา มีความสัมพันธตอการตดัสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 8.  การรับรูปญหา มีความสัมพันธตอการคนหาขอมูลในการสมัครบัตรเครดิต 
 9.  การคนหาขอมูล มีความสมัพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
  
 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ และไดนําเสนอตามหัวขอ
ดังตอไปน้ี 
 1.  แนวความคิดดานประชากรศาสตร 
 2.  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 3.  งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
1. แนวความคิดดานประชากรศาสตร  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2539: 41 - 42) กลาววา ลักษณะดานประชากรศาสตร 
ประกอบดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เหลาน้ีเปน
เกณฑที่นิยมใชในการแบงสวนตลาด ลักษณะดานประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญและสถิติที่วัด
ไดของประชากรที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรม
ชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมายเทาน้ัน ขอมูลดานประชากรศาสตรจะ
สามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมาย รวมทั้งงายตอการวัดมากกวาตัวแปร
อ่ืน ตัวแปรดานประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังนี้  
 1. อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคที่มี
อายุแตกตางกัน นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานประชากรศาสตรที่แตกตางของ
สวนตลาด นักการตลาดไดคนหาความตองการของสวนตลาดสวนเล็ก (Nich market) โดยมุง
ความสําคัญที่ตลาดอายุสวนนั้น 
 2. เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญเชนกัน นักการตลาดควรตองศึกษา
ตัวแปรนี้อยางรอบคอบ เพราะในปจจุบันนี้ตัวแปรดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผูบริโภค 
การเปลี่ยนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุมาจากการที่สตรีทํางานมีมากขึ้น 
 3. รายได การศึกษา อาชีพ และสถานภาพ (Income, education, occupation and status) 
เปนตัวแปรที่สําคัญในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มี ความ
ร่ํารวย แตอยางไรก็ตามครอบครัวที่มีรายไดปานกลางและมีรายไดต่ําจะเปนสวนตลาดที่มีขนาดใหญ 
ปญหาสําคัญในการแบงสวนตลาดโดยถือเกณฑรายไดอยางเดียวกันก็คือ รายไดจะเปนตัวชี้การมี
หรือไมมีความสามารถในการจายสินคา ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินคาที่แทจริงอาจถือเกณฑ
รูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมวารายไดเปนตัวแปรที่ใชบอยมาก 
นักการตลาดสวนใหญจะโยงเกณฑรายไดรวมกับตัวแปรดานประชากรศาสตรหรืออ่ืน ๆ เพ่ือใหการ
กําหนดตลาดเปาหมายชัดเจนยิ่งขึ้น เชน กลุมรายไดสูงที่มีอายุตาง ๆ ถือวาใชเกณฑรายไดรวมกับ
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เกณฑอายุ เปนเกณฑที่นิยมใชกันมากขึ้น เกณฑรายไดอาจจะเก่ียวของกับเกณฑอายุและอาชีพ
รวมกัน 
 
2. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 เลาดอน และเดลลา (Loudon; & Della. 1993: 5) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางการภาพที่บุคคลกระทําเม่ือเขาทําการประเมิน (Evaluating) 
ครอบครอง (Acquiring) การใช (Using) หรือการบริโภค (Consume) สินคาและบริการ (Good and 
Service) 
 ชิฟแมน และคานัค (Schiffman; & Kanuk. 2000: G3) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึงพฤติกรรมที่ผูบริโภคทกการคนหา การคิด การซ้ือ การใช การเมินผลเกี่ยวกับสินคาหรือ
บริการ โดยคาดหวังวาส่ิงเหลาน้ันจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเองได 
 คอตเลอร (Kotler. 2003: 184) กลาววา พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค (Consumer 
buying behavior) หมายถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคคนสุดทายไมวาจะเปนบุคคลหรือครัวเรือน
ที่ทําการซื้อสินคาและบริการสําหรับการบริโภคสวนตัว ผูบริโภคคนสุดทายเหลาน้ีรวมกันเปนตลาด
ผูบริโภค (Consumer market) 
 ธงชัย สันติวงศ (2546: 27) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงการกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งซึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซึ่งบริการท้ังนี้รวมหมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2549: 3) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงกิจกรรมตาง ๆ ที่
บุคคลกระทําเพ่ือใหไดสินคาหรือบริการมาเพ่ือบริโภค ตลอดจนรวมไปถึงการบริโภคดวย   
  
 ลักษณะของผูบริโภค 
 ผูบริโภค (Consumer) คือ ผูที่มีความตองการซื้อ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing 
power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing behavior) และพฤติกรรมการใช (Using behavior) 
(เสรี วงษมณฑา. 2542: 30) ดังนี้ 
 1.  ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการ (Needs) การที่บุคคลน้ันจะตองมีความตองการ
ผลิตภัณฑซึ่งบางคนถาไมมีความตองการก็ถือวาไมใชผูบริโภค ดังน้ัน การที่เราจะวัดวาใครเปน
ผูบริโภคของเราหรือไม วัดที่ความตองการ ซึ่งความตองการในที่นี้ตองไมใชความตองการที่เปน
รูปธรรม แตเปนความตองการในระดับนามธรรม 
 2. ผูบริโภคเปนผูมีอํานาจซื้อ (Purchasing behavior) ผูบริโภคจะมีแคเพียงความตองการ
อยางเดียวไมไดแคเขาจะตองมีอํานาจซื้อดวย 
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 3.  การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing behavior) เม่ือผูบริโภคมีความตองการและมี
อํานาจซื้อแลวก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เชน ซื้อที่ไหน เม่ือใด ใครเปนคนซื้อ ใชมาตรการอะไรใน
การตัดสินใจซื้อ ซื้อมากนอยแคไหน 
 4. พฤติกรรมการใช (Using behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชอยางไร 
 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาเกี่ยวกับการบริโภคสินคา นักการตลาดตอง
ศึกษาวาสินคาที่เขาจะนําเสนอนั้นใครคือ ลูกคา (Who) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What) ทําไมจึงซ้ือ (Why) 
ซื้อเม่ือไร (When) ซื้อที่ไหน (Where) ซื้อบอยคร้ังเพียงใด 
 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย
เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรม
การซ้ือและการใชของผูบริโภคคําตอบที่จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด 
(Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบไปดวย 
WHO, WHAT, WHY, WHO, WHEN, WHERE และ HOW เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7Os 
ซึ่งประกอบดวย OCCUPANT, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATION, OCCASION, 
OUTLET and OPERATION มีตารางแสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ
เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเก่ียวกับ
พฤติกรรมผูบริโภค แสดงการประยุกตใช 7Os ของกลุมเปาหมาย และคําถามที่เก่ียวของกับ
พฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือการวิเคราหพฤติกรรมผูบริโภค 
 
ตางราง 2 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
1. ใครอยูในตลาด
เปาหมาย 
(Who is in the market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupant)  

กลยุทธทางการตลาด (4P) 
ประกอบดวยกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาดที่
เหมาะสมและสามารถตอบสนอง
ความ พึงพอใจของกลุมเปาหมาย
ได 

ทางดาน 

1. ประชากรศาสตร 

2. ภูมิศาสตร 

3. จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห 

4. พฤติกรรมศาสตร 
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ตาราง 2 (ตอ) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
2.ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does 
consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) 
สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ
ก็คือคุณสมบัติหรือ องคประกอบ
ของผลิตภัณฑ (Product 
component) และความแตกตางที่
เหนือกวาคูแขง (Competitive 
differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product strategies) 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑหลกั 
รูปลักษณผลติภัณฑ ไดแก การ
บรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ
การบริการ คุณภาพ ลักษณะ
นวัตกรรม ผลติภัณฑควบ 
ผลิตภัณฑที่ คาดหวัง ศักยภาพ
ผลิตภัณฑความ แตกตาง
ทางการแขงขนั (Competitive 
differentiation) ประกอบดวย
ความแตกตางผลิตภัณฑ 
บริการ พนักงานและ
ภาพลักษณ 

 3. ทําไมผูบรโิภคจึงซื้อ 
(Why does consumer 
buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ(Objectives) 
ผูบริโภคซ้ือสินคาเพ่ือสนองความ 
ตองการของเขาดานรางกายและ
ดานจิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัย 
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ
1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา2.ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม3.ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ  
1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product strategies)    
2.กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) 
ประกอบดวยกลยุทธการ
โฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขายการสงเสริมการ
ขาย และการประชาสัมพันธ 3.
กลยุทธดานราคา (Price 
strategies) 4.กลยุทธดานชอง
ทางการ จัดจําหนาย
(Distribution strategies)  
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ตาราง 2 (ตอ) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
4.ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ   
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organization) ที่มีอิทธิพลใน
การ ตัดสินใจซื้อประกอบดวย  

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธ
การ โฆษณาและกลยทุธการ
สงเสริมการตลาด 
(Advertising and promotion 
strategies)โดยใชกลุมอิทธพิล 

1.ผูริเร่ิม 
2.ผูมีอิทธิพล 
3.ผูตัดสินใจซือ้ 
4.ผูซื้อ 
5.ผูใช 

5.ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
customer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ เชน ชวงเดือน
ใด ของป ชวงฤดูกาลใดของป 
ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใด 
ชวงโอกาสพิเศษหรือเทศกาล
วันสําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธ
การสงเสริมการตลาด เชน ทํา
การตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6.ผูบริโภคซ้ือที่ไหน 
(Where does the 
customer buy?) 

ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไป
ทํา การซ้ือ เชน หางสรรพสินคา
ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของ
ชํา 

กลยุทธชองทางการจัด
จําหนาย บริษัทนําผลติภัณฑ
สูตลาดเปาหมายโดยพิจารณา
วาจะสูคนกลางอยางไร 

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

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

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธ 
การสงเสริมการตลาด 
ประกอบดวยการโฆษณาขาย 
โดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาว  
และการประชาสัมพันธ 
การตลาดทางตรง และจะ
กําหนดวัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซื้อ 
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 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค        
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาแรงจูงใจที่ทําให
เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความ
ตองการ สิ่งกระตุนผานมาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ(Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํา
ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะดรับอิทธิพลจากลักษณะ
ตางๆของผูซื้อ ซึ่งจะนําไปสูการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผู
ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) จุดเร่ิมตนของโมเดลน้ีอยูที่สิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความ
ตองการกอนแลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังน้ันโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-RTheory 
โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้  
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ภาพประกอบ 2 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ (ผูบริโภค) และปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของ           
 ซื้อผูบริโภค          
  
 ที่มา: Philip Kotler. (1997). Marketing management: Analysis, planning, implementation 
and control. P. 172. 
 1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) 
และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก 
เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา 

สิ่งกระตุนภายนอก 

ส่ิงกระตุนอื่น ๆ 

-เศรษฐกิจ 

-เทคโนโลยี  
-การเมือง 

กลองดํา หรือ 
ความรูสึกนึก
คิดของผูซื้อ 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 

-ผลิตภัณฑ 
-ราคา 
-การจัดจําหนาย 

-การเลือกตราผลิตภัณฑ           
-การเลือกตราสินคา                 
-การเลือกผูขาย                    
-เวลาในการซื้อ                      
-ปริมาณในการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ 

การรับรูปญหา      
การคนหาขอมูล                 
การประเมินผลทางเลือก     
การตัดสินใจซื้อ           
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

ปจจัยภายนอก            
1 ปจจัยทางวัฒนธรรม   

1.1วัฒนธรรมพ้ืนฐาน    
1.2 วัฒนธรรมยอย       
1.3 ชั้นสังคม 

ปจจัยภายใน           
4.ปจจัยดาจิตวิทยา
4.1 การจูงใจ             
4.2 การรับรู             
4.3 การเรียนรู          
4.4 ความเชื่อถือ        
4.5 ทัศนคติ 

ปจจัยภายนอก                
2.ปจจัยทางสังคม          
2.1 กลุมอางอิง              
2.2 ครอบครัว             
2.3 บทบาทและสถานะ 

ปจจัยเฉพาะบุคคล          
3.ปจจัยสวนบุคคล        
3.1 อายุ                             
3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 
3.3 อาชีพ                          
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 

การตอบสนองของผูซื้อ 

-ปจจัยดานวัฒนธรรม                                
-ปจจัยดานสังคม                                      
-ปจจัยสวนบุคคล                                        
-ปจจัยดานจิตวิทยา 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 
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(Buying motive) ซึ่งอาจใชเหตุผลจูงใจใหซื้อดวยเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุน
ภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ        
  1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับสวนประสมทางการ ตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดวย         
   1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
กระตุนความตองการซ้ือ          
   1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย        
   1.1.3 สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน จัด
จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 
   1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ทั่วไป เหลาน้ีถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซ้ือ      
  1.2  สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอกองคการซ่ึงบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลาน้ี ไดแก     
   1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภคเหลาน้ีมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล      
   1.2.2  สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก-
ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 
   1.2.3  สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชนกฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคาชนิดใดชนิดหน่ึงจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซื้อ  
   1.2.4  สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลน้ัน  
 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และ
กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ        
  2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆคือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยาซึ่ง
รายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค   
  2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดวย
ขั้นตอนคือ             
   2.2.1  การรับรูความตองการ (ปญหา)      



 17

   2.2.2  การคนหาขอมูล        
   2.2.3 การประเมินผลทางเลือก       
   2.2.4  การตัดสินใจซื้อ        
   2.2.5  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  
 ซึ่งรายละเอียดในแตละกระบวนการจะกลาวถึงในหัวขอกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 
 3.  การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซื้อ 
(Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆดังนี้   
  3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) ตัวอยางการเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา 
ผูบริโภคมีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหม่ีก่ึงสําเร็จรูป ขนมปง เปนตน    
  3.2  การเลือกตราสินคา (Brand Choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลองจะเลือก
ยี่หอใด เชน โฟรโมสต มะลิ เปนตน        
  3.3  การเลือกผูขาย (Dealer choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใด
หรือรานคาใกลบานรานใด          
  3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลาเชา 
กลางวัน หรือเย็น ในการซ้ือนมสดกลอง        
  3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือ
หนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหนึ่งโหล 
  
 ปจจัยสําคัญ  (ปจจัยภายในและปจจัยภายนอก) ในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
ของผูบริโภค          
 การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการของ
ผูบริโภคดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซื้อไดรับสิ่งกระตุน
ทางการตลาดหรือสิ่งกระตุนอ่ืน ๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํา
ที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาดก็คือ คนหาวาลักษณะของผูซื้อและ
ความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากส่ิงใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายจะมี
ประโยชนสําหรับนักการตลาดคือ ทราบความตองการของผูซื้อที่เปนเปาหมายไดถูกตอง ลักษณะ
ของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดาน
จิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี้         
 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนสัญลักษณและส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น โดย
เปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคม
หนึ่ง คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจาก
สังคมหนึ่ง   
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 2. ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของ
ผูซื้อ             
  2.1  กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้จะมี
อิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน 2 
ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท และเพื่อนบาน และกลาทติย
ภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพ่ือนรวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคล
กลุมตาง ๆ ในสังคม         
   กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและการ
ดํารงชีวิตรวมทั้งทัศนคติและแนวความคิดของบุคคลเน่ืองจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของ
กลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุมอิทธิพล นักการควรทราบวากลุมอางอิง
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคอยางไร เชน การเผยแพรศาสนาคริสตแกกลุมวัยรุน จะใช
นักรองชั้นนําของไทยที่วัยรุนโปรดปรานรัองเพลงเผยแพรศาสนา      
  2.2  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุด ทัศนคติ ความ
คิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การขายสินคา
อุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญี่ปุน หรือยุโรป ซึ่งจะมีลักษณะ
แตกตางกัน             
  2.3  บทบาทและสถานะ (Role and Statuses) บุคคลจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน 
ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแต
ละกลุม เชน ในการเสนอขายวีดีโอของครอบครัวหนึ่งจะตองวิเคราะหใครมีบทบาทเปนผูคิดริเร่ิม ผู
ตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธิพล ผูซื้อและผูใช        
 3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคค ดังนี้  
  3.1  อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การแบงกลุม
ผูบริโภคตามอายุประกอบดวย ต่ํากวา 6 ป 6 -11 ป 12-19 ป 20-34 ป 35-49 ป 50-64 ป และ 65 ป
ขึ้นไป เชนกลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพักผอน
หยอนใจ    
  3.2  วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของ
บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความ
ตองการทัศนคติและคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซ้ือที่
แตกตางกัน วัฏจักรชีวิตครอบครัวประกอบดวยขั้นตอน แตละขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภค
แตกตางกัน             
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  3.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความ
ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน เชน ขาราชการจะซ้ือชุดทํางานและสินคาจําเปน ประธาน
กรรมการบริษัทและภรรยาจะซื้อเส้ือผาราคาสูง หรือตั๋วเครืองบิน ซึ่งนักการตลาดจะศึกษาวา
ผลิตภัณฑของบริษัท มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพ่ือที่จะจัดกิจกรรทางการตลาดใหตอบสนองความ
ตองการใหเหมาะสม           
  3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ รายได (Income) โอกาศ
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลาน้ีประกอบดวย
รายไดและการออมทรัพย อํานาจการซ้ือและทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจ
แนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออมและอัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนมีรายไดต่ํา
กิจกรรมตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑื การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลังและ
วิธีการตาง ๆ เพ่ือปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน       
  3.5  การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนนจะบริโภคผลิตภัณฑ มี
คุณภาพดีกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา          
  3.6  คานิยมหรือคุณคา (Value) และ รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือ
คุณคา (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเร่ืองหน่ึงหรือ
หมายถึงอัตราสวนของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา คานิยมอาจจะจัดประเภทตามลักษณะของ
คานิยมเปน 2 กลุมคือ คานิยมในจุดหมายปลายทางของชีวิต (Terminal Values) และคานิยม
เก่ียวกับเคร่ืองมือชวยใหเกิดพฤติกรรม (Instrumental Values)    
 4. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและการใช
สินคา ปจจัยภายในประกอบดวย (1) การจูงใจ (2) การรับรู (3) การเรียรู (4) ความเชื่อถือ (5) 
ทัศนคติ (6) บุคลิกภาพ (7) แนวคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียดดังนี้     
  4.1  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่ง
กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน 
วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเคร่ืองมือทางการตลาดเพื่อกระตุนใหเกิด
ความตองการ            
  4.2  การรับรู (Perception) หมายถึง กระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัด
ระเบียบและตีความหมายของขอมูลเพ่ือที่จะสรางภาพท่ีมีความหมาย หรือมายถึงกระบวนการความ
เขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู      
  4.3  การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และ (หรือ) ความ
โนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบกาณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเม่ือบุคคลไดรับสิ่ง
กระตุน (Stimulus) และเกิดการตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือทฤษฎีสิ่งกระตุน การตอบสนอง 
(Stimulus-Response [SR] Theory) นักการการตลาดไดประยุกตการใชทฤษฏีนี้ดวยการโฆษณาซ้ํา
แลวซ้ําอีก หรือจัดการการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพ่ือใหเกิดการตัดสินใจซ้ือและใช
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สินคาเปนประจํา(เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความ
เชื่อถือ และประสบการณในอดีต อยางไรก็ตามสิ่งกระตุนนั้น อาจมีอิทธิพลที่ทําใหเกิดการเรียนรูได
ตองมีคุณคาบนสายตาลูกคา ตัวอยาง การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายรูปการแจกของตัวอยางจะมี
อิทธิพลที่ใหเกิดการเรียนรูคือ การทดลองใชไดดีกวาของแถม เพราะการแถมนั้นลูกคาตองเสียเงิน
เพ่ือซ้ือสินคา ถาลูกคามีไมซื้อสินคาก็จะไมเกิดการทดลองซื้อสินคาที่แถม      
  4.4  ความเชื่อถือ (Beliefs) หมายถึง ความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งซ่ึง
เปนผลมาจากประสบการณในอดีต เชน เอสโซสรางใหเกิดความเชื่อถือวานํ้ามันเอสโซมีพลังสูงโดย
ใชสโลแกนวาจับเสือใสถึงพลังสูง เปปซ่ีสรางใหเกิดความเชื่อวาเปนรสชาติของคนรุนใหม น้ํามันไร
สารตะกั่วในชวงแรกผูบริโภคเกิดความเชื่อวาการใชน้ํามันไรสารตะก่ัวมีปญหากับเครื่องยนต ซึ่งเปน
ความเชื่อในดานลบที่นักการตลาดตองรณณรงคเพ่ือแกไขความเชื่อถือที่ผิดพลาด    
  4.5  ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึงการประเมินความพึงพอใจหรือไมพอใจของบุคคล 
ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือหมายความ
รูสึกนึกคิดของบุคคลส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็
มีอิทธิพลตอทัศนคติ จากการศึกษาพบวาทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซ้ือสินคาจะมี
ความสัมพันธกัน           4.6  
 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะที่แตกตางกันของบุคคล ซึ่งนําไปสูการ
ตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน   
 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ        
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer buying decision process) เปนลําดับ
ขั้นตอนในการตัดสินใจของผูบริโภค จากการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมากในกระบวนการ
ซื้อพบวาผูซื้อผานกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ (1) การรับรูถึงความตองการหรือการรับรูปญหา (2) 
การคนหาขอมูล (3) การประเมินผลทางเลือกกอนการซื้อ (4) การตัดสินใจซื้อ (5) พฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ ทั้งน้ีผูบริโภคอาจขามหรือยอนกลับไปเริ่มตนขั้นตอนกอนนี้ก็ได โดยมีรายละเอียด
ในแตละขั้นตอนดังน้ี 
 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอนของผูบรโิภค 
  

 ที่มา: Kotler, Philip. (1997). Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation 
and control. P. 192. 
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 1.  การรับรูถึงความตองการ (Need recognition) หรือ การรับรูถึงปญหา (Problem 
recognition)  เปนขั้นตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งเกิดขึ้นเม่ือบุคคลระลึกถึงความ
แตกตางระหวางสิ่งที่เขามีอยูกับสิ่งที่เขาตองการ ซึ่งเกิดจาก (1) ตัวแปรภายใน หรือปจจัยดาน
จิตวิทยาประกอบดวย ความตองการและการจูงใจ บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนตัว การรับรู การ
เรียนรู และทัศนคติ (2) ตัวแปรภายนอก หรือ ปจจัยสิ่งแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรม ประกอบดวย 
กลุมอางอิง ครอบครัว ชั้นทางสังคม วัฒนธรรม และวัฒนธรรมยอย ปจจัยเหลาน้ีจะสงผลตอการ
กําหนดความตองการของแตละบุคคล        
 2.  การคนหาขอมูล (Search for information) หรือการคนหาขอมูลกอนการซ้ือ (Purchase 
search) เม่ือบุคคลไดรับรูถึงความตองการแลว เขาจะคนหาวิธีการที่จะทําใหความตองการดังกลาว
ไดรับการตอบสนอง ซึ่งผูบริโภคสามารถคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการที่สามารถ
ตอบสนองความตองการได 2 ทางคือ        
  2.1  การคนหาขอมูลจากภายใน (Internal search) โดยทบทวนความทรงจําในอดีต
เก่ียวกับผลิตภัณฑหรือตราสินคาที่ตนเองเคยซื้อ        
  2.2  การคนหาขอมูลจากภายนอก (External search) ซึ่งสามารถหาไดจาก 5 แหลง
ดังนี้   
   2.2.1 แหลงบุคคล (Personal source) ไดแก ครอบครัว เพ่ือน เปนตน  
   2.2.2 แหลงการคา (Commercial sources) หรือแหลงขอมูลที่จัดโดยนักการตลาด 
(Marketer-dominated source) ไดแก สื่อโฆษณา พนักงานขาย เปนตน    
 3 แหลงชุมชน (Public source) ไดแก สื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค  
 4 แหลงประสบการณ (Experiential source) ไดแก การควบคุม การตรวจสอบการใชสินคา 
เปนตน             
 5  แหลงทดลอง (Experimental source) ไดแก หนวยที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑหรือ
หนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใชผลิตภัณฑ   
เปนตน            
 สินคาและบริการที่มีความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อต่ํา ผูซื้ออาจใชการคนหาขอมูล
จากภายในโดยการเลือกตราสินคาที่ตนเองรูจักหรือเคยใชมากอน ดังน้ันนักการตลาดจึงควรให
ความสําคัญในการสรางตราสินคาใหเปนที่รูจัก       
 สวนสินคาและบริการท่ีตองใชความสลัลซับซอนในการตัดสินใจซื้อสูง นักการตลาดตองใช
ความพยายามในการขายและสงเสริมเสริมการตลาด เพ่ือกระตุนใหบุคคลมีการคนหาขอมูลเก่ียวกับ
สินคาและบริการมากขึ้น        
 ในขั้นตอนการรับรูถึงความตองการและการคนหาขอมูลเหลาน้ี ผูบริโภคจะเกี่ยวของกับ
กระบวนการขอมูล กระบวนการขอมูล (Information processing) หมายถึงกระบวนการซึ่งมีการรับรู 
(Received) ถึงสิ่งกระตุน (Stimulus) การตีความหมาย (Interpreted) การเก็บรักษาในความทรงจํา 
(Store in memory) และการนํากลับมาใชภายหลัง (Retrieved) เม่ือผูบริโภคมีการคนหาขอมูลจาก
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ภายนอกผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจากสิ่งกระตุนโดยนักการตลาด เชนการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ และ
สิ่งกระตุนโดยกลุมอ่ืน ๆ ที่ไมใชนักการตลาด เชน ครอบครัว เพ่ือน เปนตน ซึ่งส่ิงกระตุนเหลาน้ีจะ
สงผลตอกระบวนการคนหาขอมูลของผูบริโภค โดยมีรายละเอียดดังนี้   
 1. การเปดรับขาวสาร (Exposure) หมายถึง การที่บุคคลมีการรับรูจากส่ิงกระตุนโดยผาน
ประสาทสัมผัสหน่ึงอยางขึ้นไป ไดแก การไดเห็น ไดยิน ไดกลิ่น ไดลิ้มรส ไดสัมผัส   
 2. ความตั้งใจ (Attention) เปนขั้นที่ผูรับขาวสารเกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขาวสารนั้นตอไป 
ถาขอมูลขาวสารที่ไดเปดรับในขั้นที่หนึ่งนาสนใจ      
 3. ความเขาใจ(Comprehension) เปนขั้นที่ผูรับขาวสารเกิดความเขาใจในขาวสารที่เขาได
ตั้งใจฟง             
 4. การยอมรับ (Acceptance)  ในขั้นน้ีขาวสารจะมีผลกระทบตอทัศนคติ ความเช่ือ และ
ความรูสึกของผูรับขาวสาร เพ่ือใหผูรับขาวสารเกิดการยอมรับขาวสารนั้นดวยความเต็มใจ  
 5. การเก็บรักษา (Retention) เปนการสงขอมูลที่ยอมรับสูความทรงจําระยะยาว โดยผูรับ
ขาวสารสามารถจดจําขาวสารที่ไดรับมา        
 
 การประเมินผลทางเลือก (Alternative evaluation)  
 หลังจากที่ไดคนหาขอมูลแลว ผูบริโภคตองทําการประเมินผลทางเลือกตางๆ ที่เปนไปได
กอนการตัดสินใจ ในขั้นตอนนี้ผูบริโภคตองกําหนดเกณฑการพิจารณาท่ีจะใชสําหรับการประเมินผล 
ซึ่งเกณฑการพิจารณาเปนเรื่องของเหตุผลที่มองเห็น เชน ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัติของ
สินคา เปนตน หรือเปนเรื่องของความพอใจสวนบุคคล เชน ชื่อเสียงของตราสินคา แบบ หรือสี เปน
ตน จากเกณฑที่กําหนดจะทําใหผูบริโภคทราบถึงทางเลือกที่เปนไปได ถาทางเลือกที่เปนไปไดมี
ทางเลือกเดียว การประเมินผลก็ทําไดงาย แตบางคร้ังทางเลือกที่เปนไปไดมีหลายทางเลือก ฉะนั้น
ผูบริโภคจึงตองพิจารณาทางเลือกที่กอใหเกิดความพึงพอใจมากที่สุด ดังน้ันนักการตลาดสวนใหญจึง
สนใจที่จะศึกษาถึงเกณฑที่ผูบริโภคใชสําหรับการประเมิณผลทางเลือกตางๆ   
 เกณฑการประเมินผลมีการกําหนดขึ้นมา และไดรับอิทธิพลจากความแตกตางของแตละ
บุคคล ซึ่งพิจารณาจากปจจัยดานจิตวิทยาและอิทธิพลจากส่ิงแวดลอมดานสังคมและวัฒนธรรม ซึ่ง
ปรากฏในรูปของสิ่งจูงใจ(Motives) คานิยม (Value) รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) และอ่ืนๆ 
  
 การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision)  
 หลังจากการประเมินผลทางเลือกแลว จะเปนขั้นตอนที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ การซื้อ
โดยทั่วไปเกิดขึ้นในรานคาปลีก แตอยางไรก็ตามอาจเกิดขึ้นในบานหรือสํานักงานของลูกคาก็ได  
  
 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase behaviour) หรือผลลัพธภายหลังการซื้อ 
(Postpurchase outcome) ในขั้นน้ีผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณคาที่ไดรับจริง (Perceived value) 
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จากการบริโภคหรือใชผลิตภัณฑกับความคาดหวัง (Expectation) ถาคุณคาที่ไดรับมากกวาความ
คาดหวังผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจ (Satisfied) แตถาหากคุณคาที่ไดรับจริงต่ํากวาความคาดหวัง
ผูบริโภคจะมีการจัดการผลิตภัณฑนั้นหลายวิธี ไดแก กําจัดทิ้ง รีไซเคิล เปนตน 
 
3.งานวิจัยที่เก่ียวของ         
 ดาวรีย สนใจแท (2551: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาในเรื่องเคร่ืองมือการตลาดทางตรงที่มี
ผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการธนาคาร ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ
เคร่ืองมือการตลาดทางตรงที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการธนาคาร ในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการวิจัยพบวาพบวาผูใชบริการธนาคารสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 
20-29 ป มีอาชีพเปนพนักงานเอกชนรายไดตอเดือน 15,501-25,500 บาท มีการรับรูเคร่ืองมือ
การตลาดทางตรงของธนาคาร ดานจดหมายโดยรวม ดานอินเตอรเน็ตโดยรวม ดานโทรศัพท
โดยรวม และดานพนักงานนอกสถานที่โดยรวม อยูในระดับรับรูบางครั้ง ในทุกดาน และเม่ือจําแนก
เปนรายขอในแตละดาน มีเพียงเร่ืองของการสรางความประทับใจ เชน สุขสันตวันเกิด กิจกรรมสาน
ความสัมพันธ เปนตน อยูในระดับรับรูนานๆครั้งเทาน้ันในขณะที่ทัศนคติตอเคร่ืองมือการตลาดของ
ธนาคาร ดานจดหมายตรงโดยรวม ดานโทรศัพทโดยรวม และดานพนักงานนอกสถานที่โดยรวม อยู
ในระดับปานกลาง สวนดานอินเตอรเน็ตโดยอยูในระดับดี สําหรับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
ของธนาคาร ไดแก ดานจดหมายตรง ดานอินเตอรเน็ต ดานโทรศัพท และดานพนักงานนอกสถานที่ 
อยูในระดับอาจจะใช ในทุกดาน และผูใชบริการธนาคารที่มี อายุ และรายไดตอเดือน ตางกัน มี
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของธนาคารแตกตางกันสวนการรับรูเครื่องมือการตลาดทางตรง 
ดานจดหมายตรง มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของธนาคาร ดานจดหมายตรง 
ดานโทรศัพท ดานพนักงานนอกสถานที่ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา ในขณะที่การ
รับรูเคร่ืองมือการตลาดทางตรง ดานโทรศัพทมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของ
ธนาคาร ดานพนักงานนอกสถานที่ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ําเชนเด่ียวกัน   
 ประวีณา วิเชียรรักษ (2550: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาทัศนคติและแนวโนมพฤติกรรม
การใชบัตรเครดิตเซ็นทรัลมาสเตอร บัตรทอง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการ
ศึกษาวิจัยมีความมุงหมายเพื่อศึกษาทัศนคติและแนวโนมพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเซ็นทรัล
มาสเตอรบัตรทอง ทัศนคติของผูบริโภคในการใชบัตรเครดิตดานผลิตภัณฑ และ ดานชองทางการจัด
จําหนาย มีทัศนคติในระดับดี ขณะที่ดานราคา ดานการสงเสริมทางการตลาด และดานบริการ มี
ระดับทัศนคติปานกลาง การรับรูสื่อเก่ียวกับบัตรเครดิตเซ็นทรัลมาสเตอร บัตรทอง พบวาผูถือบัตร
เครดิตสวนใหญมีการรับรูสื่อ จากส่ือบุคคลมากที่สุดคือ พนักงานขาย แนวโนมพฤติกรรมการใชบัตร
เครดิตเซ็นทรัลมาสเตอร บัตรทองดานการใชบริการบัตรเครดิตตอไป การเปลี่ยนเปนชิปการด มีผล
ทําใหผูบริโภคใชบริการตอไป มีแนวโนมวาจะใชแนนอน และใชบัตรเครดิตเพิ่มขึ้นหรือไมนั้นพบวา 
มีแนวโนมพฤติกรรมในการใชเพ่ิมขึ้น สวนจะแนะนําใหคนอ่ืนรูจัก มีแนวโนมพฤติกรรมอยูในระดับ
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ปานกลาง ในขณะที่ผูใชบริการบัตรเครดิตเซ็นทรัลมาสเตอร บัตรทอง ที่มีลักษณะทาง
ประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต ในดานการใชบริการบัตร
เครดิตตอไปแตกตางกัน และระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต มีความสัมพันธกัน กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก ทัศนคติของผูบริโภคในการใชบัตร
เครดิต ดานผลิตภัณฑโดยรวม และดานการสงเสริมทางการตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเซ็นทรัลมาสเตอร บัตรทอง ในดานการใชบริการบัตรเครดิตตอไป และ
ดานการใชบัตรเครดิตเพ่ิมขั้นอยูในระดับต่ํา       
 กฤตภาส ศรลัมภ (2551: บทคัดยอ)  ศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
คุณคาตราสินคาและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของสมาชิกบัตร AMEX ในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูใชบัตรเครดิต Amex ที่มีผลตอการใชบัตร
เครดิต American Expressโดยรวมอยูในระดับดี เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับดีมาก ในขณะที่ปจจัยดานราคาและดานการจัดจําหนายโดยรวมอยูใน
ระดับไมแนใจ สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับดีมาก  รูปแบบการดําเนิน
ชีวิตของผูใชบัตรเครดิต Amex ที่มีผลตอการใชบัตรเครดิต American Express โดยรวมอยูในระดับ
มาก ในขณะเดียวกันผลการศึกษาพบอีกวาคุณคาตราสินคาของผูใชบัตรเครดิต Amex โดยรวมอยู
ในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานการรับรูตราสินคา และ ดานภาพลักษณที่
เชื่อมโยงกับตราสินคาโดยรวมอยูในระดับมากที่สุด ดานความเขาใจตอคุณภาพและดานความภักดี
ตอตราสินคา โดยรวมอยูในระดับมาก        
 เมธี โสภณโพธิวัฒน (2548: บทคัดยอ) ทําการศึกษาเรื่องปจจัยดานประชากรศาสตร และ 
สวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชบัตรเครดิตธนาคาร
ทหารไทยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-
29 ป มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดตอเดือน อยูระหวาง 15,000 – 25,000 
บาท และประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  ผูบริโภคสวนใหญใชบัตรเครดิตธนาคารทหารไทย 
เพ่ือซ้ือสินคาอุปโภค/บริโภค โดยจํานวนเงินที่ใชจายเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 5,001-15,000 บาท 
ในดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตสวนมากจะใช 1-5 คร้ังตอเดือน สถานที่ที่ใชบัตรเครดิตสวนมาก
จะใชที่ดีพารเมนสโตร เวลาที่ใชบัตรเครดิตสวนมากจะอยูในชวงเวลา 18.01-24.00 นาฬิกา วันที่ใช
บัตรเครดิตสวนมากจะใชวันเสาร-อาทิตย และวันหยุดนักขัตฤกษ ในดานการมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจใชบัตรเครดิตสวนมากจะตัดสินใจดวยตัวเอง จากงานวิจัยพบวา ปจจัยดานประชากรศาสตร
ที่แตกตางกันมีพฤติกรรมในการเลือกใชบัตรเครดิตธนาคารทหารไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกตางกัน มีรายละเอียดดังน้ี  ผูบริโภคที่มี เพศ สถานภาพ การศึกษา รายไดและอาชีพ แตกตาง
กันมีพฤติกรรมในการเลือกใชบัตรเครดิตธนาคารทหารไทย แตกตางกัน ดานความถี่ในการใชบัตร
ตอเดือน ผูบริโภคที่มี เพศ สถานภาพ การศึกษา รายไดและอาชีพ แตกตางกันมีพฤติกรรมในการ
เลือกใชบัตรเครดิตธนาคารทหารไทย แตกตางกัน ดานประเภทสินคาและบริการที่ผุบริโภคเลือกใช 
ผูบริโภคท่ีมี เพศ  แตกตางกันมีพฤติกรรมในการเลือกใชบัตรเครดิตธนาคารทหารไทย แตกตางกัน 



 25

ดานวันที่ผูบริโภคใชบัตรเครดิต ผูบริโภคที่มี  สถานภาพ และ การศึกษา แตกตางกันมีพฤติกรรมใน
การเลือกใชบัตรเครดิตธนาคารทหารไทย แตกตางกัน ดานเวลาที่ผูบริโภคใชบัตรเครดิต ผูบริโภคที่
มี เพศ  อายุ สถานภาพ การศึกษา รายไดและอาชีพ แตกตางกันมีพฤติกรรมในการเลือกใชบัตร
เครดิตธนาคารทหารไทย แตกตางกัน ดานสถานที่ที่ผูบริโภคใชบัตรเครดิต และ ผูบริโภคที่มี เพศ 
สถานภาพ การศึกษา รายไดและอาชีพ แตกตางกันมีพฤติกรรมในการเลือกใชบัตรเครดิตธนาคาร
ทหารไทย แตกตางกัน ดานจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน    
 อนพัทย ภักดีสุขอนันท (2546: บทคัดยอ)  ไดทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอทัศนคติและ
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางคในระบบขายตรงของมิสทีน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึง
ความสัมพันธ ระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  กับทัศนคติและการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองสําอางในระบบขายตรงของมิสทีน และศึกษาถึงความแตกตางระหวางปจจัยดาน
ประชากรศาสตร กับทัศนคติและการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางในระบบขายตรงของมิสทีน ผลการวิจัย
พบวา ในขั้นตอนของการเล็งเห็นปญหา การแสวงหาขอมูล การประเมินทางเลือก และการตัดสินใจ 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญปฏิบัติเปนครั้งคราว แตในสวนของการประเมินผลหลังการซ้ือผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีการปฏิบัติเปนประจํา ในเรื่องของทัศนคติตอเคร่ืองสําอางของมิสทีนผูตอบ
แบบสอบถามมีทัศนคติในเชิงบวกและในเรื่องของสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดานผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสําคัญมากถึงสําคัญมากที่สุด เคร่ืองสําอาง ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา และ การจัดจําหนายมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองสําอางในระบบขายตรงของมิสทีนในทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจ สวนในดานของการ
สงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางในระบบขายตรงของมิสทีน 4 
ขั้นตอน คือ ดานการแสวงหาขอมูล ดานการประเมินทางเลือก ดานการประเมินผลหลังการซื้อที่
ระดับนัยสําคัญ  .01 และ ดานการตัดสินใจที่ระดับนัยสําคัญ .05   และทัศนคติตอเคร่ืองสําอางใน
ระบบขายตรงของมิสทีน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางในระบบขายตรงของมิสทีน
ในทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจที่ระดับนัยสําคัญ .01    
 ชินานุตม แกวรัตนกูล (2549: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา เร่ือง ลักษณะประชากรศาสตร 
การรับรูเก่ียวกับการส่ือสารทางการตลาด และพฤติกรรมการลงทุนในกองทุนรวมของนักลงทุนทั่วไป
ในกรุงเทพมหานครซึ่งการวิจัยมีความมุงหมายเพ่ือศึกษาถึงลักษณะประชากรศาสตร การรับรู
เกี่ยวกับการส่ือสารทางการตลาด และพฤติกรรมการลงทุนในกองทุนรวมของนักลงทุนทั่วไปใน
กรุงเทพมหานคร โดยทําการศึกษาตัวแปรอิสระ ไดแก ลักษณะทางประชากรศาสตร ปริมาณการ
เปดรับสื่อ ลักษณะการรับรูขอมูล และทัศนคติตอกองทุนรวม และตัวแปรตามไดแก พฤติกรรมการ
ลงทุนในกองทุนรวมจาการศึกษาพบวาเหตุผลที่นักลงทุนทั่วไปใชในการลงทุนในกองทุนรวม มี
ความสัมพันธกับ อายุ รายไดตอเดือน อาชีพ สถานภาพสมรส ปริมาณการเปดรับสื่อทางดาน
โฆษณา การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล และ การประชาสัมพันธ ลักษณะการรับรูขอมูล
ทางดานการสงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง และทัศนคติตอกองทุนรวมทางดานการขายโดย
บุคคลและการตลาดทางตรงความถี่เฉลี่ยตอปที่นักลงทุนทั่วไปลงทุนในกองทุนรวม มีความสัมพันธ
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กับ รายไดตอเดือน และอาชีพจํานวนเงินลงทุนเฉลี่ยที่นักลงทุนทั่วไปลงทุนในกองทุนรวม มี
ความสัมพันธกับ อายุรายไดตอเดือน อาชีพ สถานภาพสมรส ปริมาณการเปดรับสื่อทางดานการ
ประชาสัมพันธลักษณะการรับรูขอมูลทางดานการตลาดทางตรง และทัศนคติตอกองทุนรวมทางดาน
การโฆษณา และการขายโดยบุคคลชองทางที่เลือกทําธุรกรรมในกองทุนรวม มีความสัมพันธกับ อายุ 
อาชีพ ทัศนคติตอกองทุนรวมทางดานการโฆษณา และการขายโดยบุคคล   
 สุณีรัตน จิรเกรียงไกร (2551: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ือง การรับรูการส่ือสารทาง
การตลาดของผูบริโภคที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยาใน โดย
การวิจัยมีความมุงหมายเพื่อศึกษาถึงลักษณะดานประชากรศาสตรของผูบริโภคและความสัมพันธ
ระหวางการรับรูการส่ือสารทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เวชสําอางในรานขาย
ยาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญมีระดับการรับรูตอ
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับปานกลางและกลุมตัวอยางมีความเห็นตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยาในดานการตระหนักถึงปญหา การคนหา
ขอมูล กระบวนการประเมินผลขอมูล และการตัดสินใจซื้อ นั้น อยูในระดับปานกลาง และมีความเห็น
ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยา ดานพฤติกรรมหลังการซ้ือในระดับ
มากโดย ผูบริโภคที่มี เพศ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตาง
กัน มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยา ไมแตกตางกัน ในขณะที่ผูบริโภคที่
มีอายุที่แตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยา แตกตางกัน 
สําหรับกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยาดานการตระหนักถึงปญหามี
ความสัมพันธกับเคร่ืองมือสื่อสารทางการตลาดทุกดาน ในขณะที่กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เวชสําอางในรานขายยาดานการคนหาขอมูลมีความสัมพันธกับเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดดาน
โฆษณา และกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยาดานกระบวนการประเมินผล
มีความสัมพันธกับเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดดานการประชาสัมพันธ และการจัด แสดงสินคา ผล
การศึกษายังพบวากระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยาดานการตัดสินใจซ้ือมี
ความสัมพันธกับเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดดานการโฆษณา และการจัดสัมมนา กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยาดานพฤติกรรมภายหลัง การซ้ือมีความสัมพันธกับ
เคร่ืองมือสื่อสารทางการตลาดดานโฆษณา การประชาสัมพันธ การจัด กิจกรรมพิเศษ และการจัด
แสดงสินคา   
 บุศรา สุนทรัตตา (2550: บทคัดยอ) ทําการศึกษาในเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู
หญิงไทยในการซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางประเภทแตงหนา (Make up) ที่มีจําหนายในเคานเตอร
ของหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยพบวาผูหญิงไทยที่มีอายุแตกตางกัน มี
กระบวนการตัดสินใจซ้ือในขั้นตอนการคนหาขอมูลและการประเมินผลทางเลือกแตกตางกัน และผู
หญิงไทยที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจซื้อในขั้นตอนการรับรูปญหา การ
คนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือไมแตกตางกัน 
ในขณะที่ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจซ้ือในขั้นตอนการคนหาขอมูล การ
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ประเมินผลทางเลือก และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือแตกตางกัน และผูหญิงไทยที่มีอาชีพแตกตางกัน 
มีกระบวนการตัดสินใจซื้อในข้ันตอนการรับรูปญหาการคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อแตกตางกัน และยังพบอีกวาผูหญิงไทยที่มีระดับรายได
เฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจซ้ือในขั้นตอนการคนหาขอมูล และพฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือแตกตางกัน สําหรับในดานองคประกอบของผลิตภัณฑดานผลิตภัณฑหลัก ดาน
รูปลักษณผลิตภัณฑ ดานผลิตภัณฑที่คาดหวัง และดานศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ มีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกันกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูหญิงไทยในทุกขั้นตอน และองคประกอบของ
ผลิตภัณฑดานผลิตภัณฑควบ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือใน
ทิศทางเดียวกัน ในขั้นตอนการรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก และพฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ แตในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ไมมีความสัมพันธกัน 
 ทิพวรรณ สวนเกลี้ยง (2547: บทคัดยอ) ทําการศึกษาเรื่องทัศนคติและพฤติกรรมของ
ผูบริโภค ในการใชจายผานบัตรเครดิตยูโอบีวีซา ในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัย พบวา ผูถือ
บัตรเครดิตยูโอบี วีซาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงอายุระหวา 25-31 ป สถานภาพโสด 
รายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,000-19,999 บาท การศึกษาปริญญาตรี และอาชีพพนักงานเอกชน 
จากการวิเคราะหขอมูลพบวาผูถือบัตรที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตยูโอบี วีซาใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการใชบัตรตอเดือนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 และดานจํานวนสมาชิกบัตรอ่ืนและ ดานคาใชจายผานบัตรตอเดือนไมแตกตางกัน ผูถือ
บัตรที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตยูโอบี วีซาในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความถี่
ในการใชบัตรตอเดือนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ดานจํานวนสมาชิกบัตรอ่ืน
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และดานคาใชจายผานบัตรตอเดือนไมแตกตางกัน 
และผูถือบัตรที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตยูโอบี วีซาในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานจํานวนสมาชิกบัตรเครดิตอ่ืน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
ดานคาใชจายบัตรตอเดือนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทางสถิติที่ระดับ .05 และดานความถี่
ในการใชบัตรตอเดือนไมแตกตางกัน ในขณะที่ผูถือบัตรที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรม
การใชบัตรเครดิตยูโอบี วีซายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนสมาชิกบัตรเครดิตอ่ืน และดาน
ความถี่ในการใชบัตรตอเดือนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 สวนดานคาใชจาย
เฉลี่ยตอเดือนไมแตกตางกัน ผูถือบัตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตยู
โอบี วีซาในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนสมาชิกบัตรเครดิตอ่ืน และดานความถี่ในการใชบัตรตอ
เดือน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ดานคาใชจายเฉลี่ยตอเดือนไมแตกตางกัน ผู
ถือบัตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตยูโอบี วีซาในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน
จํานวนสมาชิกบัตรเครดิตอ่ืน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานคาใชจาย
เฉลี่ยตอเดือนและ ดานความถี่ในการใชบัตรตอเดือน ไมแตกตางกัน ศศิธร เดชะคุปต (2548: 
บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร จาก
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งานวิจัย พบวาบุคคลที่มีผลตอการเลือกใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  
ของผูใชบริการสวนใหญตัวเองเปนผูตัดสินใจเลือกสมัครใชบริการ วัตถุประสงคในการใชบริการเพ่ือ
ชําระคาสินคา / บริการ ไดแก สินคาประเภทของใชในชีวิตประจําวัน และสาเหตุสําคัญที่เลือกใช
บริการมากที่สุดเน่ืองจากมีสาขาตั้งอยูทั่วไป งายตอการชําระ ซึ่งผูใชบริการบัตรเครดิตใชบัตรเครดิต
เพ่ือประโยชนดานความสะดวกในการใชจายมากที่สุด ผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยดานการสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจร ที่มีผลตอพฤติกรรมดานจํานวนคร้ังในการเลือกใชบัตรเครดิตธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน)  ตอเดือนพบวา ดานการขายโดยใชพนักงาน และดานการสงเสริมการขาย
มีผลตอพฤติกรรมในระดับมาก สวนดานการโฆษณา ดานการการประชาสัมพันธ และการตลาด
ทางตรง มีผลตอพฤติกรรมในระดับปานกลาง  ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา ระดับรายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกใช
บริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  ไมแตกตางกัน และพบวาลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ดานอาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมดานจํานวนครั้งในการเลือกใชบริการบัตร
เครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  ตอเดือนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05
 ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีผูวิ จัยไดทําการศึกษาแนวคิดดานประชากรศาสตรรวมกับ
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค จึงไดนําปจจัยดานประชากรศาสตร 
(Demographic factor) มาทําการศึกษาวิจัยเนื่องจากพฤติกรรมของผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลในดานตาง ๆ ไดแก เพศ อายุ ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตของครอบครัว อาชีพ โอกาส
ทางเศรษฐกิจการศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ โดยผูวิจัยเลือกที่จะศึกษาปจจัยทางดาน
ประชากรศาสตร เฉพาะ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ดาวรีย สนใจแท ที่ทําการวิจัยเรื่องเครื่องมือการตลาดทาง
ตรงที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการธนาคาร โดยเพิ่มปจจัยดานการศึกษาเปนตัวแปรใน
การศึกษาเพ่ิมเติม นอกจากน้ี ไดนําแนวเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคมากําหนดเปน
กรอบแนวคิดในการวิจัย ไดแก การรับรูปญหา การคนหาขอมูล และการตัดสินใจ ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของอนพัทย ภักดีสุขอนันท ซึ่งไดทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอทัศนคติและการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองสําอางในระบบขายตรงของมิสทีน ซึ่งศึกษาถึงความสัมพันธของตัวแปรที่ มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางมิสทีน ในขณะที่งานวิจัยของ สุณีรัตน จิรเกรียงไกร ได
ทําการศึกษาเรื่อง การรับรูการส่ือสารทางการตลาดของผูบริโภคท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยาใน โดยการวิจัยมีความมุงหมายเพื่อศึกษาถึงลักษณะดาน
ประชากรศาสตรของผูบริโภคและความสัมพันธระหวางการรับรูการส่ือสารทางการตลาดกับ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ เวชสําอางในรานขายยาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร และ
งานวิจัยของ บุศรา สุนทรัตตา ที่ไดทําการศึกษาในเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูหญิงไทยใน
การซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางประเภทแตงหนา (Make up) ที่มีจําหนายในเคานเตอรของ
หางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร ดังน้ันผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาตัวแปรดังกลาวเพ่ือใหทราบ
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ถึงกระบวนการในการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตเพ่ือเปนประโยชนตอผูบริหารในธุรกิจบัตรเครดิตใน
การวางแผนการตลาด และผูสนใจอ่ืนซ่ึงจะนําไปสูการวิจัยในขั้นตอไป 
 
 

 
 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการศึกษาวจัิยเรื่อง ลักณะบุคคล และ กระบวนการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของ
ผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชการวิจัยเชิง
สํารวจ (SurveyResearch Method) และใชวธิีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) 
ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอนดังนี้ 
 1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยาง 
 2.  การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4.  การจัดกระทําและการวเิคราะหขอมูล 
 
1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ทาํการวิจัยในครั้งนี้คือ ผูบริโภคท่ีถือบตัรเครดิตซึ่งอาศยัอยูในกรุงเทพมหานคร 
 
 กลุมตวัอยาง 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือผูบริโภค ที่ถือบัตรเครดิตซึ่งอาศัยในกรุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากไมสามารถทราบจาํนวนที่แนนอนได จึงกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตรการหาขนาด 
ตัวอยางที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 25-26)  
 

    
2

2

4e

Z
n    

 
  โดยที่  n  แทน จํานวนสมาชกิกลุมตวัอยาง 
    Z  แทน ระดับความเชือ่ม่ันที่ผูวิจัยกําหนดไว Z มีคาเทากับ 1.96   
      ที่ระดับความมั่นใจ 95% (ระดับ 0.05) 
    e  แทน สัดสวนของความคลาดเคลือ่นที่จะยอมใหเกิดขึ้นได 
          

  ดังนั้น  
 


2

2

05.04

96.1
n   384.16 หรือ 385 คน 
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 ดังนั้น ขนาดตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีมี จํานวน 385 คน และเพื่อเปนการปองกันความ
ผิดพลาดของแบบสอบถามที่ไมสมบูรณ จึงมีการสํารองไว 4 % ของกลุมตัวอยางเปนจํานวน 15 คน 
รวมขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 ตวัอยาง 
 
 การเลือกกลุมตัวอยาง  
 ผูวิจัยเลือกกลุมตัวอยางตามขั้นตอนดังน้ี      
 ข้ันตอนที่ 1 ใชวธิีการสุมตวัอยางแบบอยางงาย (Simple Random Sampling) เพ่ือเลือก
พ้ืนที่ โดยการจับฉลากเลือกเขตพ้ืนที่การปกครองของกรุงเทพมหานครจํานวน 10 เขตจากเขตการ
ปกครองทั้งหมด 50 เขต คดิเปน 20% ของเขตการปกครอง โดยการจับฉลากเลือกเขตการปกครอง
ไดผลดังนี้            
 1.  พระนคร 
 2. ลาดพราว      
 3. มีนบุรี      
 4. บางนา     
 5. หนองแขม    
 6. บางบอน    
 7. บางรัก     
 8. วังทองหลาง    
 9. สวนหลวง     
 10. วัฒนา 
 ข้ันตอนที่ 2 ใชวธิีการกําหนดกลุมตัวอยางแบบโควตา (Quota sampling) โดยการกําหนด
สัดสวนของผูตอบแบบสอบถามจากแตละเขตการปกครองที่เลือกไดจากขั้นตอนที ่1 จํานวนเขตละ 
40 ตัวอยาง รวมเปน 400 คน        
 ข้ันตอนที่ 3 ใชวธิีการเลือกกลุมตวัอยางโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) 
โดยการแจกแบบสอบถามแกกลุมตวัอยางตามที่พักอาศัย สถานทีท่าํงาน หรือศูนยการคาในเขตการ
ปกครองตามที่ไดเลือกไวในขั้นตอนที ่1 จนครบตามจํานวนที่กําหนดไวในขั้นตอนที่ 2  
 
2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 2.1 ข้ันตอนการสรางเครือ่งมือ 
 1. ศึกษาขอมูลจากตํารา เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวของเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ
ของผูบริโภคพฤติกรรมการใชบตัรเครดิต เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2. สรางแบบสอบถามที่มีความเหมาะสมและสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีที่ใชในการ
วิจัย 
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 3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือทําการตรวจสอบ
ความถูกตอง และใหขอเสนอแนะ เพ่ือใหไดขอคําถามที่มีขอความตามวัตถุประสงคของการวิจัย 
 4. นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบไปปรับปรุงแกไขใหถูกตอง จากน้ันนําเสนอตอ
ผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถามเพื่อตรวจสอบและแกไขกอนนําไปทดลองใช 
 5. นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบและแกไขไปทดลองใช (Try out) กับกลุมตัวอยาง
ที่มีลักษณะคลายคลึงกบักลุมตัวอยางจํานวน 30 คน แลวนําผลท่ีไดไปวิเคราะหหาความเชื่อม่ัน 
(Reliability) ของชุดคําถามของแตละตวัแปรดวยวิธกีารหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Alpha coefficiency) 
ของ Cronbach (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 449) เพ่ือทดสอบความคงที่ของชุดคาํถาม ผลการ
ทดสอบมีดังตอไปน้ี 
 1.  ดานความตองการ มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.8400 
 2.  ดานการคนหาขอมูลกอนการสมัครบัตรเครดิต มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.8008 
 3.  ดานประเภทของขอมูลที่คนหากอนการสมัครบัตรเครดิต มีคาความเชื่อมันเทากับ 0.8325 
  
 2.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 ในการวิจัยครัง้นี้ผูวิจัยไดจัยไดใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลซ่ึง
แบบสอบถามที่สรางขึ้นแบงออกเปน 4 สวนคือ 
 สวนที ่1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลีย่ตอเดือน เปนลักษณะคําถามปลายปด
จํานวน 6 ขอ 
 ขอที่ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal Scale) 
 ขอที่ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยขอมูลดานอายุ
เริ่มตนที่ 20 ปเพ่ือใหสอดคลองตามขอกําหนดของธนาคารแหงประเทศไทยที่ไดกําหนดคุณสมบัติ
ของผูสมัครบตัรเครดิตไววาตองวาผูสมัครบัตรเครดิตจะตองมีไมต่ํากวา 20 ป (ธนาคารแหงประเทศ
ไทย. 2545: ออนไลน)         
 ขอที่ 3 สถานภาพสมรส เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal Scale) 
 ขอที่ 4 ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
 ขอที่ 5 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal Scale) 
 ขอที่ 6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
ในดานรายไดตอเดือนกําหนดรายไดเริ่มตนที่ 15,000 เพ่ือใหสอดคลองตามขอกําหนดของธนาคาร
แหงประเทศไทยซึ่งกําหนดใหผูถือบัตรเครดิตมีรายไดรวมกันไมต่ํากวา 15,000 ตอเดือน (ธนาคาร
แหงประเทศไทย. 2552: ออนไลน) 
 สวนที ่2 และ สวนที ่3 เปนคําถามเก่ียวกับระดับความตองการในการสมัครบัตรเครดิต ที่
มีผลตอระดับความถี่ในการใชแหลงขอมูลเพื่อสมัครบตัรเครดิต ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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แบบสอบถามที่สรางขึ้นในสวนที ่2 และ 3 นี้ เปนแบบสอบถามชนิดคาํถามปลายปด (Closed-ended 
Question) ซึ่งลักษณะคําถามประกอบดวยขอความที่เปนการใหความสําคัญในแตละดาน ใชระดับวัด
ขอมูลประเภทอัตรภาคชั้น (Interval scale) เปนการวดัแบบ Likert Scale มี 5 ระดับโดยมีเกณฑการ
ใหคะแนน ดังนี้ 
 มีระดับความตองการและความถี่มากที่สดุ  เทากับ 5 คะแนน 
 มีระดับความตองการและความถี่มาก   เทากับ 4 คะแนน 
 มีระดับความตองการและความถี่ปานกลาง  เทากับ 3 คะแนน 
 มีระดับความตองการและความถี่นอย   เทากับ 2 คะแนน 
 มีระดับความตองการและความถี่นอยที่สดุ  เทากับ 1 คะแนน 
 
 ระดับเกณฑการใหคะแนนคาเฉลี่ยในแตละระดับชั้นใชสตูรการคํานวณชวงกวางของชั้นได
ดังนี้ (มัลลิกา บุนนาค. 2537: 29) 
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้  = ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
  จํานวนชั้น 

 = 5 –  1  
  5  
 = 0.80  

 แสดงเกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยแบบสอบถาม ดังนี้ 
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง  4.21 – 5.00  หมายถึง มากท่ีสุด 
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง  3.41 – 4.20  หมายถึง มาก 
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง  2.61 – 3.40  หมายถึง ปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.81 – 2.60  หมายถึง นอย 
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.00 – 1.80  หมายถึง นอยที่สุด 
 เพ่ือการทดสอบสถิติไคสแควร (Chi-Square) ผูวิจัยจึงไดปรับเกณฑการใหคะแนนคาเฉลี่ย
ในแตละระดับโดยใชสูตรการคํานวนชวงกวางของชั้นไดดังนี้ (มัลลิกา บุนนาค. 2537: 29) 
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
  จํานวนชั้น 

 = 5 –  1  
  3  
 = 1.33  
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 แสดงเกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ย ดังนี้ 
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง  3.68 – 5.00  หมายถึง มาก 
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง  2.34 – 2.67  หมายถึง ปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.00 – 2.33  หมายถึง นอย     
 สวนที ่4 เปนแบบสอบถามเกี่ยวพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต ในดานการเลือกการเลือก
ประเภทบตัรเครดิตทีต่องการสมัคร ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิตทีต่องการสมัคร การเลือก
ชองทางการสมัครบัตรเครดิต และ จํานวนบัตรเครดิตที่ผูบริโภคถือครอง โดยเปนคําถามชนิดคําถาม
ปลายปด (Closed-ended Question) ซึ่งคําถามเปนการใหเลือกลักษณะของพฤติกรรมในการสมัคร
บัตรเครดิตโดยเปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) และประเภทนามบญัญัติ 
(Norminal Scale) แบบใหเลือกตอบหลายขอ (Multiple Choises) จํานวน 4 ขอ   
 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล         
 การเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยใชวธิีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลที่สําคัญ 2 แหง 
คือ 
 1.  แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลที่ไดจากงานวิจัยที ่
เก่ียวของในอดีต วารสาร หนังสือ สิ่งพิมพ เอกสารทางวิชาการ และขอมูลที่เผยแพรทางอินเตอรเนต 
 2.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยผูวิจัยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจาก
กลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน โดยการสงแบบสอบถามใหกับผูตอบแบบสอบถาม พรอมทั้งชี้แจ
ขอมูลและรอเก็บแบบสอบถามดวยตนเอง ทั้งน้ีจากการแจกแบบสอบถามจํานวน 400 ฉบับ ได
แบบสอบถามที่มีคําตอบสมบูรณกลับมาจํานวน 400 ฉบับคิดเปนรอยละ 100 
 
4. การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดจากกลุมตัวอยางมาดําเนินการประมวลผลขอมูลโดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป  และทําการวิเคราะหขอมูลตามขั้นตอนดังนี้ 
 1.  การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบสอบถาม 
และแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออกไป 
 2.  การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามทีถู่กตองเรียบรอยแลว มาลงรหัสตามที่ได
กําหนดไวลวงหนา 
 3.  นําขอมูลที่ลงรหัสแลวไปบนัทึกในเครื่องคอมพิวเตอรเพ่ือประมวลผลโดยโปรแกรม เพ่ือ
ทําการประมวลผลตามสถิตติาง ๆ ที่เก่ียวของในการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิจัยครั้งน้ีใชระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Level of Significance) การวิเคราะหขอมูลของแบบสอบถาม จะทํา
การวิเคราะหหาคาสถิตติาง ๆ ดังนี้        
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สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหสถิติเชงิพรรณนา (Descriptive Analysis) 
 1. คารอยละ (Percentage) ใชวิเคราะหขอมูลทั่วไป (อภินันท จันตานี. 2538: 75) 
 

      
n

f
P

100
  

    
  เม่ือ  P   แทน คารอยละ  
    f   แทน  คาความถีท่ี่สาํรวจได 
    n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 2. สูตรคาเฉลีย่เลขคณิต (Arithmetic mean) หรือ    X     (บุญชม ศรีสะอาด. 2541: 56) 
    

    
n

X
X   

   
   เม่ือ X  แทน คาคะแนนเฉลีย่ 
     X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    n   แทน จํานวนกลุมตวัอยาง 
 
 3.  การหาคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) เพ่ือใชแปล
ความหมายขอมูลตางๆ (บญุชม ศรีสะอาด. 2541: 87) 
 

     
 

 1
..

2




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nn

XXn
DS
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   เม่ือ ..DS  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
    2X  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
    2

X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
    n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง     
    

 4.  สถิติทีใ่ชทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 

  การทดสอบความเชื่อม่ันของชุดคําถามที่ใชเปนเคร่ืองมือเก็บขอมูล(Reliability of the 
test) โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา ( - Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา  
วานิชยบญัชา.  2544: 125-126) จากสูตร ดังนี้ 
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Variance/ Covariance1)(k1
Variance/ Covariancek


alphasCronbach'  

  
  เม่ือ alphasCronbach'  แทน   คาสัมประสิทธิข์องความเชื่อม่ัน 

    k    แทน จํานวนคําถาม 
   Covariance  แทน คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนระหวางคําถาม 

   Variance  แทน คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนของคําถาม 
 คาแอลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของชุดคําถามโดยคาที่ใกลเคียง 0.7 เปนตนไป
แสดงวา ยอมรับวามีคาความเชื่อม่ัน        
   
สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน       
 การทดสอบสถิติ Pearson Chi-Square คาสถิติ Chi-Square ( 2 ) โดยทําการทดสอบ
ความสัมพันธระหวางตวัแปร 2 กลุม โดยใชสูตร Chi-Square Test (นราศรี ไววนิชกุล; ชูศักด์ิ อุดม
ศรี.2541) และทําการทดสอบเพิ่มเติมเม่ือคา Chi-Square มีความสมัพันธอยางมีนัยสําคัญ โดย
ทดสอบความสัมพันธดวย สถิติ Cramer’s V 
 

     





k

i E

EO

1

2
2  

     
   เม่ือ 2  แทน ไค-สแควร (Chi-Square) 
    O   แทน  คาความถีท่ี่ไดจากการสังเกต(Observed Frequency) 
    E   แทน คาความถีท่ี่คาดหวัง (Expected Frequency) 
    K   แทน  จํานวนประเภทหรือจํานวนกลุม 
 
 สถิต ิCramer’s V ทําการวดัขนาดความสัมพันธ เม่ือมีตัวแปรใดตวัแปรหนึ่งหรือทั้ง 
สองตัวเปนขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal Scale) โดยใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 
2545: 182) 
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  เมื่อ VsCramer'  แทนคา  สัมประสิทธ Cramer’s V 
    2  แทนคา  Chi-Square 

    n   แทนคา  ขนาดของตัวอยาง 
    t   แทนคา  จํานวนแถวหรือจํานวนสดมภที่มีคานอย   
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 สถิติ Somers’ D ใชทําการวัดขนาดความสัมพันธ เม่ือมีตัวแปรทั้ง สองตัวแปรเปน Ordinal 
scale โดยใชสูตรดังนี้ (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ.์ 2545: 332)   
  

     
TNDNS

NS
dsSomer




'  

 
  เม่ือ  dsSomer'  แทน ไค-สแควร (Chi-Square) 
     NS  แทน  จํานวนคูที่มีอันดับเหมือนกันทั้ง 2 ตัวแปร 
     ND  แทน จํานวนคูที่มีอันดับตางกันทัง้ 2 ตวัแปร  
     T  แทน  จํานวนคูที่มีลาํดับการเรียงซํ้าของตัวแปรตาม  
 
 ทั้งน้ีโดยใชเกณฑการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (บุญธรรม  กิจปรีดาบริสุทธิ.์ 
2543: 348) ดังนี้             
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.71 - 0.99  หมายความวา มีความสัมพันธระดับสูง  
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.31 - 0.70  หมายความวา มีความสัมพันธระดับปานกลาง  
 คาสัมประสิทธสหสัมพันธ 0.01 - 0.30  หมายความวา มีความสัมพันธระดับต่ํา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลของการทําวิจัย เรื่องลักษณะบคุคลและกระบวนการ
ตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตาง ๆ และ
อักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปน้ี  
 
สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหและแปลผลขอมูล 
 n    แทน  จํานวนผูบริโภคกลุมตวัอยาง 
 X    แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D.   แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2   แทน  คาที่ใชพิจารณาในไค-สแควร (Chi-square) 
 Cramer’s V แทน  ระดับความสมัพันธในการวัดตวัแปรมาตรนามบัญญัต ิ
 Somers’ D แทน ระดับความสมัพันธในการวัดตวัแปรมาตรเรียงลําดับ 
 Sig.   แทน  ระดับนัยสําคญัทางสถิติจากการทดสอบ 
 H0   แทน  สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1   แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *    แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจัยไดทําการศึกษาถึงลักษณะบคุคลและกระบวนการตัดสินใจที่มี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครจํานวน 400 ราย 
โดยแบงเปน 4 ตอนดังน้ี         
 สวนที ่1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  
 สวนที ่2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความตองการของผูแบบสอบถามในการใชบตัร
เครดิตของผูบริโภค   
 สวนที ่3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความถีใ่นการใชแหลงขอมูลกอนการตดัสิสมัคร
บัตรเครดิตของผูบริโภค    
 สวนที ่4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน      
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 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  
 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามไดแก เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษาสูงสดุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยแจกแจงเปนคาจํานวนและคา 
รอยละ ดังนี้ 
 
ตาราง 3  จํานวน และคารอยละของลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

1.เพศ   
1.1 ชาย 144 36.0 
1.2 หญิง 256 64.0 

รวม 400 100.0 

2.อายุ   
2.1 20 - 29 ป 113 28.3 
2.2 30 - 39 ป 181 45.3 
2.3 40 - 49 ป  73 18.3 
2.4 50 ปขึ้นไป 33 8.3 

รวม 400 100.0 

3.สถานภาพสมรส   
3.1 โสด 275 68.8 
3.2 สมรส 111 27.8 
3.3 แยกกันอยู / หมาย / หยาราง 14 3.5 

รวม 400 100.0 

4.ระดับการศกึษา   
4.1 ต่ํากวาปริญญาตรี 10 2.5 
4.2 ปริญญาตรี 259 64.8 
4.3 สูงกวาปริญญาตรี 131 32.8 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 3 (ตอ) 
 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

5. อาชีพ   
5.1 ขาราชการ  65 16.3 
5.2 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 71 17.8 
5.3 พนักงานบริษัทเอกชน  206 51.5 
5.4 ประกอบธุรกิจสวนตัว 58 14.5 

รวม 400 100.0 

6. รายไดเฉลีย่ตอเดือน   
6.1 15,000 – 30,000 บาท  193 48.3 
6.2 30,001 – 45,000 บาท 110 27.5 
6.3 45,001 – 60,000 บาท  44 11.0 
6.4 60,001 บาทขึ้นไป 53 13.3 

รวม 400 100.0 
 
 ผลจากตาราง 3 แสดงใหเห็นถึงผลการวเิคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอ
แบบสอบถาม ซึ่งใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี ้จํานวน 400 คน โดยสามารถจําแนกตามตัว
แปรไดดังนี้    
 เพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 256 คน คิดเปนรอยละ 64.0 และ 
เปนเพศชาย จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 30.0 
 อายุ ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีอายุ 30 – 39 ป จํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 45.3
รองลงมาคือ กลุมที่มีอายุ 20 – 29 ป จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.3 กลุมที่มีอายุ 40 – 49 ป
จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.3 และกลุมที่มีจํานวนนอยที่สุดคือ กลุมที่มีอายุมากกวา 50 ปขึ้น
ไป จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.3 
 สถานภาพสมรส ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสดจํานวน 275 คนคิดเปน
รอยละ 68.8 รองลงมาคือผูบริโภคท่ีสมรสแลวจํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.8 และกลุมทีมี่
จํานวนนอยที่สุดคือผูบริโภคท่ีมีสถานภาพแยกกันอยู/หมาย/หยารางจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 
3.5  
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 ระดับการศึกษาสูงสุด ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
รองลงมามีรับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี และ ต่ํากวาปริญญาตรี โดยมีจํานวน  259 , 131 และ 10 
คนคิดเปนรอยละ 64.8 , 32,8 และ 2.5 ตามลําดับ 
 อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปน พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 206  คน
คิดเปนรอยละ 51.1 รองลงมาคือ พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 71 คน และอาชีพขาราชการ จํานวน 
65 คน คิดเปนรอยละ 16.3 กลุมอาชีพ กลุมที่มีจํานวนนอยที่สุดคือ กลุมผูประกอบธุรกิจสวนตวั
จํานวน 58  คน คิดเปน รอยละ 14.5  
 รายไดเฉลีย่ตอเดือน ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีรายได 15,000 – 30,000 บาท 
จํานวน193 คน คิดเปนรอยละ 48.3 รองมาคือ กลุมทีมี่รายได 30,001 – 45,000 บาท จํานวน 110 
คน คิดเปนรอยละ 27.5 กลุมที่มีรายได 60,001 บาทขึน้ไป จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.3  และ
กลุมที่มีจํานวนนอยที่สุดคือกลุมที่มีรายได 45,001–60,000 บาท จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.0 
 เน่ืองจากพบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามในเรื่อง อายุ สถานภาพสมรส และ ระดับ
การศึกษามีจํานวนคอนขางนอยในบางกลุม ผูวิจัยจึงทาํการยุบรวมกลุมและแสดงขอมูลจํานวน 
รอยละ ใหมเพ่ือใชในการทดสอบสมมติฐานตอไป ดังนี้      
 
ตาราง 4 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม อายุ สถานภาพสมรส และ ระดับ

การศึกษาสูงสุด (จัดกลุมใหม) 
 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน  รอยละ 

1. อายุ   
1.1  20 - 29 ป 113 28.3 
1.2  30 - 39 ป 181 45.3 
1.3  40 ขึ้นไป 106 26.5 

รวม 400 100 

2. สถานภาพสมรส   
2.1 โสด + แยกกันอยู/หมาย/หยาราง 289 72.3 
3.2 สมรส 111 27.8 

รวม 400 100 

3. ระดับการศกึษา   
3.1 ต่ํากวาปริญญาตรี - ปรญิญาตรี 269 67.3 
3.3 สูงกวาปริญญาตรี 131 32.8 

รวม 400 100 
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 จากตาราง 4 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ 30 – 39 ป จํานวน 181 คน คิด
เปนรอยละ 45.3 รองลงมาคือ กลุมที่มีอายุ 20 – 29 ป จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.3 และ
กลุมที่มีจํานวนนอยที่สุดคือ กลุมที่มีอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.5 มี
สถานภาพโสด/แยกกันอยู/หมาย/หยาราง จํานวน 289 คน คิดเปนรอยละ 72.3 และรองลงมาคอื 
ผูบริโภคท่ีสมรสแลว จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.8 ในดานระดับการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาต่ํากวาถึงปรญิญาตรีจํานวน 269 คน คิดเปนรอยละ 67.3 
รองลงมาคือระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 131 คิดเปนรอยละ 32.8  
 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความตองการของผูแบบสอบถามในการใชบตัร
เครดิต           
 
ตาราง 5 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความตองการใชบตัรเครดิต 
 

ความตองการ   S.D. 
ระดับความ
ตองการ 

1.ตองการความสะดวกสบายในการใช    บัตรเครดิตแทนการใช
เงินสด เม่ือตองการซ้ือสินคาและบริการ 

3.95 0.87 มาก 

2.ตองการมีบัตรเครดติไวเพ่ือปองกันเงินสดจากการถูก
โจรกรรม 

3.25 1.01 ปานกลาง 

3.ตองการมีบัตรเครดติไวเพ่ือแกไขปญหาทางการเงิน เชน การ
เบิกถอนเงินสดลวงหนา การซ้ือสินคาแบบผอนชําระเปนราย
เดือน 

3.28 1.13 ปานกลาง 

4.ตองการรับสิทธิประโยชนพิเศษจากบตัร เชน การรับสวนลด 
รานคา การเขาใชบริการในหองรับรองในสนามบิน การได
สิทธิจอดรถในหางสรรพสินคา หรือการสะสมคะแนนเพื่อแลก
ของรางวัล 

3.97 0.90 มาก 

5.ตองการแสดงใหเห็นถึงความเปนผูมีฐานะทางการเงินที่ดี 2.63 1.06 ปานกลาง 

6.ตองการแสดงใหเห็นถึงความมีรสนิยม 2.60 1.13 นอย 

7.ตองการเสริมสรางบุคลิกภาพ 2.82 1.06 ปานกลาง 
8.ตองการเปนที่ยอมรับของกลุมเพ่ือน และ ผูรวมติดตอทาง

ธุรกิจ 
2.72 1.05 ปานกลาง 

รวม 3.15 0.72 ปานกลาง 
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 จากตาราง 5 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับความตองการใชบตัรเครดิตโดย
รวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.15 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ความตองการในการ
ใชบตัรเครดิตมีในระดับมาก คือ ความตองการรับสิทธปิระโยชนพิเศษจากบัตร เชน การรับสวนลด 
รานคา การเขาใชบริการในหองรับรองในสนามบิน การไดสิทธิจอดรถในหางสรรพสินคา หรือการ
สะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล และ ตองการความสะดวกสบายในการใชบตัรเครดิตแทนการใชเงิน
สด เม่ือตองการซ้ือสินคาและบริการ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 และ 3.95  ผูตอบแบบสอบถามมี
ความตองการใชบตัรเครดิตในระดับปานกลาง คือ ตองการมีบัตรเครดิตไวเพ่ือแกไขปญหาทางการ
เงิน เชน การเบิกถอนเงินสดลวงหนา การซ้ือสินคาแบบผอนชําระเปนรายเดือน  ตองการมีบัตร
เครดิตไวเพ่ือปองกันเงินสดจากการถูกโจรกรรม ตองการเสริมสรางบุคลิกภาพ  ตองการเปนที่
ยอมรับของกลุมเพ่ือน และ ผูรวมติดตอทางธุรกิจ  ตองการแสดงใหเห็นถึงความเปนผูมีฐานะทาง
การเงินที่ดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.28, 3.25, 2.82, 2.72 และ 2.63 ตามลําดับ ความตองการใชบัตร
เครดิตของผูบริโภคในระดับนอย คือ ตองการแสดงใหเห็นถึงความมีรสนิยม โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
2.60       
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 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความถีข่องผูแบบสอบถามในการคนหาขอมูล 
 

ตาราง 6 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความถี่ในการใชแหลงขอมูลกอนการตัดสินใจ         
     สมัครบัตรเครดิต 
 

การคนหาขอมูลกอนการสมัครบัตรเครดิต  S.D. 
ระดับความถีใ่นการใช

แหลงขอมูล 

1. วิเคราะหขอมูลจากประสบการณที่เคยพบเรื่องการใช
บริการบัตรเครดิตในอดีต 

3.49 0.91 มาก 

2. สอบถามขอมูลจากบริษทับัตรเครดิต หรือธนาคารที่
เปนลูกคาอยูในปจจุบัน 

3.31 0.97 ปานกลาง 

3. สอบถามขอมูลจากบริษทับัตรเครดิต หรือ ธนาคารที่
เคยเปนลูกคามากอนในอดีต 

3.04 1.00 ปานกลาง 

4. สอบถามขอมูลจากบริษทับัตรเครดิต หรือ ธนาคารที่
ไมเคยเปนลูกคามากอน 

2.87 1.07 ปานกลาง 

5. สอบถามขอมูลจาก สมาชิกในครอบครัว เพ่ือน หรือ 
เพ่ือนรวมงาน 

3.46 1.02 มาก 

6. สอบถามขอมูลจากพนักงานขายบัตรเครดิตที่
ตองการสมัคร 

3.17 1.02 ปานกลาง 

7. คนหาขอมูลจาก สื่อโฆษณาทางสิ่งพิมพ ไดแก 
หนังสือพิมพ นิตยสาร โบรชัวร 

3.08 1.02 ปานกลาง 

8. คนหาขอมูลจาก สื่อโฆษณาทางวิทย ุ 2.48 0.99 นอย 
9. คนหาขอมูลจาก สื่อโฆษณาทางโทรทัศน 2.69 1.00 ปานกลาง 
10. คนหาขอมูลจากทางอินเตอรเน็ต 3.21 1.19 ปานกลาง 

รวม 3.08 0.68 ปานกลาง 
    

 จากตาราง 6 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถี่ในการใชแหลงขอมูลคนหาขอมูล
กอนการสมัครบัตรเครดิตโดยรวมในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.08 เม่ือพิจารณารายขอ
พบวาความถีใ่นการใชแหลงขอมูลคนหาขอมูลกอนการสมัครบัตรเครดิตในระดับมาก คือ วิเคราะห
ขอมูลจากประสบการณที่เคยพบเรื่องการใชบริการบัตรเครดิตในอดีต และ สอบถามขอมูลจาก 
สมาชิกในครอบครัว เพ่ือน หรือ เพ่ือนรวมงาน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.49 และ 3.46 ความถี่ในการ
ใชแหลงขอมูลคนหาขอมูลกอนการสมัครบัตรเครดิตในระดับปานกลางคือ สอบถามขอมูลจากบริษัท
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บัตรเครดิต หรือธนาคารที่เปนลูกคาอยูในปจจุบัน  คนหาขอมูลจากทางอินเตอรเน็ต  สอบถามขอมูล
จากพนักงานขายบตัรเครดิตทีต่องการสมัคร  คนหาขอมูลจาก สื่อโฆษณาทางสิ่งพิมพ ไดแก 
หนังสือพิมพ นิตยสาร โบรชัวร  สอบถามขอมูลจากบริษัทบตัรเครดิต หรือ ธนาคารที่เคยเปนลูกคา
มากอนในอดีต  สอบถามขอมูลจากบริษทับัตรเครดิต หรือ ธนาคารที่ไมเคยเปนลกูคามากอน คนหา
ขอมูลจาก สื่อโฆษณาทางโทรทัศน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.31, 3.21, 3.17, 3.08, 3.04, 2.87 และ 
2.69 ตามลําดับ  ความถี่ในการใชแหลงขอมูลคนหาขอมูลกอนการสมัครบัตรเครดิตในระดับนอย คือ 
คนหาขอมูลจาก สื่อโฆษณาทางโทรทัศน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.48  
 
ตาราง 7 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความถี่ในประเภทของขอมูลทีค่นหากอนการ     
     สมัครบัตรเครดิต 
 

ประเภทของขอมูลที่คนหากอนสมัครบัตรเครดิต  S.D. 
ระดับความถีใ่น
การคนหาขอมูล 

1. วงเงินที่จะไดรับจากการสมัครบัตร   เครดิต  3.35 1.06 มาก 
2. คาธรรมเนียมสมาชิกรายปของบัตรเครดิต  4.03 1.05 มาก 
3. ระยะเวลาการชําระคืนโดยปลอด  ดอกเบี้ย 3.88 1.02 มาก 
4. อัตราการผอนชําระคืนขัน้ต่ํา 3.36 1.20 ปานกลาง 
5. อัตราดอกเบ้ียที่คํานวณจากยอดคางชําระในบตัรเครดิต 3.49 1.19 มาก 
6. คาธรรมเนียมการเบิกถอนเงินสดลวงหนา 3.27 1.28 ปานกลาง 
7. คาธรรมเนียมในการติดตามทางถามหนี้ 3.17 1.33 ปานกลาง 
8. สถานที่รับชําระคาใชจายบัครเครดิต 3.98 1.00 มาก 
9. วิธีการชําระคาใชจายบตัรเครดิต 3.88 1.03 มาก 
10. คาธรรมเนียมที่ตองจายใหแกสถานที่รับชําระคาใชจาย

บัตรเครดิต 3.85 1.11 มาก 
11. สิทธิประโยชนที่จะไดรบัจากการถือบัตรเครดิต เชน การ

สะสมคะแนนเพื่อแลกรับของกํานัล  การรับสิทธิจอดรถ
ในหางสรรพสินคา การเขาใชบริการหองพักรับรองใน
สนามบิน 4.06 0.98 มาก 

12. รายการสงเสริมการขายที่จะไดรับจากการสมัครบตัร
เครดิต เชน ของแถม หรือ บัตรกํานัล  3.96 1.02 มาก 

รวม 3.69 0.72 มาก 
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 ตาราง 7 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับความถี่ในประเภทของขอมูลที่ทําการ
คนหากอนการสมัครบัตรเครดิตโดยรวมในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 เม่ือพิจารณารายขอ
พบวา ความถี่ในประเภทของขอมูลที่ทําการคนหากอนการสมัครบตัรในระดับมาก คือ สิทธิประโยชน
ที่จะไดรับจากการถือบัตรเครดิตเชนการสะสมคะแนนเพื่อแลกรับของกํานัลการรับสิทธิจอดรถใน
หางสรรพสินคาการเขาใชบริการหองพักรับรองในสนามบิน  คาธรรมเนียมสมาชิกรายปของบัตร
เครดิต  สถานที่รับชําระคาใชจายบตัรเครดิต  รายการสงเสริมการขายที่จะไดรับจากการสมัครบัตร
เครดิต เชน ของแถม หรือ บัตรกํานัล ระยะเวลาการชาํระคืนโดยปลอดดอกเบี้ย  วิธีการชําระ
คาใชจายบตัรเครดิต  คาธรรมเนียมที่ตองจายใหแกสถานที่รับชําระคาใชจายบตัรเครดิต  อัตรา
ดอกเบี้ยที่คํานวณจากยอดคางชําระในบตัรเครดิตวงเงินที่จะไดรับจากการสมัครบตัรเครดิต โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.06, 4.03, 3.98, 3.96, 3.88, 3.88 3.85, 3.49 และ 3.35 ตามลําดับ ความถี่ใน
ประเภทของขอมูลที่ทําการคนหากอนการสมัครบัตรเครดิตในระดับปานกลาง คือ อัตราการผอน
ชําระคืนขั้นต่าํ  คาธรรมเนียมการเบิกถอนเงินสดลวงหนาคาธรรมเนยีมในการติดตามทางถามหนี้ 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.36, 3.27 และ 3.17 ตามลําดับ 
  
 สวนที่ 4 ดานพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต 
 
ตาราง 8 จํานวน และ รอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนบตัรเครดิตที่ถืออยู 
 

จํานวนบัตรเครดิตที่ถืออยู  
ผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวน (คน) รอยละ 

1 ใบ 109 27.3 
2 ใบ 93 23.3 
3 ใบ 83 20.8 
4 ใบ 38 9.5 
5 ใบ ขึ้นไป 77 19.3 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 8 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญถือบตัรเครดิตจํานวน 1 ใบ จํานวน 109 
คน คิดเปนรอยละ 27.3 รองลงมาคือ จํานวน 2 ใบ จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.3 จํานวน 3 ใบ 
83 คนคิดเปนรอยละ 20.8 จํานวน 5 ใบขึ้นไป 77 คน คิดเปนรอยละ  19.3  และสุดทายคือ 4 ใบ 
จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5          
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ตาราง 9 จํานวน และ รอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเภทธุรกิจทีอ่อกรวมกับบตัร  
     เครดิต 
 

ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 
ผูตอบแบบสอบถาม  

จํานวนคน รอยละ 

ไฮเปอรมารเก็ต 124 19.80 
รานคาปลอดภาษี 27 4.30 
ประกันชีวติ 29 4.60 
สายการบิน 61 9.80 
ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนยบริการรถยนต 13 2.10 
ดิสเคาทสโตร  46 7.40 
หางสรรพสินคา 281 45.00 
โรงพยาบาล 24 3.80 

สาธารณูปโภค  20 3.20 

 
 จากตาราง 9 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบตัรเครดิตที่ออกรวมกับธุรกิจ
หางสรรพสินคา จํานวน 281 คน คิดเปน รอยละ 45.00 รองลงมาคือ ไฮเปอรมาเก็ต จํานวน 124 คิด
เปนรอยละ 19.80 สายการบิน จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 9.80 ดิสเคาทสโตร จํานวน 46 คน คิด
เปนรอยละ 7.40 ประกันชีวติ จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 4.60 รานคาปลอดภาษี จํานวน 27 คน 
คิดเปนรอยละ 4.30 โรงพยาบาล จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 3.80 สาธารณูปโภค จํานวน 20 คน 
คิดเปนรอยละ 3.20 และสุดทายคือ ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนยบริการรถยนต จํานวน 13 คน คิด
เปนรอยละ 2.10 ตามลําดับ 
 เน่ืองจากพบวาผูตอบแบบสอบถามใชบตัรเครดิตที่ออกรวมกับธุรกิจในบางธุรกิจมีจํานวน
คอนขางนอยในบางกลุม ผูวจัิยจึงไดทําการยุบรวมกลุมและแสดงของมูลจํานวนและรอยละใหมเพ่ือ
ใชในการทดสอบสมมติฐานตอไปดังนี้        
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ตาราง 10 จํานวน และ รอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตร    
     เครดิต (จัดกลุมใหม) 
 

ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 
ผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวนคน รอยละ 

กลุมที่ 1  ไฮเปอรมารเก็ต / ดิสเคาทสโตร / หางสรรพสินคา 262 65.50 

กลุมที่ 2  รานคาปลอดภาษ ี/ ประกันชีวิต / สายการบิน / ผูจัด 
            จําหนายรถยนต และ ศูนบริการรถยนต /    
            โรงพยาบาล / สาธารณูปโภค 

55 13.80 

กลุมที่ 3  ถือบัตรเครดิต ในกลุมที่ 1 และ 2  พรอมกัน 83 20.80 

  
 จากตางราง 10 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบัตรเครดิตทีอ่อกรวมกับธรุกิจ 
ไฮเปอรมารเก็ต/ดิสเคาทสโตร / หางสรรพสินคา จํานวน 262 คน คิดเปน รอยละ 65.50 รองลงมาคือ 
เลือกใชบัตรเครดิตที่ออกรวมกับธุรกิจ ไฮเปอรมารเก็ต/ดิสเคาทสโตร / หางสรรพสินคา พรอมกับ 
ธุรกิจประเภท รานคาปลอดภาษี / ประกันชีวติ / สายการบิน / ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนบรกิาร
รถยนต / โรงพยาบาล / สาธารณูปโภค จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.80 และสุดทายคือใช
เฉพาะบตัรเครดิตที่ออกรวมกับธุรกิจประเภท รานคาปลอดภาษี / ประกันชีวติ / สายการบิน / ผูจัด
จําหนายรถยนต และ ศูนบริการรถยนต / โรงพยาบาล / สาธารณูปโภค จํานวน 55 คน คิดเปนรอย
ละ 13.80 
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ตาราง 11 จํานวน และ รอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกประเภทบัตรเครดิต 
 

ประเภทบตัรเครดิต 
ผูตอบแบบสอบถาม  

จํานวนคน รอยละ 

1. บัตรวีซาทีอ่อกโดยธนาคารพาณิชย (BANK)  285 40.20 
2. บัตรเครดติมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย (BANK) 129 20.10 
3. บัตรไชนายูเน่ียนเพยทีอ่อกโดยธนาคารพาณิชย (Bank) 6 0.90 
4. บัตรที่ออกโดยธนาคารพาณิชย (BANK) รวมกับอเมริกัน เอ็กเพรส 39 6.10 
5. บัตรวีซาทีอ่อกโดยบริษัทบัตรเครดิต (NON-BANK) 95 14.80 
6. บัตรมาสเตอรการดที่ออกโดยบริษัทบตัรเครดิต (NON-BANK) 89 13.90 
7. บัตรเจซีบทีี่ออกโดยบริษัทบตัรเครดิต (NON-BANK)  4 0.60 

8. บัตรที่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต (NON-BANK) 22 3.40 
 
 จากตาราง 11 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบตัรเครดิตประเภทบัตรวีซาที่ออก
โดยธนาคารพาณิชย (BANK) จํานวน 285 คน คิดเปนรอยละ 40.20 รองลงมาคือ บัตรเครดิต
มาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย (BANK) จํานวน 129 คนคิดเปนรอยละ 20.10 บัตรวซีาที่
ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต (NON-BANK) จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 14.80 บัตรมาสเตอรการดที่
ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต (NON-BANK) จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 13.90 บัตรที่ออกโดย
ธนาคารพาณิชย (BANK) รวมกับอเมริกัน เอ็กเพรส จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 6.10 บัตรทีอ่อก
โดยบริษัทบัตรเครดิต (NON-BANK) จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 3.40 บัตรไชนายูเน่ียนเพยที่
ออกโดยธนาคารพาณิชย (Bank) จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 0.90 และสุดทาย บัตรเจซีบทีีอ่อก
โดยบริษัทบัตรเครดิต (NON-BANK) จํานวน คน คิดเปนรอยละ 0.60 ตามลําดับ 
 เน่ืองจากพบวาผูตอบแบบสอบถามใชบตัรเครดิตบางประเภทมีจํานวนคอนขางนอย ผูวิจัย
จึงไดทําการยุบรวมกลุมและแสดงของมูลจํานวนและรอยละใหมเพ่ือใชในการทดสอบสมมติฐานตอ
โดยจัดกลุมประเภทบตัรเครดิตที่ผูตอบแบบสอบถามใชไดดังตอไปน้ี     
 กลุมที่ 1 ใชเฉพาะบัตรวีซาที่ออกโดยธนาคารพาณิชย (Bank) / บริษัทบตัรเครดิต (Non-
Bank)  
 กลุมที่ 2 ใชเฉพาะบัตรมาสเตอรการดทีอ่อกโดยธนาคารพาณิชย (Bank) / บริษทับัตร
เครดิต (Non-Bank) 
 กลุมที่ 3 ใชทัง้บัตรวีซาและมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย (Bank) / บริษัทบตัร
เครดิต (Non-Bank) 
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 กลุมที่ 4ใชทั้งบัตรวีซา มาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย (Bank) / บริษทับตัร
เครดิต (Non-Bank) รวมกับบัตรเครดิต และบตัรประเภทอ่ืน ไดแก บัตรไชนายูเน่ียนเปยที่ออกโดย
ธนาคารพาณิชย / บัตรที่ออกโดยธนาคารพาณิชยรวมกับอเมริกันเอ็กเพรส / บัตรเจซีบีที่ออกโดย
บริษัทบัตรเครดิต และบตัรที่ออกโดยบริษัทบตัรเครดิต เชน ไดเนอรคลับ อเมริกันเอ็กเพรส 
 
ตาราง 12 จํานวน และ รอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกประเภทบัตรเครดิต (จัดกลุมใหม) 
 

ประเภทบตัรเครดิต 
ผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวนคน รอยละ 
1. ใชเฉพาะบตัรวีซาที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัทบัตร 
   เครดิต 

177 44.30 

2. ใชเฉพาะบตัรมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / 
    บริษัทบัตรเครดิต 

61 15.30 

3. ใชทั้งบัตรวซีาและมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / 
   บริษัทบตัรเครดิต 

117 29.30 

4. ใชทั้งบัตรวซีา มาสเตอรการด และบัตรเครดิตประเภทอ่ืน 
   ไดแก บัตรไชนายูเน่ียนเปยที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บัตรที ่
   ออกโดยธนาคารพาณิชยรวมกับอเมริกันเอ็กเพรส / บัตรเจซีบทีี ่
   ออกโดยบริษัทบตัรเครดิต และบัตรที่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต  
   เชน ไดเนอรคลับ อเมริกันเอ็กเพรส 

45 11.30 

 
 จากตาราง 12 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบตัรเครดิตประเภทบัตรวีซาที่ออก
โดยธนาคารพาณิชย / บริษัทบัตรเครดิต จํานวน 177 คน คิดเปนรอยละ 44.30 รองลงมาคือ ใชทั้ง
บัตรเครดิตวีซาและมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัทบัตรเครดิต จํานวน 117 คน
คิดเปนรอยละ 29.30 ใชบัตรมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัทบตัรเครดิต  จํานวน 
61 คน คิดเปนรอยละ 15.30  และสุดทายใชบตัรวีซาและมาสเตอรการด รวมกับบตัรเครดิตประเภท
อ่ืน ไดแก บัตรไชนายูเน่ียนเปยที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บตัรทีอ่อกโดยธนาคารพาณิชยรวมกับ
อเมริกันเอ็กเพรส / บัตรเจซีบีที่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต และ บตัรที่ออกโดยบริษัทบตัรเครดิต เชน 
ไดเนอรคลับ จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.30 ตามลําดับ 
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ตาราง 13 จํานวน และ รอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการเลือกชองทางการสมัครบัตร  
      เครดิต 
 

ชองทางสมัครบัตรเครดิต 
ผูตอบแบบสอบถาม  

จํานวนคน รอยละ 

1. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต 225 51.20 
2. สมัครผานทางอินเตอรเน็ต 41 8.20 
3. สมัครกับธนาคารหรือบริษัทบตัรเครดิตที่ทานเคยเปนลูกคาในอดีต 34 6.80 
4. สมัครกับธนาคารหรือบริษัทบตัรเครดิตที่ทานเปนลกูคาอยูในปจจุบัน 131 26.30 

5. สมัครกับธนาคารหรือบริษัทบตัรเครดิตที่ทานไมเคยเปนลูกคามากอน 37 7.40 
 
 จากตาราง 13 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนเลือกสมัครบัตรเครดิตผานทางพนักงานขาย
บัตรเครดิต จํานวน 225 คน คิดเปนรอยละ 51.20 รองลงมาคือเลือกสมัครกับธนาคารหรือบริษทับัตร
เครดิตที่เปนลกูคาอยูในปจจุบัน จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 26.30 เลือกสมัครผานทาง
อินเตอรเน็ต จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 8.20 เลือกสมัครกับธนาคารหรือบริษัทบตัรเครดิตที่ไม
เคยเปนลูกคามากอน จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 7.40 และสุดทาย เลือกสมัครกับธนาคารหรือ
บริษัทบัตรเครดิตที่เคยเปนลูกคาในอดีต จํานวน 34 คน คิดเปน รอยละ 6.80 ตามลําดับ 
 เน่ืองจากพบวาผูตอบแบบสอบถามมีพฤตกิรรมการเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิต
มากกวาหน่ึงชองทาง และในบางชองทางที่ผูตอบแบบสอบถามเลือก มีจํานวนคอนขางนอยผูวิจัยจึง
ไดทําการจัดกลุมชองทางการสมัครบัตรเครดิตใหมตามพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามและแสดง
ขอมูลจํานวนและรอยละใหมเพ่ือใชในการทดสอบสมมติฐาน ดังตอไปน้ี 
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ตาราง 14 จํานวน และ รอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการเลือกชองทางการสมัครบัตร  
      เครดิต (จัดกลุมใหม) 
 

ชองทางสมัครบัตรเครดิต 

ผูตอบ
แบบสอบถาม  

จํานวน
คน 

รอยละ 

1. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต 193 48.30 
2. สมัครดวยตนเอง ไดแก 

145 36.30 
   2.1 สมัครผานทางอินเตอรเน็ต 
   2.2 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่ทานเคยเปนลูกคาในอดีต 
   2.3 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่ทานเปนลูกคาอยูในปจจุบัน 
   2.4 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่ทานไมเคยเปนลูกคามากอน 
3. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต และ สมัครดวยตนเอง 62 15.50 

รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 14 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกสมัครบัตรเครดิตเฉพาะผานทาง
พนักงานขายบัตรเครดิต จํานวน 193 คน คิดเปนรอยละ 48.30 รองลงมาคือเลือกดวยตนเองผาน
ทางอินเตอรเน็ต / ธนาคาร และ บริษทับตัรเครดิตที่เคยเปนลูกคาในอดีต เปนลูกคาอยูในปจจุบัน 
และไมเคยเปนลูกคามากอน จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.60 และสุดทาย เลือกผานทาง
พนักงานขายบัตรเครดิต และ สมัครดวยตนเอง จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.50 ตามลําดับ 
 
 สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน     
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชการทดสอบดวยสถติ ิChi-Square และเม่ือ
พบวาตัวแปรมีความสัมพันธ จะทําการการทดสอบขนาดความสัมพันธตอโดยสถติิที่ใชวัดระดับ
ความสัมพันธระหวางตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม คือ Cramer’s V และ Somers’ D โดยกําหนด
ระดับความเชือ่ม่ันที่ 95% 
 สมมติฐานขอที่ 1 เพศมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต  
 H0: เพศไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 H1: เพศมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
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ตาราง 15 การทดสอบความสัมพันธระหวางเพศ กับพฤติกรรมการสมัครบัตรดานจํานวนบัตรเครดิ  
     ที่ถือ 
 

เพศ 
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ 

1 2 3 4 5 ใบขึ้นไป  รวม 

ชาย 43 36 21 11 33 144 
หญิง 66 57 62 27 44 256 

รวม 109 93 83 38 77 400 
     

2 = 7.375     Sig. = 0.117 
 

 จากตาราง 15 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับเพศและพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถอื ดวย สถิติ Chi-Square มีดังนี้     
 การศึกษาความสัมพันธระหวางเพศ กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบตัร
เครดิตทีถ่ือ มีคา 2 เทากับ 7.375 และคา Sig. เทากับ 0.117 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั H0 และปฏเิสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความวา เพศไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การสมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบตัรเครดิตที่ถือ 
 
ตาราง 16 การทดสอบความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภท   
      ธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิต 
 

ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 
เพศ 

ชาย  หญิง รวม 

กลุมที่ 1 ไฮเปอรมารเก็ต/ ดิสเคาทสโตร / หางสรรพสินคา 97 165 262 
กลุมที ่2 รานคาปลอดภาษ ี/ ประกันชีวิต / สายการบิน / ผูจัดจําหนาย 
           รถยนต และ ศูนบริการรถยนต / โรงพยาบาล /   
           สาธารณูปโภค 

21 34 55 

กลุมที่ 3 ถือบตัรเครดิต ในกลุมที่ 1 และ 2  พรอมกัน 26 57 83 

รวม 144 256 400 
      

 2 = 1.020  Sig. = 0.601 
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 จากตาราง 16 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับเพศและพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทธรุกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางเพศ กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจ
ที่ออกรวมกับบัตรเครดิต มีคา 2  เทากับ 1.020 และคา Sig. เทากับ 0.601 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ ปฏิเสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความวา เพศไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจทีอ่อกรวมกับบตัรเครดิต 
 
ตาราง 17 การทดสอบความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทบัตร       
     เครดิต 
 

ประเภทบตัรเครดิต 
ผูตอบแบบสอบถาม 

ชาย หญิง รวม 

1. ใชเฉพาะบตัรวีซาที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัทบัตรเครดิต 59 118 177 

2. ใชเฉพาะบตัรมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัท 
   บัตรเครดิต 

21 40 61 

3. ใชทั้งบัตรวซีาและมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / 
   บริษัทบตัรเครดิต  

50 67 117 

4. ใชทั้งบัตรวซีา มาสเตอรการดและบตัรเครดิตประเภทอ่ืน ไดแก 
    บัตรไชนายูเน่ียนเปยทีอ่อกโดยธนาคารพาณิชย / บัตรที่ออกโดย 
    ธนาคารพาณิชยรวมกับอเมริกันเอ็กเพรส / บัตรเจซีบีที่ออกโดย 
    บริษัทบัตรเครดิต และบตัรที่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต เชน  
    ไดเนอรคลับ อเมริกันเอ็กเพรส 

14 31 45 

รวม 144 256 400 
 

2 = 3.382  Sig. = 0.336 
 

 จากตาราง 17 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับเพศและพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางเพศ กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทบัตร
เครดิตมีคา 2  เทากับ 3.382 และคา Sig. เทากับ 0.336 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
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สมมติฐานหลกั H0 และปฏเิสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความวา เพศไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรม 
การสมัครบัตรเครดิตดานประเภทของบตัรเครดิตที่สมัคร 
 
ตาราง 18 การทดสอบความสัมพันธระหวางเพศ กับพฤติกรรมการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิต 
 

ชองทางการสมัครบัตรเครดิต 

เพศ 

ชาย หญิง รวม 

1. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต 67 126 193 
2. สมัครดวยตนเอง ไดแก 

52 93 145 

   2.1 สมัครผานทางอินเตอรเน็ต 
   2.2 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่ทานเคยเปน 
        ลูกคาในอดีต 
   2.3 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่ทานเปน 
        ลูกคาอยูในปจจุบัน 
   2.4 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่ทานไมเคย 
        เปนลูกคามากอน 
3. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต และ สมัครดวย 
   ตนเอง 25 37 62 

รวม 144 256 400 
 

2 = 0.642   Sig. = 0.725 
 

 จากตาราง 18 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับเพศและพฤติกรรมการเลือกชองทางการ
สมัครบัตรเครดิตดวย สถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางเพศ กับพฤติกรรมการการเลือกชองทางการสมัครบัตร
เครดิต  มีคา 2  เทากับ 0.642 และคา Sig. เทากับ 0.725 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั H0 และ ปฏเิสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความวา เพศไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิต  
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 สมมติฐานขอที่ 2 อายุมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 H0: อายุไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 H1: อายุมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 
ตาราง 19 การทดสอบความสัมพันธระหวางอายุ กับพฤติกรรมการสมัครบัตรดานจํานวนบัตรเครดิต 
     ที่ถือ  
 

อายุ 
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ 

1 2 3 4 5 ใบขึ้นไป  รวม 

1. 20 - 29 ป 48 29 17 9 10 113 
2. 30 - 39 ป 37 44 39 20 41 181 
3. 40 ปขึ้นไป  24 20 27 9 26 106 

รวม 109 93 83 38 77 400 
 

2 = 27.558     Sig. = 0.001 
Somers’ D = 0.178          Sig. = 0.000 

  
 จากตาราง 19 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับอายุและพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถอื ดวย สถิติ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางอายุกับ พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดิตดานจํานวนบตัร
เครดิตทีถ่ือ มีคา 2 เทากับ 27.558 และคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวาอายุ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การสมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบตัรเครดิตที่ถืออยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหา
ระดับความสมัพันธดวย Somers’ D พบวาอายุมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสมัครบัตร
เครดิตดานจํานวนบตัรเครดิตที่ถือในระดับต่ําโดยมีคา Somers’ D เทากับ 0.178 อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.000 กลาวคือ เม่ือชวงอายุเพ่ิมขึ้นผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนบัตรเครดิตที่ถือ
ครองเพ่ิมขึ้นในเปอรเซ็นตนอย 
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ตาราง 20 การทดสอบความสัมพันธระหวางอายุ กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภท     
     ธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิต 
 

ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 
อายุ 

20 - 29 
ป 

30 - 39 
ป 

40 ขึ้น
ไป 

รวม 

กลุมที่ 1 ไฮเปอรมารเก็ต/ ดิสเคาทสโตร / หางสรรพสินคา 89 114 59 262 
กลุมที่ 2 รานคาปลอดภาษ ี/ ประกันชีวิต / สายการบิน / 
           ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนบริการรถยนต /  
           โรงพยาบาล / สาธารณูปโภค 

10 29 16 55 

กลุมที่ 3 ถือบตัรเครดิต ทั้งกลุมที่ 1 และ 2  พรอมกัน 14 38 31 83 

รวม 113 181 106 400 
 

2 = 15.067        Sig.  = 0.005 
Cramer’s V = 0.137          Sig. = 0.005 

 
 จากตาราง 20 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับอายุและพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทธรุกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางอายุกับ พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจ
ที่ออกรวมกับบัตรเครดิต มีคา 2 เทากับ 15.067 และคา Sig. เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา อายมีุความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหาระดับความสัมพันธดวย Cramer’s V พบวาอายุมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิตในระดับต่ํา โดยมีคา 
Cramer’s V เทากับ 0.137 อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.005 
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ตาราง 21 การทดสอบความสัมพันธระหวางอายุกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทบัตร 
      เครดิต 
 

ประเภทบตัรเครดิต 
อายุ 

20 - 
29 ป 

30 - 
39 ป 

40 ขึ้น
ไป 

รวม 

 
1. ใชเฉพาะบตัรวีซาที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัท 
   บัตรเครดิต 

56 78 43 177 

2. ใชเฉพาะบตัรมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคาร 
   พาณิชย/บริษัทบตัรเครดิต 

28 23 10 61 

3. ใชทั้งบัตรวซีาและมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคาร 
    พาณิชย / บริษัทบัตรเครดิต  

25 64 28 117 

4. ใชทั้งบัตรวซีา มาสเตอรการดและกับบัตรเครดิต 
    ประเภทอ่ืน ไดแก บัตรไชนายูเน่ียนเปยที่ออกโดย 
    ธนาคารพาณิชย บัตรทีอ่อกโดยธนาคารพาณิชย 
    รวมกับอเมริกันเอ็กเพรส บัตรเจซีบทีีอ่อกโดยบริษัท 
    บัตรเครดิต และบัตรที่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต เชน  
    ไดเนอรคลับ 

4 16 26 45 

รวม 113 181 106 400 

 
2 = 36.750          Sig. = 0.000 
Cramer’s V = 0.214           Sig. = 0.000 

 
 จากตาราง 21 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับอายุและพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทบัตรเครดิตดวยสถิติ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางอายุกับ พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทบัตร
เครดิต มีคา 2 เทากับ 36.750 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา อายุมีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การสมัครบัตรเครดิตดานประเภทบตัรเดดิตอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหา
ระดับความสมัพันธดวย Cramer’s V พบวาอายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
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ดานประเภทบัตรเครดิตในระดับต่ํา โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.214 อยางมีระดับนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.000 
 
ตาราง 22 การทดสอบความสัมพันธระหวางอายุ กับพฤติกรรมการเลือกชองทางการสมัครบัตร 
      เครดิต 
 

ชองทางการสมัครบัตรเครดิต 

อายุ 

20 - 
29 ป 

30 - 
39 ป 

40 ปขึ้น
ไป 

รวม 

1. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต 60 89 44 193 
2. สมัครดวยตนเอง ไดแก 

48 61 36 145 

   2.1 สมัครผานทางอินเตอรเน็ต 
   2.2 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่ทานเคย 
        เปนลูกคาในอดีต 

   2.3 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่ทานเปน 
        ลูกคาอยูในปจจุบัน 

   2.4 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่ทานไม 
        เคยเปนลูกคามากอน 

3. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต และ สมัคร  
   ดวยตนเอง 

5 31 26 62 

รวม 113 181 106 400 
 

2 = 18.092     Sig. = 0.001 
Cramer’s V = 0.150           Sig. = 0.001 

 
 จากตาราง 22 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับอายุกับพฤติกรรมการเลือกชองทางการ
สมัครบัตรเครดิตดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางอายุกับ พฤติกรรมการเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิต 
มีคา 2 เทากับ 18.092 และคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา อายมีุความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกชองทาง
การสมัครบัตรเครดิต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหาระดับความสัมพันธดวย 
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Cramer’s V พบวาอายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิต ในระดับ
ต่ํา โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.150 อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 
 
สมมติฐานขอที่ 3 สถานภาพสมรสมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 H0: สถานภาพสมรสไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 H1: สถานภาพสมรสมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 
ตาราง 23 การทดสอบความสัมพันธระหวาง สถานภาพสมรส กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต 
     ดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถือ 
 

สถานภาพ 
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ 

1 2 3 4 5 ใบขึ้นไป  รวม 

1. โสด/แยกกันอยู/หมาย/หยาราง 82 68 58 34 47 289 
2. สมรส 27 25 25 4 30 111 

รวม 109 93 83 38 77 400 
 

2 = 11.200          Sig. = 0.024 
Cramer’s V = 0.167           Sig. = 0.024 

 
 จากตาราง 23 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับสภานภาพสมรสและพฤติกรรมการสมัคร
บัตรเครดิตดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถือ ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรส กับ พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ มีคา 2 เทากับ 11.200 และคา Sig. เทากับ 0.024 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา สถานภาพสมรสมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบตัรเครดิตที่ถืออยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหาระดับความสัมพันธดวย Cramer’s V พบวาสถานภาพสมรสมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบตัรเครดิตที่ถือในระดับต่ํา โดยมีคา 
Cramer’s V เทากับ 0.167 อยางมีนัยสมคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.024 
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ตาราง 24 การทดสอบความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน 
     ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 
 

ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 

สถานภาพสมรส 

โสด/แยกกันอยู/
หมาย/อยาราง 

สมรส รวม 

กลุมที่ 1 ไฮเปอรมารเก็ต/ ดิสเคาทสโตร / หางสรรพสินคา 193 69 262 
กลุมที ่2 รานคาปลอดภาษ ี/ ประกันชีวิต / สายการบิน /  
           ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนบริการรถยนต / 
           โรงพยาบาล / สาธารณูปโภค 

42 13 55 

กลุมที่ 3 ใชบตัรเครดิต ทั้งกลุมที่ 1 และ 2  พรอมกัน 54 29 83 

รวม 289 111 400 
 

2 = 2.865     Sig. = 0.239 
 
 จากตาราง 24 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับสภานภาพสมรสและพฤติกรรมการสมัคร
บัตรเครดิตดานประเภทธุรกจิที่ออกรวมกับบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรส กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิตมีคา 2 เทากับ 2.865 และคา Sig. เทากับ 0.239 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ ปฏิเสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความวา 
สถานภาพสมรสไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจที่ออก
รวมกับบตัรเครดิต  
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ตาราง 25 การทดสอบความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน     
     ประเภทบัตรเครดิต 
 

ประเภทบตัรเครดิต 

สถานภาพสมรส 

โสด/แยกกัน
อยู/หมาย/
อยาราง 

สมรส รวม 

1. ใชเฉพาะบตัรวีซาที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัทบัตร 
   เครดิต 

133 44 177 

2. ใชเฉพาะบตัรมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / 
   บริษัทบตัรเครดิต 

51 10 61 

3. ใชทั้งบัตรวซีาและมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย /  
   บริษัทบตัรเครดิต  

80 37 117 

4. ใชทั้งบัตรวซีา มาสเตอรการดและบตัรเครดิตประเภทอ่ืน 
   ไดแก บัตรไชนายูเน่ียนเปยที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บัตร 
   ที่ออกโดยธนาคารพาณิชยรวมกับอเมริกันเอ็กเพรส / บัตร 
   เจซีบีที่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต และบัตรที่ออกโดย 
   บริษัทบตัรเครดิต เชน ไดเนอรคลับ อเมริกันเอ็กเพรส 

25 20 45 

รวม 289 111 400 

 
2 = 11.793     Sig. = 0.008 

Cramer’s V = 0.172           Sig. = 0.008 
 
 จากตาราง 25 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับสถานภาพสมรสและพฤติกรรมการสมัคร
บัตรเครดิตดานประเภทบตัรเครดิต ดวยสถิติ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรส กับ พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
ประเภทบตัรเครดิต มีคา2 เทากับ 11.793 และคา Sig. เทากับ 0.008 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา สถานภาพสมรสมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทบตัรเครดิต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
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ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหาระดับความสัมพันธดวย Cramer’s V พบวาสถานภาพสมรสมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทบตัรเครดิตที่สมัครในระดับต่ํา โดยมีคา Cramer’s V 
เทากับ 0.172 อยางมีนัยสมคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.008  
 
ตาราง 26 การทดสอบความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับพฤติกรรมการเลือกชองทางการ 
     สมัครบัตรเครดิต 
 

ชองทางการสมัครบัตรเครดิต 

สถานภาพสมรส 

โสด/แยกกันอยู/
หมาย/อยาราง 

สมรส รวม 

1. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต 136 57 193 
2. สมัครดวยตนเอง ไดแก 

115 30 145 

   2.1 สมัครผานทางอินเตอรเน็ต 
   2.2 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่เคยเปน 
        ลูกคาในอดีต 
   2.3 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่เปน 
        ลูกคาอยูในปจจุบัน 
   2.4 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตทีไ่มเคย 
        เปนลูกคามากอน 
3. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต และ สมัครดวย 
   ตนเอง 38 24 62 

รวม 289 111 400 
 

2 = 7.626     Sig. = 0.022 
Cramer’s V = 0.138           Sig. = 0.022 

 
 ตาราง 26 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับสภานภาพสมรสและพฤติกรรมการเลือก
ชองทางสมัครบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวาง สถานภาพสมรส กับพฤติกรรมการเลือกชองทางสมัคร
บัตรเครดิตมีคา 2 เทากับ 7.626 และคา Sig. เทากับ 0.022 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H0 หมายความวา สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิต อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษา
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หาระดับความสัมพันธดวย Cramer’s V พบวาสถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกชองทางสมัครบัตรเครดิตในระดับต่ํา โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.138 อยางมีนัยสมคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.022  
 
 สมมติฐานขอที่ 4 ระดับการศึกษาสูงสุดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
  H0: ระดับการศึกษาสูงสุดไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิต 
  H1: ระดับการศึกษาสูงสุดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 
ตาราง 27 การทดสอบความสัมพันธระหวาง ระดับการศึกษาสูงสุด กับพฤติกรรมการสมัครบัตร 
      เครดิตดานจํานวนบัตรเครดิตทีถ่ือ 
 

ระดับการศึกษา 
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ 

1 2 3 4 5 ใบขึ้นไป  รวม 

1. ต่ํากวาปริญญาตรี-ปริญญาตรี 75 63 54 22 55 269 
2. สูงกวาปริญญาตรี 34 30 29 16 22 131 

รวม 109 93 83 38 77 400 
 

2 = 2.431     Sig. = 0.657 
 
 จากตาราง 27 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับระดับการศึกษาสูงสุดและพฤติกรรมการ
สมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถือ ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวาง ระดับการศึกษาสูงสดุ กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถอื มีคา 2 เทากับ 2.431 และคา Sig. เทากับ 0.657 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ ปฏิเสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความวา ระดับการศึกษาสงูสุดไม
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถือ 
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ตาราง 28 การทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการสมัครบัตร 
      เครดิตดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 
 

ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 

ระดับการศึกษาสูงสุด 

ต่ํากวาปริญาตรี-
ปริญญาตรี 

สูงกวา
ปริญญาตรี 

รวม 

กลุมที่ 1 ไฮเปอรมารเก็ต/ ดิสเคาทสโตร / หางสรรพสินคา 176 86 262 
กลุมที ่2 รานคาปลอดภาษ ี/ ประกันชีวิต / สายการบิน / 
           ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนบริการรถยนต /    
           โรงพยาบาล / สาธารณูปโภค 

43 12 55 

กลุมที่ 3 ถือบตัรเครดิต ทั้งกลุมที่ 1 และ 2  พรอมกัน 50 33 83 

รวม 269 131 400 
 

 2 = 4.836     Sig. = 0.089 
 
 จากตาราง 28 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับระดับการศึกษาสูงสุดและพฤติกรรมการ
สมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิต ดวยสถิติ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุด กับ พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทธรุกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต มีคา 2 เทากับ 4.836 และคา Sig. เทากับ 0.089 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ ปฏิเสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความวา ระดับ
การศึกษาสูงสุดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับ
บัตรเครดิต 
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ตาราง 29 การทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต  
     ดานประเภทบัตรเครดิต 
 

ประเภทบตัรเครดิต 

ระดับการศึกษาสูงสุด 

ต่ํากวา
ปริญญาตรี-
ปริญญาตรี 

สูงกวา
ปริญญา
ตร ี

รวม 

 
1. ใชเฉพาะบตัรวีซาที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัท 
   บัตรเครดิต 

121 56 177 

2. ใชเฉพาะบตัรมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย 
    / บริษัทบตัรเครดิต 

41 20 61 

3. ใชทั้งบัตรวซีาและมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคาร  
   พาณิชย / บริษัทบัตรเครดิต  

81 36 117 

4. ใชทั้งบัตรวซีา มาสเตอรการดและบตัรเครดิตประเภท 
   อ่ืน ไดแก บัตรไชนายูเน่ียนเปยที่ออกโดยธนาคาร 
   พาณิชย / บัตรที่ออกโดยธนาคารพาณิชยรวมกับ 
   อเมริกันเอ็กเพรส บัตรเจซีบีที่ออกโดยบริษทับตัร 
   เครดิต และบัตรที่ออกโดยบริษทับตัรเครดิต 
   เชน ไดเนอรคลับ อเมริกันเอ็กเพรส 

26 19 45 

รวม 269 131 400 

 
2 = 2.141     Sig. = 0.544 

  
 จากตาราง 29 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับระดับการศึกษาสูงสุดและพฤติกรรมการ
สมัครบัตรเครดิตดานประเภทบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุด กับ พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทบัตรเครดิต มีคา 2 เทากับ 2.141 และคา Sig. เทากับ 0.544 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความวา ระดับการศึกษาสูงสุดไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทบตัรเครดิต 
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ตาราง 30 การทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการเลือกชองทาง  
     สมัครบัตรเครดิต 
 

ชองทางการสมัครบัตรเครดิต 

ระดับการศึกษาสูงสุด 

ต่ํากวาปริญญา
ตร-ีปริญญาตรี 

สูงกวา
ปริญญา
ตร ี

รวม 

1. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต 132 61 193 
2. สมัครดวยตนเอง ไดแก 

97 48 145 

   2.1 สมัครผานทางอินเตอรเน็ต 
   2.2 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่เคยเปน 
        ลูกคาในอดีต 
   2.3 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่เปน 
        ลูกคาอยูในปจจุบัน 
   2.4 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตทีไ่มเคย 
        เปนลูกคามากอน 
3. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต และ สมัครดวย 
   ตนเอง 40 22 62 

รวม 269 131 400 
 

2 = 0.333     Sig. = 0.847 
  
 จากตาราง 30 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับระดับการศึกษาสูงสุดและพฤติกรรมการ
เลือกชองทางสมัครบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการเลือกชองทางสมัคร
บัตรเครดิต มีคา 2 เทากับ 0.333 และคา Sig. เทากับ 0.847 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั H0 และ ปฏเิสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความวา ระดับการศึกษาสงูสุดไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิต 
 
 สมมติฐานขอที่ 5 อาชีพมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต  
 H0: อาชีพไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต  
 H1: อาชีพมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต  
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ตาราง 31 การทดสอบความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการสมัครบัตรดานจํานวนบัตร  
      เครดิตที่ถือ 
 

อาชีพ 
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ 

1 2 3 4 5 ใบขึ้นไป  รวม 

1. ขาราชการ 27 23 9 1 5 65 
2. พนักงานรัฐวิสาหกิจ 8 14 21 10 18 71 
3. พนักงานบริษัทเอกชน 51 44 48 23 40 206 
4. ประกอบธุรกิจสวนตวั 23 12 5 4 14 58 

รวม 109 93 83 38 77 400 
 

2 = 42.695     Sig. = 0.000 
Cramer’s V = 0.189           Sig. = 0.000 

 
 จากตาราง 31 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับอาชีพกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถอื ดวยสถิติ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบตัร
เครดิตทีถ่ือ มีคา 2 เทากับ 42.695 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา อาชีพมีความสมัพันธกับพฤติกรรม
การสมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบตัรเครดิตที่ถืออยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหา
ระดับความสมัพันธดวย Cramer’s V พบวาอาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานจํานวนบัตรเครดิตทีถอืในระดับต่ํา โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.038 อยางมีนัยสมคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.391 
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ตาราง 32 การทดสอบความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภท
 ธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิต 
 

ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตร
เครดิต 

อาชีพ 

ขาราชการ 
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตวั 

รวม 

กลุมที่ 1 ไฮเปอรมารเก็ต ดิส
เคาทสโตร/ หางสรรพสินคา 46 40 136 40 262 

กลุมที่ 2 รานคาปลอดภาษ ี
ประกันชีวติ / สายการบิน ผูจัด
จําหนายรถยนต และ ศูนบริการ
รถยนต / โรงพยาบาล 
สาธารณูปโภค 

11 1 34 9 55 

กลุมที่ 3 ถือบัตรเครดิต ในกลุม
ที่ 1 และ 2 พรอมกัน 8 30 36 9 83 

รวม 65 71 206 58 400 
 

2 = 30.794   Sig. = 0.000 
Cramer’s V = 0.196         Sig. = 0.000 

 
 จากตาราง 32 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับอาชีพกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทธรุกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจ
ที่ออกรวมกับบัตรเครดิต มีคา 2 เทากับ 30.794 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา อาชพีมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหาระดับความสัมพันธดวย Cramer’s V พบวาอาชีพมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิตในระดับต่ํา โดยมีคา 
Cramer’s V เทากับ 0.196 อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.000 
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ตาราง 33 การทดสอบความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภท  
      บัตรเครดิต 
 

ประเภทบตัรเครดิต 

อาชีพ 

ขาราชการ 
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

รวม 

1.ใชเฉพาะบตัรวีซาที่ออกโดย
ธนาคาร พาณิชย / บริษัทบัตร
เครดิต 

34 21 101 21 177 

2.ใชเฉพาะบตัรมาสเตอรการดที่
ออกโดยธนาคารพาณิชย / 
บริษัทบัตร เครดิต 

9 2 35 15 61 

3.ใชทั้งบตัรวซีาและมาสเตอร
การดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย 
/บริษัทบัตรเครดิต  

17 28 54 18 117 

 
4.ใชทั้งบตัรวซีา มาสเตอรการด
และบตัรเครดิตประเภทอ่ืน 
ไดแกบัตรไชนายูเน่ียนเปยที่ออก
โดยธนาคารพาณิชย/ บัตรทีอ่อก
โดยธนาคารพาณิชยรวมกับ
อเมริกันเอ็กเพรส/ บัตรเจซีบีที่
ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต และ
บัตรที่ออกโดยบริษทับตัรเครดิต 
เชน ไดเนอรคลับ,อเมริกันเอ็ก
เพรส 

5 20 16 4 45 

รวม 65 71 206 58 400 
 

2 = 43.732   Sig. = 0.000 
Cramer’s V = 0.191         Sig. = 0.000 
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 จากตาราง 33 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับอาชีพกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวาง อาชีพ กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตประเภทบัตร
เครดิตมีคา 2 เทากับ 43.732 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา อาชีพมีความสมัพันธกับพฤติกรรม
การสมัครบัตรเครดิตดานประเภทบตัรเครดิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหา
ระดับความสมัพันธดวย Cramer’s V พบวาอาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทบัตรเครดิตในระดับต่ํา โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.191 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.000 
 
ตาราง 34 การทดสอบความสัมพันธระหวาง อาชีพ กับพฤติกรรมการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิต 
 

ชองทางการสมัครบัตรเครดิต 

อาชีพ 

ขาราชการ 
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน 
บริษัท 
เอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

รวม 

1. สมัครผานทางพนักงานขาย 
   บัตรเครดิต 34 21 108 30 193 
2. สมัครดวยตนเอง ไดแก 

23 27 73 22 145 

   2.1 สมัครผานทางอินเตอรเน็ต 
   2.2 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัร
เครดิตทีท่านเคยเปนลูกคาในอดีต 
   2.3 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัร
เครดิตทีท่านเปนลูกคาอยูในปจจุบัน 
   2.4 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัร
เครดิตทีท่านไมเคยเปนลูกคามกอน 

3. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต
และสมัครดวยตนเอง 

8 23 25 6 62 

รวม 65 71 206 58 400 
 

2 = 22.401        Sig. = 0.001 
Cramer’s V = 0.167         Sig. = 0.001 
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 จากตาราง 34 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับอาชีพและพฤติกรรมการเลือกชองทางการ
สมัครบัตรเครดิตดวย สถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวาง อาชีพ กับพฤติกรรมการเลือกชองทางการสมัครบัตร
เครดิต มีคา 2 เทากับ  22.401 และคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา อาชีพมีความสมัพันธกับพฤติกรรม
การเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหาระดับ
ความสัมพันธดวย Cramer’s V พบวาอาชีพมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการเลือกชองทางการสมัคร
บัตรเครดิตในระดับต่ํา โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.167 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 
 
 สมมติฐานขอที่ 6 รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมคัรบัตรเครดิต 
  H0: รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิต 
  H1: รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 
ตาราง 35 การทดสอบความสัมพันธระหวาง รายไดเฉลี่ยตอเดือน กับพฤติกรรมการสมัครบัตรดาน  
     จํานวนบัตรเครดิตที่ถอื 
 

รายไดตอเฉลีย่ตอเดือน 
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ 

1 2 3 4 5 ใบขึ้นไป  รวม 

1. 15,000 – 30,000 บาท  76 49 29 15 24 193 
2. 30,001 – 45,000 บาท 22 26 32 10 20 110 
3. 45,001 – 60,000 บาท  2 9 13 7 13 44 
4. 60,001 บาทขึ้นไป 9 9 9 6 20 53 

รวม 109 93 83 38 77 400 
 

2 = 52.350   Sig. = 0.000 
Somers’ D = 0.268          Sig. = 0.000 

  
 จากตาราง 35 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับรายไดเฉลี่ยตอเดือนและพฤติกรรมการ
สมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบัตรทีถ่ือ ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือน กับ พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ มีคา 2 เทากับ 52.350 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
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ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบตัรเครดิตที่ถืออยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหาระดับความสัมพันธดวย Somer’s D พบวารายไดเฉลี่ยตอเดือนมี
ความสัมพันธเชิงบวกกบัพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบัตรทีถ่ือในระดับต่ํา โดยมีคา 
Somers’ D เทากับ 0.268 อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.000 กลาวคือเม่ือรายไดเพ่ิมขึ้น
ผูบริโภคมีจํานวนบตัรเครดิตที่ถือครองมากขึ้นแตเพ่ิมขึ้นในเปอรเซ็นตต่ํา 
 
ตาราง 36 การทดสอบความสัมพันธระหวาง รายไดเฉลี่ยตอเดือน กับพฤติกรรมการสมัครบัตร  
     เครดิตดานประเภทธุรกจิที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 
 

ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับ
บัตรเครดิต 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

15,000-
30,000 บาท 

30,001-
45,000 บาท 

45,001-
60,000 บาท 

60,001 
ขึ้นไป 

รวม 

กลุมที ่1 ไฮเปอรมารเก็ต 
ดิสเคาทสโตร 
หางสรรพสินคา 
 

146 64 23 29 262 

กลุมที่ 2 รานคาปลอดภาษ ี
ประกันชีวติ / สายการบิน 
ผูจัดจําหนายรถยนต และ  
ศูนบริการรถยนต 
โรงพยาบาล 
สาธารณูปโภค 
 

25 18 4 8 55 

กลุมที่ 3 ถือทั้งบัตรเครดิต 
ใน กลุมที่ 1 และ 2 

22 28 17 16 83 

รวม 193 110 44 53 400 
 

2 = 25.815   Sig. = 0.000 
Cramer’s’ V = 0.180     Sig. = 0.000 
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 จากตาราง 36 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับพฤติกรรมการ
สมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิต ดวยสถิติ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทธรุกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิตมีคา 2   เทากับ 25.815 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่ง
นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา 
รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจที่ออก
รวมกับบตัรเครดิตที่ใช อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหาระดับความสัมพันธดวย 
Cramer’s V พบวารายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิตในระดับต่ํา โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.180 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.000 
 
ตาราง 37 การทดสอบความสัมพันธระหวาง รายไดเฉลี่ยตอเดือน กับพฤติกรรมการสมัครบัตร  
     เครดิตดานประเภทบตัรเครดิต 
 

ประเภทบตัรเครดิต 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

15,000-
30,000 
บาท 

30,001-
45,000 
บาท 

45,001-
60,000 
บาท 

60,001 
บาท
ขึ้นไป 

รวม 

 
1. ใชเฉพาะบตัรวีซาที่ออกโดย
ธนาคารพาณิชย / บริษัทบตัรเครดิต 

103 40 11 23 177 

2. ใชเฉพาะบตัรมาสเตอรการดที่ออก 
โดยธนาคารพาณิชย / บริษัทบัตร
เครดิต 

36 12 3 10 61 

3. ใชทั้งบัตรวซีาและมาสเตอรการดที่
ออกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัทบัตร
เครดิต  

47 43 19 8 117 
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ตาราง 37 (ตอ) 
 

 
2 = 50.006   Sig. = 0.000 

Cramer’s V = 0.204         Sig. = 0.000 
  
 จากตาราง 37 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับพฤติกรรมการ
สมัครบัตรเครดิตดานประเภทบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวาง รายไดเฉลี่ยตอเดือน กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทบัตรเครดิต มีคา 2 เทากับ 50.006 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทบตัรเครดิต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหาระดับความสัมพันธดวย Cramer’s V พบวารายไดเฉลี่ยตอเดือนมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทบตัรเครดิตในระดับต่าํ โดยมีคา 
Cramer’s V เทากับ 0.204 อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.000 
 
 

ประเภทบตัรเครดิต 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

15,000-
30,000 
บาท 

30,001-
45,000 
บาท 

45,001-
60,000 
บาท 

60,001 
บาท
ขึ้นไป 

รวม 

 
4. ใชทั้งบัตรวซีา มาสเตอรการดและบตัร
เครดิตประเภทอ่ืน ไดแก  
บัตรไชนายูเน่ียนเปยที่ออกโดยธนาคาร
พาณิชย / บัตรที่ออกโดยธนาคารพาณิชย
รวมกับอเมริกันเอ็กเพรส / บัตรเจซีบทีี่
ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต และบตัรที่ออก
โดยบริษัท  บัตรเครดิต เชน ไดเนอรคลับ 
อเมริกันเอ็กเพรส 
 

7 15 11 12 45 

รวม 193 110 44 53 400 
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ตาราง 38 การทดสอบความสัมพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับพฤติกรรมการเลือกชองทาง  
     สมัครบัตรเครดิต 
 

ชองทางการสมัครบัตรเครดิต 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
15,000-
30,000 
บาท 

30,001-
45,000 
บาท 

45,001-
60,000 
บาท  

60,001 
บาทขึ้น
ไป 

รวม 

1. สมัครผานทางพนักงานขายบตัร
เครดิต 104 50 18 21 193 
2. สมัครดวยตนเอง ไดแก 

76 36 15 18 145 

   2.1 สมัครผานทางอินเตอรเน็ต 
   2.2 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัท
บัตรเครดิตทีท่านเคยเปนลกูคาใน
อดีต 
   2.3 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัท
บัตรเครดิตทีท่านเปนลูกคาอยูใน
ปจจุบัน 
  2.4 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัท
บัตรเครดิตทีท่านไมเคยเปนลูกคามา
กอน 
3. สมัครผานทางพนักงานขายบตัร
เครดิตและสมัครดวยตนเอง 

13 24 11 14 62 

รวม 193 110 44 53 400 
 

2 = 22.821   Sig. = 0.001 
Cramer’s V = 0.169         Sig. = 0.001 

 
 จากตาราง 38 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับรายไดเฉลี่ยตอเดือนและพฤติกรรมการ
เลือกชองทางสมัครบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวาง รายไดเฉลี่ยตอเดือน กับพฤติกรรมการเลือกชองทางสมัคร
บัตรเครดิตคา 2 เทากับ 22.821 และคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
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0.05 เม่ือศึกษาหาระดับความสัมพันธดวย Cramer’s V พบวารายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิตในระดับต่ํา โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.169 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.001 
 
 สมมติฐานขอที่ 7 การรับรูปญหามีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
  H0: การรับรูปญหา ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
  H1: การรับรูปญหา มีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 
ตาราง 39 การทดสอบความสัมพันธระหวางการรับรูปญหากับพฤตกิรรมการสมัครบัตรดานจํานวน  
     บัตรเครดิตที่ถือ 
 

การรับรูปญหา 
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ 

1 2 3 4 5  ใบขึ้นไป  รวม 

นอย 21 9 12 3 4 49 
ปานกลาง 68 67 56 25 55 271 
มาก 20 17 15 10 18 80 

รวม 109 93 83 38 77 400 
 

2 = 11.460   Sig. = 0.177 
 
 จากตาราง 39 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับการรับรูปญหาและพฤติกรรมการสมัคร
บัตรเครดิตดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถือ ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางการรับรูปญหา กับ จํานวนบตัรเครดิตที่ถือ มีคา 2 
เทากับ 11.460 และคา Sig. เทากับ 0.177 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ 
ปฏิเสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความวา การรับรูปญหาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัคร
บัตรเครดิตดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถือ 
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ตาราง 40 การทดสอบความสัมพันธระหวางการรับรูปญหาพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน  
     ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 
 

ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 

การรับรูปญหา 

นอย ปานกลาง มาก รวม 

กลุมที่ 1 ไฮเปอรมารเก็ต/ ดิสเคาทสโตร/ หางสรรพสินคา 34 190 38 262 

กลุมที ่2 รานคาปลอดภาษ ี/ ประกันชีวิต / สายการบิน /  
           ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนบริการรถยนต /  
           โรงพยาบาล / สาธารณูปโภค 

9 35 11 55 

กลุมที่ 3 ถือบตัรเครดิต ในกลุมที่ 1 และ 2  พรอมกัน 6 46 31 83 

รวม 49 271 80 400 
 

2 = 21.909   Sig. = 0.000 
Cramer’s V = 0.165         Sig. = 0.000 

 
 จากตาราง 40 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับการรับรูปญหาและพฤติกรรมการสมัคร
บัตรเครดิตดานประเภทธุรกจิที่ออกรวมกับบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางการรับรูปญหากับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต มีคา 2  เทากับ 21.909 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย
กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา การรับรู
ปญหา มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิต
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 เม่ือศึกษาหาระดับความสัมพันธดวย Cramer’s V พบวาการ
รับรูปญหา มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทธุรกิจทีอ่อกรวมกับบตัร
เครดิต ในระดับต่ํา โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.165 อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.001 
 
 
 
 
 
 



 79

ตาราง 41 การทดสอบความสัมพันธระหวางการรับรูปญหากับพฤตกิรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน  
     ประเภทบัตรเครดิต 
 

ประเภทบตัรเครดิต 
การรับรูปญหา 

นอย 
ปาน
กลาง 

มาก รวม 

 
1. ใชเฉพาะบตัรวีซาที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัท 
    บัตรเครดิต 

25 122 30 177 

2. ใชเฉพาะบตัรมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย 
    / บริษัทบตัรเครดิต 

8 43 10 61 

3. ใชทั้งบัตรวซีาและมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคาร 
    พาณิชย / บริษัทบัตรเครดิต  

12 80 25 117 

4. ใชทั้งบัตรวซีา มาสเตอรการดและบตัรเครดิต 
    ประเภทอ่ืน ไดแก บัตรไชนายูเน่ียนเปยที่ออกโดย 
    ธนาคารพาณิชย / บัตรที่ออกโดยธนาคารพาณิชย 
    รวมกับอเมริกันเอ็กเพรส / บัตรเจซีบทีี่ออกโดยบริษัท 
    บัตรเครดิต และบัตรที่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต เชน  
    ไดเนอรคลับ บัตรอเมริกันเอ็กเพรส 
 

4 26 15 45 

รวม 49 271 80 400 

 
2 = 7.440   Sig. = 0.282 

 
 จากตาราง 41 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับการรับรูปญหาและพฤติกรรมการสมัคร
บัตรเครดิตดานประเภทบตัรเครดิตทีใ่ช ดวย สถิติ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางการรับรูปญหา กับประเภทบตัรเครดิตที่ใชมีคา 2 เทากับ 
7.440 และคา Sig. เทากับ 0.282 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ ปฏิเสธ
สมมติฐานรอง H1 หมายความวา การรูปญหาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทของบัตรเครดิต 
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ตาราง 42 การทดสอบความสัมพันธระหวางการรับรูปญหากับพฤตกิรรมการเลือกชองทางสมัคร 
     บัตรเครดิต 
 

ชองทางการสมัครบัตรเครดิต 
การรับรูปญหา 

นอย ปานกลาง มาก นอย 

1. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต 31 130 32 193 
2. สมัครดวยตนเอง ไดแก 

13 111 21 145 

   2.1 สมัครผานทางอินเตอรเน็ต 

   2.2 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัร 
   เครดิตที่ทานเคยเปนลูกคาในอดีต 

   2.3 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัร    
   เครดิตที่ทานเปนลูกคาอยูในปจจุบัน 

   2.4 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัร 
   เครดิตที่ทานไมเคยเปนลกูคามากอน 

3. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต  
   และสมัครดวยตนเอง 
 

5 30 27 62 

รวม 49 271 80 400 
 

2 = 30.072   Sig. = 0.000 
Cramer’s V = 0.194         Sig. = 0.000 

 

 จากตาราง 42 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับการรับรูปญหาและพฤติกรรมการเลือก
ชองทางสมัครบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางการรับรูปญหา กับ พฤติกรรมการเลือกชองทางสมัครบัตร
เครดิต มีคา 2 เทากับ 30.072 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา การรับรูปญหา มีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหา
ระดับความสมัพันธดวย Cramer’s V พบวาการรับรูปญหา มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือก
ชองทางสมัครบัตรเครดิตในระดับต่ํา โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.194 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.000 
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 สมมติฐานขอที่ 8 การรับรูปญหามีความสัมพันธตอการคนหาขอมูลในการสมัครบตัรเครดิต 
  H0: การรับรูปญหาไมมีความสัมพันธตอการคนหาขอมูลในการสมัครบัตรเครดิต 
  H1: การรับรูปญหามีความสัมพันธตอการคนหาขอมูลในการสมัครบตัรเครดิต 
 
ตาราง 43 การทดสอบความสัมพันธระหวางการรับรูปญหากับการคนหาขอมูลในการสมัครบัตร  
     เครดิต 
 

การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 

รวม 
นอย - ปานกลาง มาก 

นอย 41 8 49 

ปานกลาง 187 84 271 

มาก 31 49 80 

รวม 259 141 400 
 

2 = 33.530   Sig. = 0.000 
Somer’s D = 0.272          Sig. = 0.000 

 
 จากตาราง 43  ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับการรับรูปญหาและการคนหาขอมูลในการ
สมัครบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวาง การรับรูปญหา กับการคนหาขอมูลในการสมัครบัตรเครดิต 
มีคา 2 เทากับ 33.530 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา การรับรูปญหา มีความสัมพันธตอการคนหาขอมูล
ในการสมัครบตัรเครดิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เม่ือศึกษาหาระดับความสัมพันธดวย 
Somers’ D พบวาการรับรูปญหา มีความสัมพันธเชิงบวกตอการคนหาขอมูลในการสมัครบัตรเครดิต
ในระดับต่ํา โดยมีคา Somer’s D เทากับ 0.272 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.000 กลาวคือเม่ือ
ผูบริโภคมีการรับรูปญหามากขึ้นจะมีการคนหาขอมูลมากขึ้นแตอยูเปนเปอรเซ็นตต่ํา 
 
 สมมติฐานขอที่ 9 การคนหาขอมูลมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
  H0: การคนหาขอมูลไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
  H1: การคนหาขอมูลมีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
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ตาราง 44 การทดสอบความสัมพันธระหวางการคนหาขอมูลกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน  
     จํานวนบัตรเครดิตที่ถอื 
 

การคนหาขอมูล 
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ 

1 2 3 4 5 ใบขึ้นไป  รวม 

นอย – ปานกลาง 66 61 62 23 47 259 
มาก 43 32 21 15 30 111 

รวม 109 93 83 38 77 400 
 

2 = 5.232   Sig. = 0.264 
 
 จากตาราง 44 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับการคนหาขอมูลและพฤติกรรมการสมัคร
บัตรเครดิตดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถือ ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางการคนหาขอมูล กับ พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ มีคา 2 เทากับ 5.232 และคา Sig. เทากับ 0.264 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความวา การคนหาขอมูลไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบตัรเครดิตที่ถือ 
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ตาราง 45 การทดสอบความสัมพันธระหวางการคนหาขอมูลกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
 ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 
 

ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 

การคนหาขอมูล 

นอย – ปานกลาง มาก รวม 

กลุมที่ 1 ไฮเปอรมารเก็ต/ดิสเคาทสโตร/ หางสรรพสินคา 172 90 262 
กลุมที ่2 รานคาปลอดภาษ ี/ ประกันชีวิต / สายการบิน /

ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนบริการรถยนต / 
โรงพยาบาล / สาธารณูปโภค 

37 18 55 

กลุมที่ 3 ถือทัง้บัตรเครดิต ในกลุมที่ 1 และ 2 50 33 83 

รวม 259 141 400 
 

2 = 0.985   Sig. = 0.611 
 
 จากตาราง 45 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับการคนหาขอมูลและพฤติกรรมการสมัคร
บัตรเครดิตดานประเภทธุรกจิที่ออกรวมกับบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวาง การคนหาขอมูล กับประเภทของธรุกิจที่ออกรวมกับบัตร
เครดิตมีคา 2  เทากับ 0.985 และคา Sig. เทากับ 0.611 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั H0 และ ปฏเิสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความวา การคนหาขอมูลไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทของธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต 
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ตาราง 46 การทดสอบความสัมพันธระหวางการคนหาขอมูลกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน  
     ประเภทบัตรเครดิต 
 

ประเภทบตัรเครดิต 
การคนหาขอมูล 

นอย-ปานกลาง มาก รวม 

1. ใชเฉพาะบตัรวีซาที่ออกโดยธนาคาร
พาณิชย / บริษัทบตัรเครดิต 

115 62 177 

2. ใชเฉพาะบตัรมาสเตอรการดที่ออกโดย
ธนาคารพาณิชย/ บริษัทบัตรเครดิต 

37 24 61 

3. ใชทั้งบัตรวซีาและมาสเตอรการดที่ออก
โดยธนาคารพาณิชย / บริษัทบัตรเครดิต  

77 40 117 

4. ใชทั้งบัตรวซีา มาสเตอรการด และบัตร
เครดิตประเภทอ่ืนไดแก บัตรไชนายูเน่ียน
เปยที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บตัรทีอ่อก
โดยธนาคารพาณิชยรวมกับอเมริกันเอ็ก
เพรส / บัตรเจซีบีที่ออกโดยบริษทับตัร 
เครดิต และบตัรที่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต  
เชน ไดเนอรคลับ อเมริกันเอ็กเพรส 

30 15 45 

รวม 259 141 400 

 
2 = 0.582   Sig. = 0.901 

 
 จากตาราง 46 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับการคนหาขอมูลและพฤติกรรมการสมัคร
บัตรเครดิตดานประเภทบตัรเครดิต ดวยสถิติ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวาง การคนหาขอมูล กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
ประเภทบตัรเครดิต มีคา 2  เทากับ 0.582 และคา Sig. เทากับ 0.901 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความวา การคนหาขอมูลไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานประเภทของบตัรเครดิต 
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ตาราง 47 การทดสอบความสัมพันธระหวางการคนหาขอมูลกับพฤติกรรมการเลอืกชองทางบัต  
     เครดิต 
 

การเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิต 

การคนหาขอมูล 

นอย-ปานกลาง มาก รวม 

1. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต 133 60 193 
2. สมัครดวยตนเอง ไดแก 

84 61 145 

   2.1 สมัครผานทางอินเตอรเน็ต 
   2.2 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่เคยเปน 
        ลูกคาในอดีต 
   2.3 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตที่เปน 
        ลูกคาอยูในปจจุบัน 
   2.4 สมัครกับธนาคารหรอืบริษัทบตัรเครดิตทีไ่มเคย 
        เปนลูกคามากอน 
3. สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต และ สมัครดวย 
   ตนเอง 42 20 62 

รวม 259 141 400 
 

2 = 4.662   Sig. = 0.097 
 
 จากตาราง 47 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับการคนหาขอมูลและพฤติกรรมการเลือก
ชองทางการสมัครบัตรเครดิต ดวยสถติิ Chi-Square มีดังนี้ 
 การศึกษาความสัมพันธระหวาง การคนหาขอมูล กับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
การเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิต มีคา 2   เทากับ 4.662 และคา Sig. เทากับ 0.097 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ ปฏิเสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความวา การ
คนหาขอมูลไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิต 
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ตาราง 48 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตัวแปรตาม พฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต 

ตัวแปรตน 
การคนหา
ขอมูล 

จํานวน
บัตร

เครดิตที่
ถือ 

ประเภทบตัร
ธุรกิจที่ออก
รวมกับบตัร
เครดิต 

ประเภท
บัตร
เครดิต 

ชอง
ทางการ
สมัครบัตร
เครดิต 

เพศ N/A    
อายุ N/A    
สถานภาพสมรส N/A    
ระดับการศึกษาสูงสุด N/A    
อาชีพ N/A    
รายไดเฉลี่ยตอเดือน N/A    
การรับรูปญญหา     
การคนหาขอมูล N/A    
            

 
หมายเหตุ สัญลักษณ   หมายความวา สอดคลองกับสมมติฐาน 
  สัญลักษณ    หมายความวา ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
  สัญลักษณ   N/A หมายความวา ไมไดมีการต้ังสมมติฐานไว  
 
 
 
 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาครั้งน้ีผูวิจัยไดศึกษาเรื่อง ลักษณะบุคคลและกระบวนการตัดสินใจสมัครบัตร
เครดิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร สรุปผลการวิจัยตามลําดับ ดังตอไปน้ี 
 
สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีดําเนินการศึกษา 
 ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครัง้นี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้  
 1.  เพ่ือศึกษาถึงลักษณะบุคคลท่ีมีความสัมพันธกับการสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
 2.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางการรูปญหาและการคนหาขอมูลในการสมัครบตัรเครดิต 
 3.  เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจที่มีความสัมพันธกับการสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภค
ในกรุงเทพมหานคร 
 
 สมมติฐานในการวิจัย 
 1.  เพศ มีความสมัพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 2.  อายุ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 3.  สถานภาพสมรส มีความสัมพันธตอการตดัสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 4.  ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 5.  อาชีพ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต    
 6.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 7.  การรับรูปญหา มีความสัมพันธตอการตดัสินใจสมัครบัตรเครดิต 
 8.  การรับรูปญหา มีความสัมพันธตอการคนหาขอมูลในการสมัครบัตรเครดิต 
 9.  การคนหาขอมูล มีความสมัพันธตอการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
  
วิธีดําเนินการวิจัย 
 การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยางที่ใชในการวจิัย 
 ประชากร          
 ประชากรที่ทาํการวิจัยในครั้งนี้คือ ผูบริโภคท่ีถือครองบัตรเครดิตซึ่งอาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานคร  
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 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือถึงผูบริโภคท่ีถือบัตรเครดิตซึ่งอาศัยใน
กรุงเทพมหานคร การกําหนดขนาดตัวอยางใชสูตรการหาขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวน
ประชากร (กัลยา วินิชยบญัชา.  2545: 25-26) โดยกําหนดระดับคาความเชื่อม่ันที่ 95% คาความ
คาดเคลื่อนไมเกิน 5% ไดกลุมตัวอยางจํานวน 385 คน โดยสํารอง 4% เทากับ 15 คน เพ่ือปองกัน
แบบสอบถามที่เกิดความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยางซึง่จะสงผลตอความ
นาเชื่อถือของงานวิจัย ดังนั้นจึงรวมขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมดเทากับ 400 ตัวอยาง 
 ใชวธิีการเลือกกลุมตวัอยางแบบหลายขัน้ตอน  (Multi – Stage Random Sampling) ซึ่งมี
รายละเอียดดังนี้  
 ขั้นตอนที่ 1 ใชวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบอยางงาย (Simple Random Sampling) เพ่ือ
เลือกพ้ืนที่ โดยการจับฉลากเลือกเขตพ้ืนที่การปกครองของกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 เขตจาก
เขตการปกครองทั้งหมด 50 เขต คิดเปน 20% ของเขตการปกครอง โดยการจับฉลากเลือกเขตการ
ปกครองไดผลดังนี้ 
 1.  พระนคร 
 2.  ลาดพราว 
 3.  มีนบุรี 
 4.  บางนา 
 5.  หนองแขม 
 6.  บางบอน 
 7.  บางรัก 
 8.  วังทองหลาง 
 9.  สวนหลวง 
 10. วัฒนา 
 ขั้นตอนที่ 2 ใชวิธีการกําหนดกลุมตัวอยางแบบโควตา (Quota sampling) โดยการกําหนด
สัดสวนของผูตอบแบบสอบถามจากแตละเขตการปกครองที่เลือกไดจากขั้นตอนที ่1 จํานวนเขตละ 
40 ตัวอยาง รวมเปน 400 คน 
 ขั้นตอนที่ 3 ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) 
โดยการแจกแบบสอบถามแก กลุมตัวอยางตามที่พักอาศัย สถานทีท่าํงาน หรือศูนยการคาในเขตการ
ปกครองตามที่ไดเลือกไวในขั้นตอนที ่1 จนครบตามจํานวนที่กําหนดไวในขั้นตอนที่ 2    
 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย       
 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยครัง้นี้เปนแบบสอบถาม (Questionaire) มี 4 สวนคือ  
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 สวนที ่1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนลักษณะคําถามปลายปด 
(Close-end Question) จํานวน 6 ขอ       
 สวนที ่2 และ สวนที ่3 เปนคําถามเก่ียวกับระดับความตองการในการสมัครบัตรเครดิต ที่
มีผลตอระดับความถี่ในการใชแหลงขอมูลและพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต สาํหรับในสวนที่ 3 
เปนคาํถามเก่ียวกับระดับความถี่ในการใชแหลงขอมูลและประเภทของขอมูลที่ทําการคนหาที่มีผลตอ
การสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร แบบสอบถามที่สรางขึ้นในสวนที ่2 และ 3 นี้ 
เปนแบบสอบถามชนิดคําถามปลายปด (Closed-ended Question) ซึ่งลักษณะคําถามประกอบดวย
ขอความที่เปนการใหความสําคัญในแตละดาน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตรภาคชั้น (Interval 
scale) เปนการวัดแบบ Likert Scale         
 สวนที ่4 เปนแบบสอบถามเกี่ยวพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต ในดานการเลือกการเลือก
ประเภทบตัรเครดิตทีต่องการสมัคร ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิตทีต่องการสมัคร การเลือก
ชองทางการสมัครบัตรเครดิต และจํานวนบัตรเครดิตทีผู่บริโภคถือครอง โดยเปนคําถามชนิดคาํถาม
ปลายปด (Closed-ended Question) ซึ่งคําถามเปนการใหเลือกลักษณะของพฤติกรรมในการสมัคร
บัตรเครดิตโดยเปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Orinal Scale) และประเภทนามบัญญัติ 
(Norminal Scale) แบบใหเลือกตอบหลายขอ (Multiple Choises) จํานวน 4 ขอ  
  
 การเก็บรวบรวมขอมูล        
 การวิจัยครั้งน้ีเปนการวจัิยเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศึกษาถงึลักษณะบคุคลท่ีมี
ความสัมพันธกับการสมัครบัตรเครดิตและกระบวนการตัดสินใจที่มีความสัมพันธกับการสมัครบตัร
เครดิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ในการรวบรวมขอมูลมีดวยกัน 2 แหลงใหญ ๆ ดังนี้ 
 1.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยผูวิจัยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจาก
กลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน โดยการนําแบบสอบถามที่หาคุณภาพแลวไปขอความรวมมือจากกลุม
ตัวอยาง พรอมทั้งชี้แจงขอมูลและรอเก็บแบบสอบถามดวยตนเอง ทั้งน้ีจากการแจกแบบสอบถาม
จํานวน 400 ฉบับ ไดแบบสอบถามที่มีคาํตอบสมบูรณกลับมาจํานวน 400 ฉบับคดิเปนรอยละ 100
 2.  แหลงขอมูลทตุิยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลที่ไดจากงานวิจัยที่ 
เก่ียวของในอดีต วารสาร หนังสือ สิ่งพิมพ เอกสารทางวิชาการ และขอมูลที่เผยแพรทางอินเตอรเนต 
  
 การวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดจากกลุมตัวอยางมาดําเนินการประมวลผลขอมูลโดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป  และทําการวิเคราะหขอมูลตามขั้นตอนดังนี้ 
 1.  การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบสอบถาม 
และแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออกไป 
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 2.  การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามทีถู่กตองเรียบรอยแลว มาลงรหัสตามที่ได
กําหนดไวลวงหนา 
 3.  นําขอมูลที่ลงรหัสแลวไปบนัทึกในเครื่องคอมพิวเตอรเพ่ือประมวลผลโดยโปรแกรม เพ่ือ
ทําการประมวลผลตามสถิตติาง ๆ ที่เก่ียวของในการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิจัยครั้งน้ีใชระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Level of Significance) การวิเคราะหขอมูลของแบบสอบถาม จะทํา
การวิเคราะหหาคาสถิตติาง ๆ ดังนี้ 
  3.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ใชวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัลักษณะบุคคล
ของผูตอบแบบสอบถาม ระดับความตองการ ระดับความถี่ในการใชแหลงขอมูล และประเภทของ
ขอมูลที่ทําการคนหากอนการสมัครบัตรเครดิต 
  3.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ใชในการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งจําแนก
ออกเปน 4 สวนดังนี้  
   3.2.1  วิเคราะหขอมูลลักษณะบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ และ
รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต 
   3.2.2  วิเคราะหขอมูลดานการรับรูปญหาที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการสมัคร
บัตรเครดิต 
   3.2.3  วิเคราะหขอมูลดานการรับรูปญหาที่มีความสัมพันธตอการคนหาขอมูลใน
การสมัครบัตรเครดิต 
   3.2.4  วิเคราะหขอมูลดานการคนหาขอมูลที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการสมัคร
บัตรเครดิตโดยการทดสอบสมมติฐานไดนําคาสถิติแบบ Chi-Square มาใชเพ่ือการวิเคราะหหา
ความสัมพันธระหวางตวัแปรตนและตวัแปรตาม  
 
สรุปผลการศึกษาคนควา 
 ผลการศึกษา ลักษณะบุคคล และ กระบวนการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม   
 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในครั้งนี้มี
จํานวน 400 คน พบวา 
  1.1 เพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 256 คน คิดเปน
รอยละ 64.0 รองลงมาเปนเพศชาย จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 30.0    
  1.2 อายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ 30 – 39 ป จํานวน 181 คน คิด
เปนรอยละ 45.3 รองลงมาคือ กลุมที่มีอายุ 20 – 29 ป จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.3 และ
กลุมที่มีจํานวนนอยที่สุดคือ กลุมที่มีอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.5 
  1.3 สถานภาพสมรส พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด/แยกกันอยู/
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หมาย/หยาราง จํานวน 289 คน คิดเปนรอยละ 72.3 และรองลงมาคอื ผูตอบแบบสอบถามที่สมรส
แลว จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.8       
  1.4  ระดับการศึกษาสูงสุด พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาต่ํากวา
ถึงปริญญาตรีจํานวน 269 คน คิดเปนรอยละ 67.3 รองลงมาคือระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 131 
คิดเปนรอยละ 32.8  
  1.5  อาชีพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปน พนักงานบริษัทเอกชน 
จํานวน 206  คนคิดเปนรอยละ 51.1 รองลงมาคือ พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 71 คน และอาชีพ
ขาราชการ จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.3 กลุมอาชีพ กลุมที่มีจํานวนนอยที่สดุคือ กลุมผู
ประกอบธุรกิจสวนตวัจํานวน 58  คน คิดเปน รอยละ 14.5     
  1.6  รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 15,000 – 
30,000 บาท จํานวน193 คน คิดเปนรอยละ 48.3 รองมาคือ กลุมทีมี่รายได 30,001 – 45,000 บาท 
จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.5 กลุมที่มีรายได 60,001 บาทขึน้ไป จํานวน 53 คน คิดเปนรอย
ละ 13.3  และกลุมที่มีจํานวนนอยที่สุดคือกลุมที่มีรายได 45,001 – 60,000 บาท จํานวน 44 คน คิด
เปนรอยละ 11.0            
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลดานการรับรูปญหา      
 ผลการวิเคราะหขอมูลดานการรับรูปญหาของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีระดับความตองการใชบตัรเครดิตโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยผูตอบ
แบบสอบถามมีความตองการในการใชบตัรเครดิตมีในระดับมาก ในเรื่องการรับสิทธิประโยชนพิเศษ
จากบัตร เชน การรับสวนลด รานคา  การเขาใชบริการในหองรับรองในสนามบิน การไดสิทธิจอดรถ
ในหางสรรพสินคา หรือการสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล และ มีตองการความสะดวกสบายในการ
ใชบตัรเครดิตแทนการใชเงินสด เม่ือตองการซ้ือสินคาและบริการ ในสวนความตองการใชบัตรเครดิต
ในระดับปานกลาง คือ ตองการมีบัตรเครดิตไวเพ่ือแกไขปญหาทางการเงิน เชน ตองการเบิกถอน
เงินสดลวงหนา ตองการซ้ือสินคาแบบผอนชําระเปนรายเดือน  ตองการมีบัตรเครดิตไวเพ่ือปองกัน
เงินสดจากการถูกโจรกรรม ตองการเสริมสรางบุคลิกภาพ  ตองการเปนที่ยอมรับของกลุมเพ่ือน และ 
ผูรวมติดตอทางธุรกิจ  ตองการแสดงใหเห็นถึงความเปนผูมีฐานะทางการเงินที่ดี และสุดทายมีความ
ตองการใชบตัรเครดิตในระดับนอย คือ ตองการแสดงใหเห็นถึงความมีรสนิยม 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลดานการคนหาขอมูล 
 ผลการวิเคราะหขอมูลในดานการคนหาขอมูลกอนการสมัครบัตรเครดิตของผูตอบ
แบบสอบถามแบงเปน 2 สวนดังนี้ 
  3.1  ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความถีใ่นการใชแหลงขอมูลกอนการตดัสินใจสมัคร
บัตรเครดิตของผูสมัครตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถี่ในการใช
แหลงขอมูลคนหาขอมูลกอนการสมัครบตัรเครดิตโดยรวมในระดับปานกลาง โดยมีความถี่ในการใช
แหลงขอมูลคนหาขอมูลกอนการสมัครบตัรเครดิตในระดับมาก คือ วิเคราะหขอมูลจากประสบการณ
ที่เคยพบในเรือ่งการใชบริการบัตรเครดิตในอดีต และ สอบถามขอมูลจาก สมาชิกในครอบครวั เพ่ือน 
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หรือ เพ่ือนรวมงาน และมีความถี่ในการใชแหลงขอมูลคนหาขอมูลกอนการสมัครบัตรเครดิตในระดับ
ปานกลาง คือ สอบถามขอมูลจากบริษัทบัตรเครดิต หรือธนาคารที่เปนลูกคาอยูในปจจุบัน  คนหา
ขอมูลจากทางอินเตอรเน็ต  สอบถามขอมูลจากพนักงานขายบัตรเครดิตที่ตองการสมัคร  คนหา
ขอมูลจาก สื่อโฆษณาทางสิง่พิมพ ไดแก หนังสือพิมพ นิตยสาร โบรชัวร  สอบถามขอมูลจากบริษัท
บัตรเครดิต หรือ ธนาคารทีเ่คยเปนลูกคามากอนในอดีต  สอบถามขอมูลจากบริษทับัตรเครดิต หรือ 
ธนาคารที่ไมเคยเปนลูกคามากอน คนหาขอมูลจาก สื่อโฆษณาทางโทรทัศน และสุดทายผูตอบ
แบบสอบถามมีความถี่ในการใชแหลงขอมูลคนหาขอมูลกอนการสมัครบัตรเครดิตในระดับนอย คือ 
คนหาขอมูลจาก สื่อโฆษณาทางโทรทัศน  
  3.2  ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความถีใ่นการคนหาขอมูลดานประเภทของขอมูลที่
คนหากอนการสมัครบัตรเครดิตของผูสมัครตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
ระดับความถีใ่นการคนหาขอมูลดานประเภทของขอมูลที่ทําการคนหากอนการสมัครบัตรเครดิต
โดยรวมในระดับมาก โดยมีความถี่ในการคนหาขอมูลระดับมากในเรือ่ง สิทธิประโยชนที่จะไดรบัจาก
การถือบัตรเครดิต เชนการสะสมคะแนนเพื่อแลกรับของกํานัลการรับสิทธิจอดรถในหางสรรพสินคา
การเขาใชบรกิารหองพักรับรองในสนามบิน  คาธรรมเนียมสมาชิกรายปของบัตรเครดิต  สถานที่รับ
ชําระคาใชจายบัตรเครดิต  รายการสงเสริมการขายที่จะไดรับจากการสมัครบัตรเครดิต เชน ของแถม 
หรือ บัตรกํานัล ระยะเวลาการชําระคืนโดยปลอดดอกเบี้ย  วิธีการชาํระคาใชจายบัตรเครดิต  
คาธรรมเนียมที่ตองจายใหแกสถานที่รับชาํระคาใชจายบัตรเครดิต  อัตราดอกเบี้ยที่คํานวณจากยอด
คางชําระในบตัรเครดิตวงเงินที่จะไดรับจากการสมัครบตัรเครดิต รองลงมามีความถี่ในประเภทของ
ขอมูลที่ทําการคนหากอนการสมัครบัตรเครดิตในระดับปานกลาง ในเร่ืองอัตราการผอนชําระคืนขั้น
ต่ํา  คาธรรมเนียมการเบิกถอนเงินสดลวงหนาคาธรรมเนียมในการตดิตามทางถามหนี้  
 สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต     
 ผลการวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตของผูตอบแบบสอบถาม พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญถือบัตรเครดิตจํานวน 1 ใบ จํานวน 109 คน รองลงมาคือ จํานวน 2 ใบ 
จํานวน 93 คน จํานวน 3 ใบ 83 คน จํานวน 5 ใบขึ้นไป 77 คน และสุดทายคือ 4 ใบ   
 ในเรื่องพฤติกรรมการเลือกประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิตทีใ่ช พบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใชบตัรเครดิตที่ออกรวมกับธุรกิจประเภทหางสรรพสินคา, ไฮเปอรมาเก็ต 
และดิสเคาทสโตร มีจํานวน 262 คน รองลงมาคือ ใชบตัรเครดิตที่ออกรวมกับธุรกิจประเภท
หางสรรพสินคา ไฮเปอรมาเก็ต ดิสเคาทสโตร พรอมกันกับการใชบัตรเครดิตทีอ่อกรวมกับธรุกิจ
ประเภทรานคาปลอดภาษี / ประกันชีวติ / สายการบิน / ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนบริการรถยนต 
/ โรงพยาบาล / สาธารณูปโภค มีจํานวน 83 คน และสดุทาย คือ ใชเฉพาะบัตรเครดิตที่ออกรวมกับ
ธุรกิจประเภท รานคาปลอดภาษี / ประกันชีวติ / สายการบิน / ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนบรกิาร
รถยนต / โรงพยาบาล / สาธารณูปโภค จํานวน 55 คน  
 ในเรื่องพฤติกรรมการเลือกประเภทบตัรเครดิตที่ใช พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใช
บัตรเครดิตประเภทบตัรวีซาที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัทบตัรเครดิต จํานวน 177 คน 
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รองลงมาคือ ใชทั้งบตัรเครดิตวีซาและมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัทบตัรเครดิต 
จํานวน 117 และใชบัตรมาสเตอรการดทีอ่อกโดยธนาคารพาณิชย / บริษัทบัตรเครดิต จํานวน 61 
คน และสุดทายใชบตัรวีซาและมาสเตอรการด รวมกับบตัรเครดิตประเภทอ่ืน ๆ ไดแก บัตรไชนายู
เน่ียนเปยที่ออกโดยธนาคารพาณิชย / บตัรที่ออกโดยธนาคารพาณิชยรวมกับอเมริกันเอ็กเพรส / 
บัตรเจซีบทีี่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต และ บตัรที่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต เชน ไดเนอรคลับ 
จํานวน 45 คน    
 ในเรื่องพฤติกรรมการเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิต พบวาผูตอบแบบสอบถามมี
พฤติกรรมการเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิตมากกวาหน่ึงชองทาง โดยผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเลือกสมัครบัตรเครดิตผานทางพนักงานขายบัตรเครดิต จํานวน 193 คน รองลงมาคือเลือกดวย
ตนเองผานทางอินเตอรเน็ต / ธนาคาร และ บรษิัทบตัรเครดิตทีเ่คยเปนลกูคาในอดีต เปนลูกคาอยูใน
ปจจุบัน และไมเคยเปนลูกคามากอน จํานวน 145 คน และสุดทาย เลอืกสมัครในทัง้ 2 ชองทางคอื 
สมัครผานทางพนักงานขายบัตรเครดิต และ สมัครดวยตนเอง จํานวน 62 คน     
 สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน    
 ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดดังนี้     
 สมมติฐานขอที่ 1  เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานจํานวน
บัตรเครดิตทีถ่ือ ดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิต ดานประเภทของบตัรเครดิตที่สมัคร 
และดานการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิต        
 สมมติฐานขอที่ 2 อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานจํานวนบตัร
เครดิตทีถ่ือ ดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิตที่สมัคร ดานประเภทบตัรเครดิต และดาน
การเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิต       
 สมมติฐานขอที่ 3 สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ ดานประเภทบตัรเครดิตที่สมัคร และ ดานการเลือกชองทางการสมัครบัตร
เครดิต ยกเวนดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิต      
 สมมติฐานขอที่ 4 ระดับการศึกษาสูงสุดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตร
เครดิตดานจํานวนบตัรเครดิตที่ถือ ดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต ดานประเภทบตัร
เครดิต และดานการเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิต      
 สมมติฐานขอที่ 5   อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดานจํานวน
บัตรเครดิตทีถ่ือ ดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิต ดานประเภทบตัรเครดิต และดานการ
เลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิต        
 สมมติฐานขอที่ 6  รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถอื ดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัร ดานประเภทบัตรเครดิต และ ดาน
การเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิต 
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 สมมติฐานขอที่ 7 การรับรูปญหา มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต ดานการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิต ยกเวน ดานจํานวน
บัตรเครดิตทีถ่ือ และดานประเภทบตัรเครดิต       
 สมมติฐานขอที่ 8  การรับรูปญหามีความสัมพันธเชิงบวกตอการคนหาขอมูลในการสมัคร
บัตรเครดิต  
 สมมติฐานขอที่ 9 การคนหาขอมูลไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถอื ดานประเภทของธุรกิจทีอ่อกรวมกับบตัรเครดิตที่ใช ดานประเภทบัตร
เครดิต และดานการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิต      
  
อภิปรายผล  
 ผลการวิจัย ลกัษณะบุคคล และ กระบวนการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร อภิปรายผลเพิ่มเติมไดดังนี้      
 1.  จากการศึกษาพบวา อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือ ดานประเภทธุรกจิที่ออกรวมกับบัตรเครดิตที่สมัคร ดานประเภทบตัรเครดิต 
และดานการเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิต ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุแตกตางกันมีพฤตกิรรม
การเลือกสมัครบัตรเครดิตแตกตางกัน ในดาน จํานวนบัตรเครดิตทีถ่ือ ดานประเภทธุรกิจที่ออก
รวมกับบตัรเครดิต ดานประเภทบตัรเครดิต และ ดานการเลือกชองทางการสมัครบัตร  เน่ืองจาก
ผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกัน นักการตลาดจึง
ใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานประชากรศาสตรที่แตกตางกันของสวนการตลาด นักการตลาด
ไดคนหาความตองการของตลาดสวนเล็ก (Nich market) โดยมุงความสําคัญที่ตลาดอายุสวนนั้น  
ศิริวรรณ เสรรัีตน และคณะ (2539: 41-42) และสอดคลองกับ เมธ ีโสภณโพธิวัฒน (2546: 
บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรและสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชบตัรเครดิตธนาคารทหารไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุม
ตัวอยางที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้คือ  ผูบริโภคท่ีใชบัตรเครดิตธนาคารทหารไทยจํานวน 400 คน จาก
การตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง พบวา ขอมูลประชากรศาสตรดานอายุที่แตกตางกันมีผลกับ
ประเภทสินคาและบริการทีผู่บริโภคเลือกใชแตกตางกัน และสอดคลองกับงานวิจัยของ ดาวรีย สนใจ
แท (2551: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาในเรื่องเครื่องมือการตลาดทางตรงที่มีผลตอแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการธนาคาร ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูใชบริการธนาคารที่มี อายุ ตางกันมี
แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการของธนาคารแตกตางกัน       
 2.  จากการศึกษาพบวาสถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถอื ดานประเภทบัตรเครดิตที่สมัคร และ ดานการเลือกชองทางการสมัคร
บัตรเครดิต ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
แตกตางกันในดานจํานวนบัตรเครดิตทีถ่ือแตกตางกันซ่ึงสอดคลองกับ ทิพวรรรณ สวนเกลี้ยง 
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(2547: บทคัดยอ) ไดศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบตัรเครดิตยูโอบีวี
ซา ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยางพบวาผูถอืบัตรที่มี
สถานภาพสมรสแตกตางกันมีพฤติกรรมในการใชบตัรเครดิตยูโอบวีซีาในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน
จํานวนสมาชกิบัตรเครดิตอ่ืน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .01 และจาการศึกษา
พบวาผูบริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสที่ตางกันมีพฤติกรรมการสมัครบตัรเครดิตดานประเภทบตัรเครดิต
ที่สมัคร และดานการเลือกชองทางการสมัครบัตรเครดิตไมแตกตางกันซ่ึงสอดคลองกับศศธิร เดชุ
คุปต (2548: บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา
ผูบริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร ดานสถานภาพการสมรส ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ไมแตกตางกัน    
 3.  จากการศึกษาพบวาอาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
จํานวนบัตรเครดิตที่ถือซ่ึงสอดคลองกับ ทิพวรรรณ สวนเกลีย้ง (2547: บทคัดยอ) ไดศึกษาทศันคติ
และพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตยูโอบีวีซา ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการ
ตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยางพบวาผูถือบัตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตร
เครดิตยูโอบวีซีาในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนสมาชิกบัตรอ่ืน แตกตางกันอยางมีนัยทางสถิติ
ที่ระดับ .05  และจากการศกึษาพบวาอาชีพมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการสมัครบัตรเครดิตดาน
ประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต ดานประเภทบตัรเครดิต และดานการเลือกชองทางการสมัคร
บัตรเครดิต สอดคลองกับ Kotler. (1997: 172) ซึ่งกลาววา เน่ืองจากอาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสู
ความจําเปนและความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน เชนขาราชการจะซ้ือชุดทํางานและ
สินคาจําเปน ประธานกรรมการบริษัทและภรรยาจะซื้อเสื้อผาราคาสูง หรือตั๋วเครือ่งบิน ซึ่งนักการ
ตลาดจะศึกษาวาผลติภัณฑของบริษทั มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพ่ือที่จะจัดกิจกรรมทางการตลาด
ใหตอบสนองความตองการใหเหมาะสม        
 4.  จากการศึกษาพบวารายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตร
เครดิตดานจํานวนบตัรเครดิตที่ถือ ดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบัตร ดานประเภทบัตรเครดิต 
และ ดานการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิต ซ่ึงสอดคลองกับ คอตเลอร (Kotler. 1997: 172)   กลาว
วาโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรายได (Income) ของบุคคลจะกระทบตอ
สินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลาน้ีประกอบไปดวยรายไดและการออมทรัพย อํานาจ
การซ้ือและทศันคตเิก่ียวกบัการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจแนวโนมรายไดสวนบุคคล การออม
และอัตราดอกเบี้ย           
 5.  จากการศึกษาพบวาการรับรูปญหา มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต
ดานประเภทธรุกิจที่ออกรวมกับบัตรเครดิต ดานการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิตซึ่งสอดคลองกับ
แนวคิดของ คอตเลอร (Kotler. 1997: 192) ซึ่งกลาววากระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
(Consumer buying decision process) เปนลําดับขึ้นตอนในการตัดสินในของผูบริโภค จากการ
สํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมากในกระบวนการซื้อพบวาผูซือ้ผานกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ 
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(1) การรับรูถงึความตองการหรือการรับรูปญหา (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผลทางเลือก
กอนการซ้ือ (4) การตัดสินใจซื้อ (5) พฤตกิรรมภายหลังการซ้ือ ทั้งน้ีผูบริโภคอาจขามหรือยอนกลับ
ไปเริ่มตนขั้นตอนกอนนี้ก็ได        
 6.  การรับรูปญหามีความสัมพันธเชิงบวกตอการคนหาขอมูลในการสมัครบัตรเครดิตซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดของ คอตเลอร (Kotler. 1997: 192) ซึ่งกลาววา การรับรูถึงความตองการ 
(Need recognition) หรือ การรับรูถึงปญหา (Problem recognition)  เปนขั้นตอนแรกของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งเกิดขึ้นเม่ือบุคคลระลึกถึงความแตกตางระหวางส่ิงทีเ่ขามีอยูกับสิ่งที่เขา
ตองการ ซึ่งเกิดจาก (1) ตวัแปรภายใน หรือปจจัยดานจิตวิทยาประกอบดวย ความตองการและการ
จูงใจ บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนตวั การรับรู การเรียนรู และทัศนคติ (2) ตัวแปรภายนอก หรือ 
ปจจัยสิ่งแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรม ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว ชั้นทางสังคม วัฒนธรรม 
และวัฒนธรรมยอย ปจจัยเหลาน้ีจะสงผลตอการกําหนดความตองการของแตละบุคคลเม่ือบุคคล
ไดรับรูถึงความตองการแลว เขาจะคนหาวิธีการที่จะทําใหความตองการดังกลาวไดรับการตอบสนอง 
ซึ่งผูบริโภคสามารถคนหาขอมูลเกี่ยวกบัผลติภัณฑหรือบริการที่สามารถตอบสนองความตองการได 
 
ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 

 จากการวิจัยลกัษณะบุคคล และกระบวนการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังน้ี 

 1.  จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป สถานภาพสมรสแลว มี
อาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ และ ผูประกอบธุรกิจสวนตวั รายไดเฉลี่ย 45,000 บาทขึ้นไป สวน
ใหญมีจํานวนบัตรเครดิตทีถ่ือครองจํานวนนอยกวากลุมอ่ืน ๆ ดังนั้นจึงควรศึกษาเฉพาะผูบริโภค
กลุมดังกลาวรวมกับปจจัยทางการตลาดดานอ่ืน ๆ เชน ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา และ การสงเสริม
ทางการตลาดที่มีผลตอการใชบตัรเครดิตของผูบริโภคน้ี เพ่ือเปนแนวทางในการกระตุนความ
ตองการใชบตัรเครดิตของผูบริโภคกลุมดังกลาวตอไป 
 2.  จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป มีจํานวนบัตรเครดิตที่ถือ
ครองนอยที่สุดเม่ือเปรียบเทียบกับผูบริโภคกลุมอ่ืน ซึ่งเปนปญหาทีผู่บริหารในธุรกิจบัตรเครดิตควร
ใหความสําคญัและเรงแกไขไดโดยวิธีดังนี้ 
  2.1  สงพนักงานขายเขาพบผูบริโภคกลุมดังกลาวเพ่ือนําเสนอขายบัตรเครดิต และ ให
ขอมูลเกี่ยวกบัสิทธปิระโยชนที่จะไดรับจากการถือบัตรเครดิต 
  2.2  นําเสนอบัตรเครดิตที่ออกรวมกับธุรกิจทีส่อดคลองกับรูปแบบการดําเนินชีวติและ
เหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคกลุมดังกลาว เชน ธุรกิจโรงพยาบาล สายการบิน หรือ ธุรกิจ
ประกันภัย เน่ืองจากผูบริโภคกลุมดังกลาว เปนกลุมทีมี่ความม่ันคงในอาชีพ และเริ่มมีความสนใจใน
เรื่องของการดูแลสูขภาพ หรือการทองเท่ียว ดังนั้นการนําเสนอบัตรเครดิตรวมธรุกิจประเภทดังกลาว
จะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมน้ีได 
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 3.  จากการวิจัยพบวาผูบริโภคท่ีสมรสแลว มีจํานวนบัตรเครดิตที่ถือคอนขางนอย และมี
ความสนใจการสมัครบัตรเครดิตในดานประเภทบตัรเครดิตที่สมัคร รวมถึงดานการเลือกชองทางการ
สมัครบัตรเครดิตนอยกวาผูบริโภคกลุมทีมี่สถานภาพ โสด/แยกกันอยู/หมาย/อยาราง ดังนั้นผูบริหาร
ในธุรกิจบตัรเครดิตจึงควรมีการพัฒนารูปแบบของการสงเสริมการตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภคกลุม
ที่สมรสแลวดวยการใหสวนลดเม่ือมีการใชบัตรเครดิตในโรงเรียนกวดวิชา รานคาที่จําหนายสินคา
ประเภทเครื่องใชในครวัเรือน โรงพยาบาล และศูนยบรกิารรถยนต เปนตน ซึ่งกิจกรรมสงเสริม
ทางการตลาดดังกลาวจะเปนการกระตุนใหผูบริโภคกลุมที่สมรสแลวหันมาใชจายผานบัตรเครดิตกัน
มากขึ้น และอีกแนวทางในการกระตุนผูบริโภคกลุมดังกลาว คอืนําเสนอขายบัตรเครดิตโดยใช
พนักงานขายใหมากขึ้น พรอมกับพัฒนาเว็ปไซดที่ใชเปนชองทางการสมัครบัตรเครดิตใหใชงานงาย 
และเพิ่มการโฆษณาผานชองทางอินเตอรเน็ตเพ่ือเปนการกระตุนผูบริโภคกลุมดังกลาวใหหันมา
สนใจสมัครบตัรเครดิต          
 4.  จากศึกษาพบวาผูบริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว และ พนักงานรัฐวิสาหกิจมี
พฤติกรรมการถือบัตรเครดิตในจํานวนนอย และมีพฤติกรรมการถือบัตรเครดิตทีอ่อกรวมกับธรุกิจ
ประเภทรานคาปลอดภาษี / ประกันชีวติ / สายการบิน / ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนบริการรถยนต 
/ โรงพยาบาล /สาธารณูปโภค และ การสมัครเลือกชองทางสมัครบตัรเครดิตดวยการสมัครผานทาง
พนักงานขายและการสมัครบัตรนอยกวาผูบริโภคกลุมอ่ืนดังนั้นผูบริหารในธุรกิจบตัรเครดิตควรมีการ
ปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับอาชีพของผูบริโภคกลุมดังกลาว เชน กลุมผูประกอบ
กิจการสวนตวั เม่ือผูบริโภคกลุมดังกลาวมีการติดตอกับธนาคารในการทําธุรกรรมทางการเงินหรือขอ
สินเชื่อเพ่ือใชในการดําเนินธุรกิจ ธนาคารควรมีการนําเสนอบัตรเครดิตใหแกผูบรโิภคกลุมดังกลาวใน
คราวเดียวกัน สําหรับผูบริโภคในกลุมพนกังานรัฐวิสาหกิจ ผูบริหารในธุรกิจบัตรเครดิต ควรมีการ
ปรับปรุงกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ ดวยการลดขั้นตอนและเอกสารประกอบในการพิจารณาสินเชื่อ
บัตรเครดิตใหแกผูบริโภคในกลุมพนักงานรัฐวิสาหกิจ โดยอาศัยความนาเชื่อจากองคกรที่ผูบริโภค
ทํางานอยูมาเปนองคประกอบในการพิจารณาสินเชื่อ อีกทั้งยังควรมีการจัดบูธรับสมัครภายใน
หนวยงานรัฐวสิาหกิจเพ่ืออํานวยความสะดวกและกระตุนความตองการถือบัตรเครดิตใหแกผูบรโิภค
กลุมดังกลาว 
 5.  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 45,000 บาทขึ้นไป มีจํานวนบัตร
เครดิตทีถ่ือนอยที่สุดเม่ือเปรียบเทียบกับกลุมอ่ืน ๆ ในขณะที่ผูบริโภคกลุมดังกลาวมีโอกาสทาง
เศรษฐกิจสูงกวากลุมอ่ืน ดังนั้นผูบริหารในธุรกิจบัตรเครดิตจึงควรใหความสําคัญกับผูบริโภคกลุม
ดังกลาวดวย การเสนอบัตรเครดิตที่มีสทิธิประโยชนมากเปนเศษโดยใชรายไดเปนเกณฑดานรายได
เปนตวักําหนดในการมอบสิทธิเศษดังกลาว เชน การมอบสวนลดในรานจําหนายสินคาเจาะจงซื้อ 
(Specialty Goods) และในดานการสื่อสารทางการตลาดควรเพิ่มความถี่ในการสื่อสารกับผูบริโภค 
ดวยการใชเคร่ืองมือทางการตลาดในรูปแบบของ Direct Marketing เพ่ือใหการส่ือสารเขาถึง
กลุมเปาหมายไดอยางเจาะจง และกระตุนความตองการของผูบริโภคใหมีมากขึ้น 
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 6.  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคใชบตัรเครดิตที่ออกรวมกับธุรกิจประเภทรานคาปลอด
ภาษี / ประกันชีวติ/สายการบิน/ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนบริการรถยนต/โรงพยาบาล/
สาธารณูปโภคคอนขางนอย ดังนั้นผูบริหารในธุรกิจบตัรเครดิต จึงควรพัฒนารายการสงเสริมทางการ
ตลาดเพ่ือกระตุนความตองการของผูบริโภค ดังนี้ 
  6.1  ใหสวนลดกบัผูบริโภคเม่ือมีการซ้ือสินคาและบริการ ในรานคาปลอดภาษี 
โรงพยาบาล สายการบิน และศูนยบริการรถยนต 
  6.2  มอบกรมธรรมประกันอุบัตเิหตุหรือประกนัชีวติใหแกผูบริโภคท่ีสมัครบัตรเครดิตใน
กลุม ประกันชีวติ สายการบิน โรงพยาบาล ผูจัดจําหนายรถยนต หรอื ศูนยบริการรถยนต โดยเรียก
เก็บเบีย้ประกนัในอัตราถูกเปนพิเศษผานทางบัตรเครดิต 
  6.3  มอบคะแนนสะสมในอัตราพเิศษเม่ือมีการใชบตัรเครดิตที่ออกรวมกับธุรกิจประเภท
รานคาปลอดภาษี / ประกันชวีติ / สายการบิน / ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนบรกิารรถยนต /
โรงพยาบาล / สาธารณูปโภค เพ่ือซ้ือสินคาและบริการในธุรกิจประเภทเดียวกัน 
  6.4  รวมมือกับผูประกอบการในธุรกิจประเภทรานคาปลอดภาษี / ประกันชีวติ / สาย
การบิน / ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนบริการรถยนต /โรงพยาบาล / สาธารณูปโภค ในการให
พนักงานของผูประกอบการธุรกิจดังกลาว สามารถทําหนาที่เปนพนกังานขายบัตรเครดิต และให
ผลตอบแทนแกพนักงานในธรุกิจดังกลาวในรูปแบบของคอมมิสชั่น 
 7.  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคใชบตัรเครดิตประเภทบตัรไชนายูเน่ียนเพยที่ออกโดย
ธนาคารพาณิชย บัตรเจซีบทีี่ออกโดยบริษัทบตัรเครดิต และบัตรที่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต เชน ได
เนอรคลับ และ อเมริกันเอ็กเพรส มีจํานวนนอย ดังนั้นผูบริหารของธรุกิจบัตรเครดิตประเภทดังกลาว
จึงควรเรงเพ่ิมจํานวนผูถือบตัรเครดิตดวยวิธีการดังตอไปน้ี 
  7.1  หาพันธมิตรทางธุรกิจ (Business Partner) โดยการออกบัตรเครดิตรวมกับธุรกิจ
ประเภท ไฮเปอรมารเกต ดิสเคาทสโตร และหางสรรพสินคา และ พัฒนารายการสงเสริมทางการ
ตลาดรวมกบัผูประกอบการธุรกิจประเภทดังกลาวเพ่ือกระตุนความตองการถือบัตรเครดิตของ
ผูบริโภค 
  7.2  เพ่ิมจํานวนพนักงานขายบตัรเครดิตใหมากขึ้นพรอมทั้งฝกอบรมทักษะในการขาย
ใหพนักงานขายสามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 8.  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคมีพฤติกรรมเลือกชองทางการสมัครบัตรผานทางพนักงาน
ขายบตัรเครดิตและสมคัรดวยตนเองมีจํานวนนอย ดังนั้นผูบริหารในธุรกิจบัตรเครดิตควรมีการ
ปรับปรุงการบริหารหนวยงานขายดวยการเพ่ิมจํานวนพนักงานขายบัตรเครดิตใหมีจํานวนมากขึ้น 
และ จูงใจพนักงานที่ไมไดมีหนาที่รับผิดชอบในงานขาย เชน เจาหนาที่บริการลูกคา พนักงานรับ
ฝาก-ถอน (Teller) ใหหันมาสนใจขายบตัรเครดิตมากขึน้ ดวยการใหผลตอบแทนจากการขายใน
รูปแบบของตวัเงิน (Incentive) ในอัตราสงูเปนพิเศษ 
 9.  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่มีระดับการรับรูปญหานอยมีพฤติกรรมการสมัครบัตร
เครดิตดานประเภทธุรกิจที่ออกรวมกับบตัรเครดิตและดานการเลือกชองทางสมัครบัตรเครดิตนอย
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ตามไปดวย ดังนั้น ผูบริหารในธุรกิจบตัรเครดิต จึงควรใชสิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing 
stimulus)  ไดแกการโฆษณา (Advertising) การจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) 
ซึ่งจะทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูปญหา หรือเกิดความตองการ และจากการศึกษาในครั้งนี้ผูวิจัย
แนะนําใหมีการส่ือสารกับผูบริโภคโดยนําประเด็นในเรือ่งสิทธิประโยชนพิเศษท่ีจะไดรับจากบัตร
เครดิต เชน การรับสวนลดรานคา การเขาใชบริการในหองรองพิเศษในสนามบิน การไดสิทธิจอดรถ
ในหางสรรพสินคา หรือการสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล  ความสะดวกสบายจากการใชบตัร
เครดิตแทนเงนิสดเม่ือตองการซ้ือสินคาและบริการ ในการสื่อสารกับผูบริโภค เน่ืองจากประเด็นที่
นําเสนอขางตน ผูบริโภคมีความตองการอยูในระดับมาก     
 10. จากการศึกษาพบวาการรับรูปญหามีความสัมพันธเชิงบวกตอการคนหาขอมูลในการ
สมัครบัตรเครดิต ซึ่งหมายถึงผูบริโภคท่ีมีระดับการรับรูปญหานอยมีพฤติกรรมการคนหาขอมูลใน
ระดับนอย-ปานกลาง เน่ืองจากงานวิจัยพบวาผูบริโภคมีความตองการใชบตัรเครดิตเพ่ือแสดงใหเห็น
ถึงความมีรสนิยม และมีการคนหาขอมูลจากสื่อโฆษณาทางวิทยุอยูในระดับนอย ดังนั้น ผูบริหารใน
ธุรกิจบัตรเครดิต ใหความสาํคัญในการเลอืก พรีเซ็นตเตอร หรือ แบรนดเอมบาสเดอร ที่จะนํามาใช
ในการสื่อสารกับผูบริโภค โดยบุคคลดังกลาวควรจะมีบคุลิกและภาพลักษณที่แสดงใหเห็นถึงความมี
รสนิยม และสนับสนุนภาพลักษณของบตัรเครดิตที่นําเสนอตอผูบริโภค ในดานการใชสื่อโฆษณาทาง
วิทยุ ผูบริหารควรเลือกรายการ หรือสถานีวิทยุทีต่รงกบักลุมเปาหมายใหมากที่สดุ และเพิ่มความถี่
ในการในการออกโฆษณาทางวิทยุ เพ่ือย้ําใหผูบริโภครับทราบถึงขอมูล และสิทธปิระโยชนที่ไดรับ
จากบัตรเครดิต ซึ่งจะทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูถึงความตองการ (Need recognition) หรือการรับรู
ปญหา (Problem recognition) 
 11. จากการศึกษาพบวาการคนหาขอมูลไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการสมัครบัตร
เครดิต กลาวคือผูบริโภคมีระดับการคนหาขอมูลโดยเฉลี่ยโดยรวมในระดับปานกลางและการคนหา
ขอมูลไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตในทุก ๆ ดาน ดังนั้นผูบริหารธุรกิจบัตร
เครดิต ควรมีการพิจารณาตัดลดงบประมาณที่ใชจายไปเพ่ือวัตถุประสงคในการใหขอมูลแกผูบริโภค
ในการสมัครบตัรเครดิต   การตัดลดงบประมาณดังกลาวเปนการประหยัดตนทุนและอาจจะนําเงินไป
ลงทุนในกิจกรรมทางการตลาดดานอ่ืน ๆ แทนได 
 
ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยตอไป 
 1.  ในการศึกษาคร้ังตอไปควรจะนํากรอบแนวความคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจของ
ผูบริโภคไปศกึษาถึงผลติภัณฑทางการเงินประเภทอ่ืน ๆ เชน บัตรกดเงินสด หรือสินเชื่อสวนบุคคล 
เพ่ือใหทราบและนํามาเปรียบเทียบ เพ่ือเปนประโยชนตอไป    
 2.  ควรจะทําการศึกษาปจจัยสวนบุคคลดานอ่ืน เชน ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological 
Factor) ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อ ทัศนคติ บุคลกิภาพ และแนวคิดของตนเอง 
ที่มีผลตอการพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต 
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 3.  ในการวิจัยครัง้ตอไปควรเพ่ิมการศึกษาในกลุมตัวอยางที่อยูในจังหวัดใหญ ๆ ตาม
ภูมิภาคตาง ๆ เชน เชียงใหม นครราชสีมา ขอนแกน หรือสงขลา เพ่ือใหทราบและนํามาเปรียบเทียบ
เพ่ือเปนประโยชนตอไป   
 4.  ควรมีการศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจสมัคร
บัตรเครดิต เชน การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ปจจัยดานราคา ที่มีผลตอพฤติกรรมการใชจายผานบตัรเครดิต    
 5.  ควรทําการศึกษาเฉพาะผูบรโิภคกลุมอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป มีสถานภาพสมรสแลว 
อาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ และ ผูประกอบธุรกิจสวนตวั รายไดเฉลี่ย 45,000 บาทขึ้นไป รวมกับ
ตัวแปร อ่ืน ๆ เชน ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา และ การสงเสริมทางการตลาดทีมี่ผลตอการใชบัตร
เครดิตของผูบริโภคกลุมดังกลาวเพ่ือใชเปนแนวทางในการกระตุนผูบริโภคกลุมดังกลาวในการใช
บัตรเครดิตตอไป 
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แบบสอบถาม 
การวิจัยเร่ือง “ลักษณะบคุคล และ กระบวนการตดัสินใจสมัครบัตรเครดติของผูบริโภคใน 

กรุงเทพมหานคร” 
 
คําชี้แจง แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งในการทําสารนิพนธของนิสิตปริญญาโท สาขาวิชาการตลาด
ของมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ วัตถปุระสงคเพ่ือศกึษาถึงลักษณะทางประชากรศาสตร และ
กระบวนการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยแบบสอบถามจะแบง
ออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
 สวนที ่1 ขอมูลดานประชากรศาสตร 
 สวนที ่2 ดานการรับรูปญหา 
 สวนที ่3 ดานการคนหาขอมูล 
 สวนที ่4 ดานพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิต     
 ผูศึกษาใครขอความอนุเคราะหจากทานไดชวยตอบแบบสอบถามนี ้และขอใหโปรดตอบให
ครบทุกขอตามความเปนจรงิของทาน คําตอบเหลาน้ีจะไมมีผลใด ๆ ตอทาน และทานไมตองระบุชื่อ
ลงในแบบสอบถาม ขอมูลที่ทานตอบจะเก็บเปนความลับ เพ่ือประกอบการวิจัยเทาน้ัน 
__________________________________________________________________________ 
สวนที ่1 ขอมูลลักษณะบุคคล 

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย √ลงในชองวางที่ตรงกับขอมูลและความเห็นของทานมากที่สุด 
 
1.1 เพศ     □ ชาย     □ หญิง 
 
1.2 อายุ     □ 20 - 29 ป    □ 30 - 39 ป 
    □ 40 - 49 ป    □ 50 ปขึ้นไป 
 
1.3 สถานภาพสมรส  □ โสด     □ สมรส  
    □ แยกกันอยู / หมาย / หยาราง 
 
1.4 ระดับการศึกษา  □ ต่ํากวาปริญญาตรี   □ ปริญญาตรี 
    □ สูงกวาปริญญาตรี 
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1.5 อาชีพ    □ ขาราชการ    □ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
    □ พนักงานบริษัทเอกชน  □ ประกอบธรุกิจสวนตวั 
    □ อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ................. 
1.6 รายไดตอเดือน  □ 15,000 – 30,000 บาท  □ 30001 – 45,000 บาท 
    □ 45,001 – 60,000 บาท  □ 60,001 บาทขึ้นไป 
 
สวนที ่2 ขอมูลดานการรับรูปญหา 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย √ลงใน □ ใหตรงกับระดับความตองการของทานในการใชบตัร
 เครดิต    

ความตองการ 
ระดับความตองการ 

มากที่สุด  มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

5 4 3 2 1 
2.1 ตองการความสะดวกสบายในการใช  
บัตรเครดิตแทนการใชเงินสด เม่ือ
ตองการซ้ือสินคาและบริการ           

2.2 ตองการมีบัตรเครดิตไวเพ่ือปองกัน
เงินสดจากการถูกโจรกรรม           
2.3 ตองการมีบัตรเครดิตไวเพ่ือแกไข
ปญหาทางการเงิน เชน การเบิกถอน
เงินสดลวงหนา การซ้ือสินคาแบบผอน
ชําระเปนรายเดือน           
2.4 ตองการรับสิทธปิระโยชนพิเศษจาก
บัตร เชน การรับสวนลด รานคา การ
เขาใชบริการในหองรับรองในสนามบิน 
การไดสิทธิจอดรถในหางสรรพสินคา 
หรือการสะสมคะแนนเพื่อแลกของ
รางวัล           

2.5 ตองการแสดงใหเห็นถึงความเปนผู
มีฐานะทางการเงินที่ดี           

2.6 ตองการแสดงใหเห็นถึงความมี
รสนิยม           
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ความตองการ 
ระดับความตองการ  

มากที่สุด  มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

5 4 3 2 1 

2.7 ตองการเสริมสรางบุคลกิภาพ 
          

2.8 ตองการเปนที่ยอมรับของกลุมเพ่ือน 
และ ผูรวมติดตอทางธุรกิจ 

          
 
 
สวนที่ 3 ดานการคนหาขอมูล 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย √ลงใน □ ใหตรงกับความถี่ในการใชแหลงขอมูลตอไปน้ีของทาน
กอนการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตใบลาสุดที่ทานเปนสมาชิก 
 

การคนหาขอมูลกอนการสมัครบัตรเครดิต 
ระดับความถีใ่นการใชแหลงขอมูล 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 
5 4 3 2 1 

3.1 วิเคราะหขอมูลจากประสบการณที่
ทานเคยพบเรือ่งการใชบริการบัตรเครดิต 
ในอดีต           
3.2 สอบถามขอมูลจากบริษัทบตัรเครดิต 
หรือธนาคารที่ทานเปนลูกคาอยู 
ในปจจุบัน           
3.3 สอบถามขอมูลจากบริษัทบตัรเครดิต 
หรือ ธนาคารที่ทานเคยเปนลูกคามากอน
ในอดีต           
3.4 สอบถามขอมูลจากบริษัทบตัรเครดิต 
หรือ ธนาคารที่ทานไมเคยเปนลูกคามา
กอน         
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การคนหาขอมูลกอนการสมัครบัตรเครดิต 

ระดับความถีใ่นการใชแหลงขอมูล 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย 
นอย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 

3.5 สอบถามขอมูลจาก สมาชิกใน
ครอบครัว เพ่ือน หรือ เพ่ือนรวมงาน           
3.6 สอบถามขอมูลจากพนักงานขายบัตร
เครดิตทีท่านตองการสมัคร           
3.7 คนหาขอมูลจาก สื่อโฆษณาทาง
สิ่งพิมพ ไดแก หนังสือพิมพ นิตยสาร 
โบรชัวร           
3.8 คนหาขอมูลจาก สื่อโฆษณาทางวิทย ุ           
3.9 คนหาขอมูลจาก สื่อโฆษณาทาง
โทรทัศน           
3.10 คนหาขอมูลจากทางอินเตอรเน็ต           

 
กอนการสมัครบัตรเครดติทานคนหาขอมูลตอไปน้ีมากนอยเพียงใด 
 

ประเภทของขอมูลที่คนหากอนการสมัคร
บัตรเครดิต 

ระดับความถีใ่นการคนหาขอมูล 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 
5 4 3 2 1 

3.11 วงเงินทีจ่ะไดรับจากการสมัครบัตร   
เครดิต            
3.12 คาธรรมเนียมสมาชิกรายปของบัตร
เครดิต            
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ประเภทของขอมูลที่คนหากอนการสมัคร
บัตรเครดิต 

ระดับความถีใ่นการใชแหลงขอมูล 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย 
นอย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 
3.13 ระยะเวลาการชําระคนืโดยปลอด  
ดอกเบี้ย           

3.14 อัตราการผอนชําระคนืขั้นต่ํา           

3.15 อัตราดอกเบี้ยที่คํานวณจากยอด
คางชําระในบตัรเครดิต           
3.16 คาธรรมเนียมการเบิกถอนเงินสด
ลวงหนา           

3.17 คาธรรมเนียมในการตดิตามทาง
ถามหนี้ 

          

3.18 สถานทีร่ับชําระคาใชจายบัครเครดิต 
          

3.19 วิธีการชาํระคาใชจายบัตรเครดิต 
          

3.20  คาธรรมเนียมที่ตองจายใหแก
สถานที่รับชําระคาใชจายบตัรเครดิต           
3.21 สิทธิประโยชนที่จะไดรบัจากการถือ
บัตรเครดิต เชน การสะสมคะแนนเพื่อ
แลกรับของกาํนัล  การรับสิทธิจอดรถใน
หางสรรพสินคา การเขาใชบริการหองพัก
รับรองในสนามบิน           
3.22 รายการสงเสริมการขายที่จะไดรับ
จากการสมัครบัตรเครดิต เชน ของแถม 
หรือ บัตรกํานัล            
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สวนที่ 4 ดานพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดติ  

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย √ลงใน □ ใหตรงกับพฤติกรรมการสมัครบัตรเครดิตของทานมาก
 ที่สุด 
 

4.1 ปจจุบันทานมีบัตรเครดิตที่ถืออยูจํานวนทั้งหมดกี่ใบ 
 □   1 ใบ   □ 2 ใบ   □ 3 ใบ   
 □   4 ใบ   □ 5 ใบ ขึ้นไป 
 

4.2 บัตรเครดิตที่ทานใชเปนบัตรที่ออกรวมกับธุรกิจประเภทใด 
 □ ไฮเปอรมารเก็ต เชน คารฟู โลตัส  
 □ ดิสเคาทสโตร เชน แม็คโคร 
 □ รานคาปลอดภาษี เชน คิงเพาเวอร  
 □ หางสรรพสินคา เชน เดอะมอลล เซ็นทรัล โฮมโปร 
 □ ประกันชีวติ   □ โรงพยาบาล 
 □ สายการบนิ    □ สาธารณูปโภค เชน รถไฟฟาบีทีเอส  
 □ ผูจัดจําหนายรถยนต และ ศูนยบริการรถยนต  
  
4.3 บัตรเครดิตที่ทานใชเปนบัตรเครดิตประเภทใด 
 □ บัตรวีซาทีอ่อกโดยธนาคารพาณิชย (Bank)  
      เชน บัตรวีซาธนาคารทหารไทย บัตรวีซาธนาคารยูโอบ ี
 □ บัตรเครดติมาสเตอรการดที่ออกโดยธนาคารพาณิชย (Bank)  
      เชน บัตรเครดิตมาสเตอรการดธนาคารไทยพาณิชย บตัรมาสเตอรการดธนาคารธนชาต 
 □ บัตรไชนายูเน่ียนเพยทีอ่อกโดยธนาคารพาณิชย (Bank)  
      เชน บัตรไชนายูเน่ียนเพย ธนาคารกรุงเทพ 
 □ บัตรที่ออกโดยธนาคารพาณิชย (Bank) รวมกับอเมริกัน เอ็กเพรส 
      เชน บัตรธนาคารกรุงเทพ อเมริกัน เอ็กเพรส 
 □ บัตรวีซาทีอ่อกโดยบริษัทบัตรเครดิต (Non-bank)  
      เชน บัตรวีซาเคทีซี บตัรวีซาอิออน 
 □ บัตรมาสเตอรการดที่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต (Non-bank)  
      เชน บัตรมาสเตอรการดเคทีซี บัตรเซ็นทรัลมาสเตอรการด 
 □ บัตรเจซีบทีี่ออกโดยบริษัทบตัรเครดิต (Non-bank)  เชน บัตรเจซีบีอิออน   
 □ บัตรที่ออกโดยบริษัทบัตรเครดิต (Non-bank) เชน อเมริกันเอ็กเพรส ไดเนอรคลับ    
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4.4 ทานเลือกสมัครบัตรเครดิตผานชองทางใด 
 □ สมัครผานทางพนักงานขายบตัรเครดิต 
 □ สมัครผานทางอินเตอรเน็ต    
 □ สมัครกับธนาคารหรือบริษัทบตัรเครดิตที่ทานเคยเปนลูกคาในอดีต 
 □ สมัครกับธนาคารหรือบริษัทบตัรเครดิตที่ทานเปนลกูคาอยูในปจจุบัน 
 □ สมัครกับธนาคารหรือบริษัทบตัรเครดิตที่ทานไมเคยเปนลูกคามากอน 
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ภาคผนวก ข 
 

จดหมายขอเชิญผูเชี่ยวชาญ 
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ภาคผนวก ค 
 

รายชื่อผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพเครือ่งมือวิจัย 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
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