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This research aimed to study the purchasing behavior through credit card of 

consumers in Bangkok and its relationships with service marketing mix factors. 

The independent variables are service marketing mix factors, including product, price, place, 

promotion, people, process and physical evidence. The dependent variable is 

the purchasing behavior through credit 

The sample is 400 card members in Bangkok whose age is twenty years old or 

more data were collected by means of questionnaires. Statistics used for analyzing data are 

percentage, mean and standard deviation. Pearson Chi-square test was used to test  hypo-

thesis at the statistical significance level of 0.05. 

card. 

Results are as follows : 

1. The service marketing mix factors in the aspects of product, price, place, pro-

motion, people, process and physical evidence have  relationship with purchasing 

behavior 

2. 
in terms of the frequency of use. 

The service marketing mix factors in the aspects of product, price, place, pro-

motion, people, process and physical evidence have relationship with purchasing behavior 

3. 

 

in terms of  the usage per month. 

The service marketing mix factors in the aspects of product, price, place, pro-

motion, people, process and physical evidence have relationship with purchasing 

behavior 

 

in terms of the type of product and service. 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ภมิูหลงั 

 เน่ืองดว้ยในปจัจบุนัน้ี สภาพเศรษฐกจิ สงัคม วฒันธรรม ความเจรญิกา้วหน้าทางเทคโนโลยี

เขา้มามบีทบาทอยา่งมากต่อรปูแบบการดาํเนินชวีติ รวมถงึการเปิดรบัขอ้มลูขา่วสาร เปลีย่นแปลง

จากอดตีไปมาก โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในสงัคมเมอืง ทาํใหใ้นปจัจบุนัมกีารปรั บเปลีย่นวถิชีวีติของ

ตนเองและครอบครวัตามไปดว้ยการทาํใหช้วีติมคีวามเป็นอยูด่ขี ึน้บางครัง้ ผูบ้รโิภคกเ็ลอืกทีจ่ะใช้

บรกิารบตัรเครดติเพือ่ใหส้ะดวกต่อการจบัจา่ยใชส้อยในชวีติประจาํวนัมากยิง่ขึน้ ซึง่บตัรเครดติ หรอื 

บตัรสนิเชือ่ เป็นบรกิารทีส่ถาบนัทางการเงนิต่างๆ ออกใหแ้ก่ลกูคา้ เพื่อใชจ้า่ยแทนเงนิสด จากรายงาน

ของกระทรวงพาณชิยพ์บวา่ อตัราเงนิเฟ้อของไทยในช่วงครึง่แรกของ 2554 ขยายตวั 3.6% เมือ่

เทยีบกบัช่วงเดยีวกนัของปีก่อน ในขณะทีห่มวดอาหารและเครือ่งดืม่ราคาสนิคา้ปรบัขึน้กวา่ 7% ซึง่

การปรบัขึน้ของราคาสนิคา้ยอ่มกระทบต่อผูบ้รโิภค สาํหรบัสนิเชือ่บตัรเครดติซึง่เป็นสนิเชือ่ทีเ่กีย่วเน่ือง

กบัการจบัจา่ยใชส้อยในชวีติประจาํวนั การปรบัขึน้ราคาสนิคา้ดงักลา่วอาจมผีลต่อพฤตกิรรมการใช้

จา่ยผา่นบตัรเครดติในผูถ้อืบตัรบางกลุม่ทีเ่ปลีย่นไปตามภาวะแวดลอ้มเช่นปจัจบุนั 

 ปจัจบุนัสนิเชือ่บตัรเครดติเป็นเสมอืนเครือ่งมอืทางการเงนิทีม่คีวามสะดวกสบาย มรีา้นคา้

รบับตัรเครดติเพิม่ขึน้จากเดมิ ประกอบกบัผูป้ระกอบการบตัรเครดติต่างออกสทิธปิระโยชน์มากมาย

ในการใชบ้ตัรเครดติชาํระคา่สนิคา้หรอืบรกิาร การแขง่ขนับตัรเครดติทีม่คีวามเขม้ขน้ทุกขณะ 

โดยเฉพาะตลาดบตัรเครดติในกรงุเทพมหานคร ทีเ่ป็นตลาดบตัรเครดติทีใ่หญ่ทีส่ดุเริม่มคีวามอิม่ตวั

ในดา้นของการขยายฐานบตัรเครดติใหม ่ในขณะทีก่ารขยายฐานบตัรเครดติในต่างจงัหวดัยงัคง

เผชญิกบัขอ้จาํกดัหลายประการ อาท ิความหลากหลายของรา้นคา้รบับตัรทีม่อียูน้่อย การตอบรบั

บตัรเครดติจากผูบ้รโิภคยงัมไี มม่ากนกั และรายไดข้องประชากรในต่างจงัหวดัทีย่งัไมส่งูเท่ากบัใน

กรงุเทพมหานคร ทาํใหย้งัคงตอ้งใชเ้วลาในการทีจ่ะทาํใหต้ลาดบตัรเครดติในต่างจงัหวดัมอีตัราการ

เตบิโตดงัเช่นในกรงุเทพมหานคร ดงันัน้ ตลาดบตัรเครดติในกรงุเทพมหานครยงัคงมคีวามสาํคญัต่อ

ผูป้ระกอบการอยู ่ณ ขณะน้ี 

จากการทีผู่ป้ระกอบการบตัรเครดติแต่ละรายยงัคงตอ้งขบัเคีย่วกนัอยา่งรนุแรงเพือ่ขยาย

ฐานบตัรใหม ่และกระตุน้ใหเ้กดิการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติของตนเพิม่ขึน้นัน้ ไดก้ลายมาเป็นปจัจยั

สาํคญัประการหน่ึงทีท่าํใหผู้ป้ระกอบการบตัรเครดติ จาํเป็นตอ้งสรรหากลยทุธใ์หม่ๆ  ในการที่ จะ

พฒันาผลติภณัฑบ์ตัรเครดติของตนใหม้คีวามโดดเดน่ โดนใจตรงกบัความตอ้งการของผูใ้ชม้ากทีส่ดุ

และตอ้งทาํใหบ้ตัรของตนเป็นบตัรแรกทีผู่ถ้อืบตัรเครดติจะเลอืกใชก่้อนบตัรเครดติอื่นๆ เช่น การปรบั

เพิม่สทิธปิระโยชน์ของบตัรเครดติ ทีเ่ป็นมากกวา่สนิเชือ่ธรรมดา ซึง่ผูถ้อืบั ตรเครดติสามารถใชบ้ตัร

เครดติเป็นเสมอืนบตัรลดเมือ่ซือ้สนิคา้ สามารถนําคะแนนสะสมมาแลกผลติภณัฑเ์ครือ่งใชไ้ฟฟ้า 

หรอืบตัรกาํนลั และไดร้บัสทิธปิระโยชน์ในการบรกิารอื่นๆ เช่น ทีจ่อดรถฟร ีลา้งรถฟร ีเป็นตน้  



 2 

 จากขอ้มลูขา้งตน้มผีลทาํใหผู้ว้จิยัมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาเรือ่งป ั จจยัสว่นประสมทาง

การตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ปจัจยัทางดา้น

สว่นประสมทางการตลาด ซึง่ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย (Place) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้น

กระบวนการ (Process) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

การใชบ้ตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร เพือ่นําขอ้มลูทีไ่ดร้บัไปสูก่ ารปรบัปรงุ วางแผน

กลยทุธท์างการตลาดและพฒันาผลติภณัฑใ์หม้คีณุภาพต่อไป 

 

ความมุ่งหมายของการวิจยั  

 ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี  

 1. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคใกรงุเทพมหานคร 

 2.  เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ซึง่ประกอบดว้ย 

ดา้นผลติภณัฑ ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Place) ดา้นการสง่เสรมิ

การตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ (Process) และดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical) กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

 

ความสาํคญัของการวิจยั 

 1.  เพือ่ทีจ่ะเป็นขอ้มลูใหบ้รษิทัทีท่าํธรุกจิเกีย่วกบับตัรเครดติสามารถนําไปใชเ้ป็นแนวทาง  

ในการวางกลยทุธท์างการตลาดและพฒันาปรบัปรงุผลติภณัฑก์ารบรกิาร ทางดา้นสว่นประสมทาง

การตลาด บรกิารใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค เพือ่ใหเ้กดิ

ประโยชน์ต่อองคก์รต่อไป เพือ่รองรบัการแขง่ขนัทีร่นุแรงของธรุกจิบตัรเครดติไดต่้อไปในอนาคต 

และยงัเป็นแนวทางในการช่วยขยายฐานลกูคา้ใหมไ่ดอ้กีดว้ย 

 2.  เพือ่เป็นขอ้มลูแก่ผูท้ีเ่กีย่วขอ้ง และผู้ ทีส่นใจในการศกึษาหาความรูด้า้นพฤตกิรรมการ

ซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติ และปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของ

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร เพือ่นําไปศกึษาคน้ควา้อา้งองิต่อไป  

 

ขอบเขตการวิจยั 

 การวจิยัครัง้น้ี เป็นการศกึษาวจิยัในหวัขอ้เรือ่ง “ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด บรกิารทีม่ ี

ผลต่อพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ” โดยเกบ็ขอ้มลูจาก

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
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 1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในงานวิจยั 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้น้ี  คอื ผูบ้รโิภคทัว่ไป ในกรงุเท พมหานคร ทีม่อีายตุัง้แต่    

20 ปีขึน้ไป ซึง่เป็นสมาชกิบตัรเครดติทีเ่ป็นบตัรหลกัซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทัว่ไปในกรงุเทพมหานครทีม่อีายตุัง้แต่ 

20 ปีขึน้ไป ซึง่เป็นสมาชกิบตัรเครดติทีเ่ป็นบตัรหลกั  เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน  

จงึไดก้าํหนดขนาดตวัอยา่งจากการคาํนวณโดยใชส้ตูรคาํนวณ (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2549: 28) ที่

ระดบัความเชือ่มัน่ 95% และความผดิพลาดทีย่อมรบัไดไ้มเ่กนิ  5% ไดข้นาดตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการเกบ็

ขอ้มลูเท่ากบั 385 คน และสาํรองเผื่อแบบสอบถามไมส่มบรูณ์อกี 15 คน รวม 400 คน โดยมขีัน้ตอน

ในการสุม่ตวัอยา่ง ดงัต่อไปน้ี 

 ขัน้ตอนท่ี 1  ใชว้ธิกีารเลอืกตวัอยา่งแบบวธิี เลอืกตวัอยา่งแบบงา่ย  (Simple Random 

Sampling) โดยใชว้ธิกีารจบัฉลากจากการแบ่งเขตพืน้ทีต่ามการบรหิารงานของกรงุเทพมหานคร

แบ่งออกเป็นจาํนวน  6 กลุ่ม จาํนวน 50 เขต คอืกลุ่มรตันโกสนิทร์  กลุ่มบรูพา กลุ่มเจา้พระยา กลุ่ม

ศรนีครนิทร์ กลุ่มกรงุธนใต ้และกลุ่มกรงุธนเหนือ  (กรงุเทพมหานคร . 2549: ออนไลน์) ใชว้ธิกีารจบั

ฉลาก โดยคดัเลอืกทัง้  6 กลุ่ม ตามทีก่ลา่วโดยในแต่ละกลุม่จะประกอบไปดว้ยเขตต่างๆ ประมาณ  

7-9 เขต ทาํการสุ่มตวัอยา่งแบบงา่ย โดยใชว้ธิจีบัฉลากในแต่ละกลุ่มๆ ละ 2 เขต ไดท้ัง้หมด 12 เขต 

 ขัน้ตอนท่ี 2  นําขอ้มลูทีไ่ดใ้นขัน้ที่  1 มาใชว้ธิกีาร เลอืกตวัอยา่งโดยการกําหนดโควตา้  

(Quota Sampling) โดยแบ่งกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน จาํนวน 12 เขต ในสดัสว่นทีเ่ท่ากนั ขนาดของ

กลุ่มตวัอยา่งของแต่ละเขตทีถ่กูเลอืก คอื 8 เขตแรกเท่ากบั 33 คน และ 4 เขตหลงัเท่ากบั 34 คน 

 ขัน้ตอนท่ี 3  ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก  (Convenience Sampling) โดยจะทาํการ

เกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยใชแ้บบสอบถามทีเ่ตรยีมไวใ้หผู้ท้ ี่ เป็นสมาชกิบตัรเครดติทีเ่ป็นบตัรหลกั เป็น

ผูต้อบแบบสอบถามเท่านัน้ 

 

 2.  ตวัแปรท่ีศึกษา 

 1.  ตวัแปรอสิระ  (Independent Variable) ไดแ้ก่  สว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ซึง่

ประกอบดว้ย  

  1.1 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 

  1.2 ดา้นราคา (Price)  

  1.3 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  

  1.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  

  1.5 ดา้นบุคลากร (People)  

  1.6 ดา้นกระบวนการ (Process)  

  1.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 
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 2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของ

ผูบ้รโิภค ซึง่ประกอบดว้ย  

  2.1 ความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติ เฉลีย่ต่อเดอืน 

  2.2 ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ เฉลีย่ต่อเดอืน 

  2.3 ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 

 3.  นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

  1.  บตัรเครดิต  หมายถงึ บตัรพลาสตกิแขง็ทีธ่นาคารพาณชิยห์รอืสถาบนัผูอ้อกบตัร

ออกใหแ้ก่ผูถ้อืบตัรหรอืผูบ้รโิภคตามหลกัเกณฑแ์ละวธิกีารที่ธนาคารพาณชิยห์รอืสถาบนัผูอ้อกบตัร

กาํหนด เพือ่ใชช้าํระคา่สนิคา้และบรกิารหรอืคา่อื่นใดแทนการชาํระดว้ยเงนิสด  โดยไมต่อ้งจา่ยเงนิ

สดทนัทกีบัรา้นคา้หรอืสถานบรกิารทีเ่ป็นสมาชกิของบตัรเครดตินัน้  นอกจากน้ีผูถ้อืบตัรยงัสามารถ

เบกิถอนเงนิสดจากธนาคารพาณชิยท์ีเ่ป็นสมาชกิของบตัรเครดติไดภ้ายในวงเงนิทีก่าํหนดไว้  และมี

ระยะเวลาในการชาํระเงนิคนื 

  2.  บตัรหลกั หมายถงึ บตัรเครดติทีผู่ป้ระกอบธรุกจิบตัรเครดติ  ออกใหแ้ก่ผูถ้อืบตัร

เครดติหรอืผูบ้รโิภค ทีเ่ป็นผูม้รีายไดห้รอืฐานะทางการเงนิเพยีงพอสาํหรบั การชาํระหน้ี 

  3. ผูบ้ริโภค หมายถงึ กลุม่บุคคลทีใ่ชบ้รกิารดา้นสนิเชือ่บตัรเครดติ ในกรงุเทพมหานครที่

เป็นลกูคา้บตัรเครดติบตัรหลกัเท่านัน่ 

  4. พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผา่นบตัรเครดิตของผูบ้ริโภค  หมายถงึ การแสดงออก

ทีเ่กีย่วกบัการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติในการชาํระคา่สนิคา้และการใหบ้รกิาร  ไดแ้ก่ ความถีใ่นการใช้

บตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน และประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่

ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ   

  5.  ส่วนประสมการตลาด บริการ หมายถงึ การทาํกจิกรรมทางการตลาดของบตัร

เครดติ 7 ดา้น ซึง่ประกอบดว้ย  

   5.1 ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถงึ ลกัษณะของบตัรเครดติ ไดแ้ก่ ประเภท

บตัรมใีหเ้ลอืกหลากหลายตามรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค  สถาบนัการเงนิผูอ้อกบตัรมี

ชื่อเสยีงและภาพลกัษณ์ด ีสถาบนัการเงนิผูอ้อกบตัรมชีื่อเสยีง และภาพลกัษณ์ด ี มรีะบบป้องกนัการ

จารกรรมขอ้มลูบตัรเครดติ ในเรือ่งความปลอดภยั เช่น มชีปิคารด์ 

   5.2  ด้านราคา (Price) หมายถงึ อตัราคา่ธรรมเนียมแรกเขา้  คา่ธรรมเนียมรายปี  

และอตัราดอกเบีย้ คา่ปรบั คา่ธรรมเนียมในการใชบ้ตัรเครดติ เหมาะสมและคุม้คา่  

   5.3  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Place) หมายถงึ มจีาํนวนรา้นคา้ทีร่บัชาํระ

ดว้ยบตัร เครดติจาํนว นมาก มช่ีองทางบรกิารรบัสมคัรบตัรเครดติ ตามสถานทีต่่างๆ เช่น อาคาร

สาํนกังาน หา้งสรรพสนิคา้  มจีาํนวนสาขา รบัสมคัรบตัรเครดติ หลายสาขา มช่ีองทางการรบัชาํระ

ยอดใชจ้า่ย หลากหลาย  
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   5.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) หมายถงึ รบัส่วนลดพเิศษ เมือ่ใช้

จา่ยผา่นบตัรเครดติในการซือ้สนิคา้และบรกิาร  การใชค้ะแนนสะสมแลกของรางวลัน่าสนใจ มโีปรโมชัน่ใน

วนัพเิศษ เช่น วนัเกดิ, วนัแม,่ วนัปีใหม ่ เงือ่นไขการใชโ้ปรโมชัน่ ไมยุ่ง่ยาก ซบัซอ้น 

   5.5  ด้านบคุลากร (People) หมายถงึ ลกัษณะของผูใ้หบ้รกิาร พนกังานทีใ่หบ้รกิารมี

ความรอบรูใ้นการให้ขอ้มูลเป็นอยา่งดี 2 พนกังานทีใ่หบ้รกิารมมีารยาทด ี เช่น น้ําเสยีง ความสภุาพ  

พนกังานทีใ่หบ้รกิาร มคีวามน่าเชือ่ถอื  พนกังานทใีหบ้รกิารมคีวามเอาใจใส ่เป็นกนัเอง  พนกังานที่

ใหบ้รกิารมี ทศันคตทิีด่ใีนการบรกิารกบัลกูคา้  พนกังานทีใ่หบ้รกิารมคีวามรวดเรว็ ในการแก้ ไข

ปญัหาใหท้นัตามกาํหนดเวลา 7 มพีนกังานใหค้วามช่วยเหลอื 24 ชัว่โมง 

   5.6  ด้านกระบวนการ  (Process) หมายถงึ ผูบ้รโิภคไดร้บัความสะดวก ในการ

ใหบ้รกิาร ผูบ้รโิภคไดร้บัความรวดเรว็ ในการอนุมตับิตัร มคีวามรวดเรว็ ในการแกไ้ขปญัหา 

   5.7  ด้านลกัษณะทางกายภาพ  (Physical) หมายถงึ สาขาของสถาบนัการเงนิ             

มรีปูลกัษณ์สวยงามทนัสมยั สาขาของสถาบนัการเงนิ มคีวามสะอาด เรยีบรอ้ย 

 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

  
  ตวัแปรอิสระ                      ตวัแปรตาม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่าน

บตัรเครดิตของผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ 

- ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 

- ดา้นราคา (Price)  

- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย(Place)  

- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

- ดา้นบุคลากร (People) 

- ดา้นกระบวนการ (Process)  

- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 
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สมมติฐานในการวิจยั 

 1.  ผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรร มการซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค ใน

กรงุเทพมหานคร 
 2.  ราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค ใน

กรงุเทพมหานคร 
 3.  ช่องทางการจดัจาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของ

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 4.  การสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของ

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 5  บุคลากร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค ใน

กรงุเทพมหานคร 

 6.  กระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคใน

กรงุเทพมหานคร 

 7.  ลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของ

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
  



บทท่ี 2 

เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

ในการศกึษาครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และไดนํ้าเสนอตามหวัขอ้

ดงัน้ี 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

2. ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคของผูบ้รโิภค 

3. แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด  

4. แนวความคดิเกีย่วกบับตัรเครดติ 

5. ประวตัคิวามเป็นมาของบตัรเครดติ 

6. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 

1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 ความหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  

 ศริวิรรณ  เสรรีตัน์ และค นอื่นๆ (2544: 124) ใหค้วามหมายวา่ พฤตกิรรมทีผู่บ้รโิ ภคทาํ

การคน้หา การซือ้ การใช ้ การประเมนิผล ของสนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่คาดวา่จะสนองความตอ้งการ

ของผูบ้รโิภค 

 องอาจ  ปะทะวานิช (2525: 9) ใหค้วามหมายวา่ การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงที่

เกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาไดม้าและการใชซ้ึง่สนิคา้และบรกิาร ซึง่หมายถงึรวมถงึกา รตดัสนิใจ

ซือ้สนิคา้และบรกิารทีส่ามารถสรา้งความพอใจใหแ้ก่ผูซ้ือ้มากทีส่ดุ ซึง่สาเหตุทีผู่บ้รโิภคเลอืกซือ้

สนิคา้เป็นเพราะสนิคา้และบรกิารนัน้ ๆ มสีิง่จงูใจบางประการทีส่อดคลอ้งกบัทศันคตขิองผูบ้รโิภค  

 อดุลย ์จารรุงคกุล (2539: 5) ใหค้วามหมายวา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภ ค หมายถงึ ปฏกิริยิาของ

บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและใชส้นิคา้และบรกิารเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการต่าง ๆ 

ของการตดัสนิใจซึง่เกดิก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏกิริยิาต่าง ๆ เหลา่นัน้  

 จากความหมายขา้งตน้สามารถสรปุ ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ได้วา่หมายถงึ  

พฤตกิรรมของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซือ้และการใชส้นิคา้และบรกิาร  (ผลติภณัฑ์ ) โดยผ่าน

กระบวนการแลกเปลีย่นทีบุ่คคลตอ้งมกีารตดัสนิใจทัง้ก่อนและหลงัการกระทาํดงักลา่ว 
 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 

 การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เป็นการศกึษาเกีย่วกบัการบรโิภคสนิคา้ ดงันัน้ นกัการตลาด

ตอ้งศกึษาวา่ สนิคา้ทีเ่ขาจะทาํการเสนอขายนัน้ ใครคอืลกูคา้ (Who) ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What) 

ทาํไมจงึซือ้ (Why) ซือ้เมือ่ไร (When) ซือ้ทีไ่หน (Where) ซือ้บ่อยเพยีงไร (How Often) รวมทัง้ 

ศกึษาวา่ใครมอีทิธพิลต่อการซือ้ (Who) (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2539: 107-108)  
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 พฤตกิรรมผูบ้รโิภ ค เป็นการศกึษาและวจิยัเกีย่วกบั พฤตกิรรมการซือ้และการใชข้อง

ผูบ้รโิภค เพือ่ทราบถงึลกัษณะความตอ้งการพฤตกิรรมการซือ้ และการใชข้องผูบ้รโิภค คาํตอบทีไ่ด้

จะช่วยนกัการตลาด สามารถจดัทาํกลยทุธ ์การตลาดทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของ

ผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม คาํถามทีใ่ชเ้พือ่คน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่ประกอบดว้ย  

 1)  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who Is in The Target Market ?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการทราบ

ถงึลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้นประชากรศาสตร ์ภมูิ ศาส ตร ์จติวทิยา และ

พฤตกิรรมศาสตร ์

 2)   ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What Does The Consumer Buy ?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการทราบ

ถงึสิ่งทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) เช่น คุณสมบตั ิหรอื องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์ (Product 

Components)  

 3)  ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (Why Does The Consumer Buy ?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการทราบ

ถงึวตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objects) ของผูบ้รโิภค ซึง่จะตอ้งศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการพฤตกิารณ์

การซือ้คอืปจัจยัทางจติวทิยา ปจัจยัทางสงัคม ปจัจยัทางวฒันธรรม และปจัจยัเฉพาะบุคคล  

 4)   ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ (Who Participates In The Buying?) เป็นคาํถาม

เพือ่ทราบถงึบทบาทของกลุม่ต่าง ๆ (Organizations) ทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ประกอบดว้ย           

ผูร้เิร ิม่ ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูซ้ือ้ และผูบ้รโิภค  

 5)   ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด (When Does The Consumer Buy?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการทราบ

ถงึโอกาสในการซือ้ (Occasions) เช่น ช่วงเดอืนใดของปี ช่วงวนัใดของเดอืน ช่วงเวลาใดของวนั  

เป็นตน้  

 6)  ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where Does The Consumer Buy ?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการทราบ

ถงึช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ทีผู่บ้รโิภคไปทาํการซือ้ เช่น หา้งสรรพสนิคา้ รา้นคา้ ฯลฯ  

 7)  ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How Does The consumer Buy?) เป็นคาํถามทตีอ้งการทราบ

ถงึขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ (Operation) ซึง่ประกอบดว้ยการรบัรูป้ญัหา การคน้หาขอ้มลู การ

ประเมนิผล การตดัสนิใจซือ้ และความรูส้กึภายหลงัการซือ้  
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ตาราง 1 คาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการ เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  

 (7Os)  

 

คาํถาม (6Ws  และ 1H)  คาํตอบทีต่อ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 

1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the target 

market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 

(Occupants) ทางดา้น  

1. ประชากรศาสตร ์

2. ภมูศิาสตร ์

3. จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห์ 

4. พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) 

ประกอบดว้ยกลยทุธด์า้น

ผลติภณัฑ ์ราคา การจดั

จาํหน่าย และการสง่เสรมิ

การตลาดทีเ่หมาะสมและ

สามารถตอบสนองความพงึ

พอใจของกลุ่ม เป้าหมายได ้

2.  ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What 

does the consumer buy?)  

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ 

(Objects) สิง่ทีผู่บ้รโิภค

ตอ้งการจากผลติภณัฑก์ค็อื 

ตอ้งการคุณสมบตัหิรอื

องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์

(Product Components) และ

ความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่

แขง่ขนั (Competitive 

differentiation)  

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์

(Product strategies) 

ประกอบดว้ย  

1. ผลติภณัฑห์ลกั 

2. รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่  

การบรรจภุณัฑ ์ตราสนิคา้ 

รปูแบบบรกิาร คณุภาพ 

ลกัษณะนวตักรรม 

3. ผลติภณัฑค์วบ 

4. ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั 

5. ศกัยภาพผลติภณัฑค์วาม

แตกต่างทางการแขง่ขนั 

(Competitive differentiation) 

ประกอบดว้ยความแตกต่าง

ดา้นผลติภณัฑ ์บรกิาร 

พนกังาน และภาพลกัษณ์ 
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ตาราง 1 (ต่อ) 

 

คาํถาม (6Ws  และ 1H)  คาํตอบทีต่อ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 

3.  ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้  

(Why does the consumer 

buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 

(Objectives) ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้

เพื่อสนองความตอ้งการของเขา

ดา้น รา่งกายและดา้นจติวทิยา 

ซึง่ตอ้งศกึษาถงึปจัจยัทีม่ ี

อทิธพิลต่อ พฤตกิรรมการซือ้

คอื  

1.  ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทาง

จติวทิยา  

2. ปจัจยัทางสงัคมและ

วฒันธรรม  

3. ปจัจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื  

1.  กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์

(Product Strategies)  

2.  กลยทุธก์ารส่งเสรมิ

การตลาด (Promotion 

strategies) ประกอบดว้ยกล

ยทุธก์ารโฆษณา การขายโดย

ใชพ้นกังานขาย การสง่เสรมิ

การขาย การใหข้า่ว การ

ประชาสมัพนัธ์ 

3. กลยทุธด์า้นราคา (Price 

strategies)  

4.  กลยทุธด์า้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย (Distribution 

channel strategies)  

4.  ใครมสีว่นรว่มในการ

ตดัสนิใจซือ้ (Who participates 

in the buying?) 

บทบาทของกลุม่ต่าง ๆ  

(Organizations) มอีทิธพิลใน

การตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย 

1. ผูร้เิร ิ่ม 

2. ผูม้อีทิธพิล 

3. ผูต้ดัสนิใจ 

4. ผูซ้ือ้ 

5. ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื กลยทุธก์าร

โฆษณา และกลยทุธก์าร

สง่เสรมิการตลาด (Advertising 

and promotion strategies) 

โดยใชก้ลุ่มอทิธพิล 

5.  ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด (When 

does the consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 

เช่นช่วงเวลาใดของปี หรอืช่วง

ฤดกูาลใดของปี ช่วงวนัใดของ

วนั โอกาสพเิศษหรอืเทศการ

วนัสาํคญัต่าง  ๆ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอืกลยทุธก์าร

สง่เสรมิการตลาด (Promotion 

strategies) เช่นทาํการ สง่เสรมิ

การตลาดเมือ่ใดจงึจะสอดคลอ้ง

กบัโอกาสในการซือ้ 
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ตาราง 1 (ต่อ) 

 

คาํถาม (6Ws  และ 1H)  คาํตอบทีต่อ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 

(Where does the consumer 

buy?)  

ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ที่

ผูบ้รโิภคไปทาํการซือ้ เช่น 

หา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอรม์าร์

เกต็ รา้นขายของชาํ บางลาํพ ู

พาหุรดั สยาม สแควร ์

กลยทุธช่์องทางการจดัจาํหน่าย 

(Distribution channel 

strategies) บรษิทันํา

ผลติภณัฑส์ู่ตลาด เป้าหมาย

โดยพจิารณาวา่จะผา่น คน

กลางอยา่งไร 

7.  ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 

( How does the consumer 

buy?)  

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจ 

(Operation) ประกอบดว้ย 

1.  การรบัรูป้ญัหา 

2.  การคน้หาขอ้มลู 

3.  การประเมนิผลทางเลอืก 

4.  ตดัสนิใจซือ้ 

5.  ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอืกลยทุธก์าร

สง่เสรมิการตลาด ประกอบดว้ย

การโฆษณาการขายโดยใช้

พนกังานขาย การสง่เสรมิการ

ขาย การใหข้า่ว และการ

ประชาสมัพนัธ ์การตลาด

ทางตรง เช่นพนกังานขายจะ

กาํหนดวตัถุประสงคใ์นการขาย

ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์น

การ ตดัสนิใจซือ้  

 

ตารางประกอบ  คาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) 

 

ทีม่า: ศริวิรรณ  เสรรีตัน์. (2541). การบรหิารการตลาดยคุใหม่. หน้า 126. 

 

พฤติกรรมการตอบสนองของผูบ้ริโภค 

การตอบสนอง (Response) หมายถงึ พฤตกิรรมทีม่กีารแสดงออกมาหลงัจากทีบุ่คคลมสีิง่

มากระตุน้ ซึง่หมายถงึการตดัสนิใจทีซ่ือ้ ดงัคาํอธบิายต่อไปน้ี 

1)   การตดัสนิใจดา้นผลติภณัฑ ์ (Product Decision) การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีจ่ะซือ้

ผลติภณัฑห์น่ึง ๆ นัน้ ขึน้อยูก่บัทศันคตต่ิอผูป้ระกอบการธรุกจิและยีห่อ้ ขึน้อยูก่บัสิง่ดงึดดูดา้นราคา

ทีก่าํหนดและการลดราคา รวมทัง้ความเรง่รบีในการซือ้ใช ้ซึง่การตดัสนิใจดา้นผลติภณั ฑจ์ะทาํการ

ตดัสนิใจเกีย่วกบัเรือ่งดงัต่อไปน้ี 
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 1.1)  การตดัสนิใจเกีย่วกบัยีห่อ้ (Brand Decision) การตดัสนิใจเลอืกยีห่อ้ใดยีห่อ้

หน่ึงขึน้อยูก่บัความเชือ่มัน่ ศรทัธาและทศันคตทิีม่ต่ีอยีห่อ้นัน้วา่ชอบมากหรอืน้อยเพยีงใด ซึง่จะมี

ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกตรายีห่อ้นัน้ 

 1.2)  การตดัสนิใจดา้นราคาและการลดราคา (Price and Deal Decision) ราคาที่

กําหนดแตกต่างกนัออกไปของแต่ละยีห่อ้ จะมอีทิธิ พลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ทศันคตแิละ

ความรูส้กึต่อราคาทีเ่ปลีย่นแปลงจะแตกต่างกนัไปตามผลติภณัฑ ์

 1.3)  การตดัสนิใจซือ้โดยฉบัพลนั (Impulse Decision) ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะ

ตดัสนิใจซือ้โดยฉบัพลนั เน่ืองจากถกูอทิธพิลของการจดัโชวแ์สดงสนิคา้และการวางผงัรา้นคา้ 

รวมทัง้การใชส้ิง่ดงึดดูทางดา้นรา้นคา้ ในลกัษณะการแจกของแถม เพือ่ก่อใหเ้กดิตดัสนิใจซือ้โดย

ฉบัพลนั 

2)  การตดัใจดา้นรา้นคา้ (Store Decision) การตดัสนิใจเกีย่วกบัรา้นคา้ของผูบ้รโิภคหรอื

ขึน้อยูก่บัทศันคต ิความรูส้กึต่อรา้นนัน่ ๆ การเลอืกรา้นคา้ (Choice of Store) หรอืช่องทางจาํหน่าย 

การเลอืกรา้นคา้ขึน้อยูก่บัทาํเลทีต่ ัง้ ประเภทของสนิคา้ ราคา บรกิาร 

3)  การตดัสนิใจเกีย่วกบัวธิกีารซือ้ (Method of Purchase Decision) ลกัษณะหรอืวธิกีาร

ซือ้ของผูบ้รโิภคจะใชห้วัขอ้ต่อปีพจิารณาคอื 

 3.1)  ทศันคตต่ิอเวลา และระยะทาง (Attitude Toward Time Distance) ผูบ้รโิภค

จะเปรยีบเทยีบระหวา่งระยะทางการไปซือ้สนิคา้ กบัการใชเ้วลาในการเดนิทาง  

 3.2)  การตดัสนิใจจบัจา่ยหลายประเภท (Multiple Shopping Decision) ผูบ้รโิภค

จาํนวนมากนิยมเขา้ไปเลอืกชมสนิคา้ทีแ่หง่เดยีว แต่สามารถเลอืกสนิคา้ไดค้รบทุกอยา่ง ตามที่

ตอ้งการตามแนวคดิทีว่า่ ONE-SHOP SHOPPING  

 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior model) เป็นการศกึษาถงึเหตุ จงูใจทีท่าํให้

เกดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์โดยมจีดุเริม่ตน้จากการทีเ่กดิสิง่กระตุน้ (Stimulus) ทีท่าํใหเ้กดิความ

ตอ้งการ สิง่กระตุน้ผา่นเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’sblack box) ซึง่เปรยีบเสมอืน

กลอ่งดาํซึง่ผูผ้ลติหรอื ผูข้ายไมส่ามารถคาดคะเนได ้ความ รูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจาก

ลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ือ้ แลว้จะมกีารตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจของ

ผูซ้ือ้ (Buyer’s purchase decisive) 

 

 

 

 

 



 13 

 

สิง่ทีก่ระตุน้ภายนอก (Stimulus) 

สิง่กระตุน้ทางการ

ตลาด(Marketing 

Stimuli) 

สิง่กระตุน้อื่น ๆ 

(Other Stimuli) 

ผลติภณัฑ ์

ราคา 

การจดัจาํหน่าย 

การสง่เสรมิการ 

ขาย 

เศรษฐกจิ 

เทคโนโลย ี

การเมอืง 

วฒันธรรม 

ฯลฯ 

     

 

 

 

ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer’s Characteristics) 

ปจัจยัดา้นวฒันธรรม (Culture) 

ปจัจยัดา้นสงัคม (Social) 

ปจัจยัส่วนบุคคล(Personal) 

ปจัจยัดา้นจติวทิยา (Psychological) 

 

 

 

 

 

Buyer’s Black Box 

ภาพประกอบ  1  โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

 

 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ. (2541). การบรหิารการตลาดยคุใหม่. หน้า 129; 

(อา้งองิจากKotler). (1997).  p. 172. 

 

จากภาพประกอบ จดุเริม่ตน้ของโมเดลน้ีอยู่ทีม่สี ิง่กระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กดิความตง้อการ

ก่อน แลว้ทาํใหเ้กดิการตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลน้ีจงึอาจเรยีกว่า S-R Theory โดยมี

รายละเอยีดของทฤษฎดีงัน้ี 

กล่องดาํหรอื

ความรูส้กึนึกคดิ

ของผูซ้ือ้ 

การตอบสนองของ

ผูซ้ือ้    

(Response) 
การเลอืกผลติภณัฑ ์

การเลอืกราคา 
เวลาในการซือ้ 
ปรมิาณการซือ้ 

ขัน้ตอนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
การรบัรูป้ญัหา 
การคน้หาขอ้มลู 
การประเมนิผลทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
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 1.   สิง่กระตุน้ (Stimulus) สิง่กระตุน้อาจเกดิขึน้เองจากภายในรา่งกาย (Inside stimulus) 

และสิง่กระตุน้จากภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิง่กระตุน้ภายนอก 

เพือ่ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการผลติภณัฑ ์สิง่กระตุน้ถอืวา่เป็นเหตุจงูใจใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ 

(Buying motive) ซึง่อาจใชเ้หตุจงูใจซือ้ดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจงูใจใหซ้ือ้ดา้นจติวทิยา (อารมณ์) ก็

ได ้สิง่กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 สว่นคอื 

  1.1 สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ทีน่กัการตลาด

สามารถควบคมุและตอ้งจดัใหม้ขี ึน้ เป็นสิง่กระตุน้ทีเ่กีย่วขอ้งกบัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing 

mix) ประกอบดว้ย  

   1.1.1 สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลติภณัฑใ์หส้วยงาม

เพือ่กระตุน้ความตอ้งการ 

   1.1.2 สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสม

กบัผลติภณัฑโ์ดยพจิารณาลกูคา้เป้าหมาย 

   1.1.3 สิง่กระตุน้ดา้นช่องทางการจาํหน่าย (Distribution หรอื place) เช่น จดั

จาํหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพือ่ใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภคถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 

   1.1.4 สิง่กระตุน้ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา 

สมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกัขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธ ์อนัดี

กบับุคคลทัว่ไปเหลา่น้ี ถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ 

  1.2  สิ่งกระตุน้อื่น ๆ (Other stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีอ่ยู่

ภายนอก องคก์าร ซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

    1.2.1 สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายไดข้อง

ผูบ้รโิภคเหลา่น้ีมอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 

    1.2.2 สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี (Technological) เช่น เทคโนโลย ีเครือ่ง

อตัโนมตัต่ิาง ๆ ทีง่า่ยต่อการใชง้าน รวดเรว็ และสะดวก สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้รกิาร

ของธนาคารมากขึน้ 

    1.2.3  สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและการเมอืง (Law and political) เช่น กฎหมาย

เพิม่หรอืลดภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หน่ึงจะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ 

    1.2.4  สิง่กระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียบประเพณไีทย

ในเทศกาลต่าง ๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้ 

 2.  กล่องดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้

ทีเ่ปรยีบเสมอืนกล่องดาํ (Black box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายสามารถทราบได ้จงึตอ้งพยายามคน้หา

ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ ความรูส้ ึกนึกคดิของผูซ้ือ้รบัอทิธพิลจากลกัษณะของผูซ้ือ้ และกระบวนการ

ตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
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  2.1  ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิลจาก

ปจัจยัต่าง ๆ คอืปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัสว่นบุคคล และปจัจยัดา้นจติวทิยา ซึง่

รายละเอยีดแต่ละลกัษณะจะกล่าวถงึในหว้ขอ้ป้จจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

 2.2  กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย

ขัน้ตอน คอื การรบัรู ้ความตอ้งการ (ปญัหา) การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืกการตดัสนิใจซือ้ 

และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ซึง่มรีายละเอยีดในแต่ละกระบวนการจะกลา่วถงึในหวัขอ้กระบวนการ

ตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 

 3.  การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคหรอืผู้

ซือ้ (Buyer’s purchase decisions) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่าง ๆ ดงัน้ี 

  3.1  การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product choice) ตวัอยา่ง การเลอืกผลติภณัฑอ์าหารเชา้ 

มทีางเลอืกคอื นมสดกล่อง บะหมีส่าํเรจ็รปู ขนมปงั 

  3.2 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand choice) ตวัอยา่ง ถา้ผูบ้รโิภคเลอืกนมสด กล่องจะ

เลอืกยีห่อ้โฟรโมสต ์มะล ิ 

  3.3 การเลอืกผูข้าย (Dealer Choice) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืกจากหา้งสรรพสนิคา้

หรอืรา้นคา้ใกลบ้า้นรา้นใด 

  3.4 การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase timing) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืกเวลา 

เชา้ กลางวนั หรอืเยน็ ในการซือ้นมสดกลอ่ง 

  3.5 การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase amount) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืก วา่จะ

ซือ้หน่ึงกล่อง ครึง่โหล หรอืหน่ึงโหล 

 

2.  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภค 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2537) กล่าวถงึ ปจัจยัทีก่่อใหเ้กดิพฤตกิรรมการตดัสนิใจมปีจัจยัพืน้ฐาน 

2 ประการ คอื ปจัจยัภายนอก คอื ตวัแปรดา้นสิง่แวดลอ้มทางสงัคมและวฒันธรรม และปจัจยัภายใน 

คอื ตวัแปรดา้นจติวทิยาของตวับุคคล 

1.  ปจัจยัภายนอก  หรอื ปจัจยัดา้นสิง่แวดลอ้มทางดา้นสงัคมและวฒันธรรม  (social 

cultural environment) ประกอบดว้ย 

1.1 ปจัจยัดา้นสงัคม 

1.1.1  กลุ่มอา้งองิ (difference group) หมายถงึเพื่อน และผูนํ้าดา้นความ

คดิเหน็ กล่าวไดว้่ากลุ่มอา้งองิน้ี  เป็นแหลง่ทีช่่วยในการตดัสนิใจใหผู้บ้รโิภคทาํตามกลุม่อา้งองิ  คอื 

บุคคลต่าง ๆ ซึง่เราถอืเอาเขาเป็นบรรทดัฐานในการซือ้  บุคคลเหลา่น้ีเราอาจไมรู่จ้กักนัเป็นการ

สว่นตวั แต่พวกเขาเป็นบุคคลทีม่คีุณลกัษณะและพฤตกิรรมทีต่รงกบัค่านิยม (value) ของเรา บุคคล

ดงักลา่วอาจจะเป็นดาราภาพยนตร์ ผูม้ชีือ่เสยีงทางการกฬีาหรอืดา้นอื่น  ๆ เป็นตน้ พวกน้ีมอีทิธพิล

ต่อการตดัสนิใจ ซึง่เราคดิวา่เขาเป็นรากฐานในการตดัสนิใจของเรา  ผูนํ้าดา้นความคดิเหน็  (Opinion 
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leader) คอื ผูท้ีเ่ราหวงัจะใหเ้ขาแนะนําหรอืชีท้างในการซือ้ โดยมากมกัเป็นเพื่อนหรอืบุคคลใดกไ็ดท้ี่

เรารูส้กึว่าเขามคีวามรูพ้เิศษเกีย่วกบัเรือ่งของผลติภณัฑ์  เช่น แฟชัน่ หรอื รถยนต์ เป็นตน้ บุคคล

เหล่าน้ีมไิดใ้หค้วามเหน็แก่ผูบ้รโิภคเสมอไปแต่เขากม็กัจะถูกถามความคดิเหน็จากผูบ้รโิภค 

1.1.2  ครอบครวั  สมาชกิของครอบครวัต่างกช่็วยเ หลอืซึง่กนัและกนัมาก

ทเีดยีวในการวางแผนเพือ่การบรโิภค  แมแ้ต่เดก็เลก็กช่็วยพ่อแม่  และพ่อแมก่ช่็วยบุตรญาตสินิทแม้

จะอยูค่นละครวัเรอืนกม็กัเสนอความเหน็ดว้ยเช่นกนั  ทาํใหผู้บ้รโิภคไดร้บัขา่วสารอนัเป็นประโยชน์

ต่อการตดัสนิใจของตนเองไดม้ากยิง่ขึน้ 

1.1.3  บทบาทและสถาน ะของบุคคล  สาํหรบับุคคลหน่ึงในการกาํหนด

คา่นิยม (Values) ทศันคติ (attitude) และพฤตกิรรม (behavior) อยา่งใดอยา่งหน่ึงหรอืพฤตกิรรม

โดยทัว่ไป จากการทีบุ่คคลจะตอ้งมกีารตดิต่อสือ่สารกบับุคคลอื่น  โดยเฉพาะบุคคลทีม่อีทิธพิลทัง้

ทางตรงและทางออ้ม  จะมผีลกระทบต่อการตดัสนิใจ ของผูบ้รโิภค โดยสว่นมากผูโ้ฆษณาสนิคา้และ

บรกิารจะใชต้วัอยา่งของกลุม่ดงักลา่วในการสรา้งภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑแ์ละการโน้มน้าวจติใจให้

ผูร้บัขา่วสารเหน็ภาพของผูใ้ชผ้ลติภณัฑไ์ดช้ดัเจนยิง่ขึน้ 

1.2 ปจัจยัดา้นวฒันธรรม 

1.2.1 วฒันธรรมพืน้ฐาน  เป็นสิง่กาํหนดความตอ้งการซื้ อและพฤตกิรรม

การซือ้ เช่น ลกัษณะนิสยัของคนไทยทีเ่กดิจากการหล่อหลอมพฤตกิรรมของสงัคมไทย  ไดแ้ก่ รกั

ความเป็นอสิระ มคีวามเอือ้เฟ้ือเผื่อแผ่ ซึง่จะมอีทิธพิลต่อการบรโิภคสนิคา้ 

1.2.2 วฒันธรรมกลุม่ยอ่ย  ซึง่มรีากฐานมาจาก  เชือ้ชาติ ศาสนาพืน้ทีท่าง

ภมูศิาสตรท์ีแ่ตกต่างกั น ซึง่อาจทาํใหพ้ฤตกิรรมการซือ้และการบรโิภคสนิคา้และบรกิารมคีวาม

แตกต่างกนั 

1.2.3 ชัน้ของสงัคม ขึน้อยูก่บัสิง่ทีนํ่ามากําหนดหรอืแบ่งชัน้ทางสงัคมเช่น  

อาชพี ฐานะ รายได้ ระดบัการศกึษา ซึง่จะแสดงถงึโอกาสทางเศรษฐกจิของบุคคลในแต่ละชนชัน้

ทางสงัคม ชัน้ทางสงัคมจะเป็นตวักาํหนดความแตกต่างของพฤตกิรรมการบรโิภคสนิคา้และบรกิาร 

1.2.4 ปจัจยัส่วนบุคคล  (Personal factor) ประกอบดว้ย  อาชพี  อาย ุ

สภาวะแวดลอ้มทางเศรษฐกจิ  และวถิทีางการดาํรงชวีติ  จากคุณลกัษณะเฉพาะของบุคคลทาํให้

บุคคลแต่ละบุคคลมพีฤตกิรรมทีแ่ตกต่างจากบุคคลอื่น ๆ 

 

2. ปจัจยัภายใน หรอื ตวัแปรดา้นจติวทิยาของบุคคล 

ความตอ้งการ (need) ตามทฤษฎขีอง มาสโลว ์(maslow’s theory of need) ไดจ้ดัแบ่ง

ลาํดบัชัน้ความตอ้งการของมนุษยซ์ึง่มคีวามแตกต่างกนั 5 ระดบั เรยีงลาํดบัจากตํ่าไปสงู ดงัน้ี 

ระดบัที่ 1  ความตอ้งการทางดา้นรา่งกาย เป็นความตอ้งการพืน้ฐานเพื่อความอยูร่อด 

ระดบัที ่2  ความตอ้งการความปลอดภยัและความมัน่คงในการดาํรงชวีติ  และการ

คุม้ครองจากอนัตรายต่าง ๆ ทีจ่ะเกดิกบัตนเอง 



 17 

ระดบัที ่3  ความตอ้งการการยอมรบัและความรกั เป็นความตอ้งการการยอมรบัจาก

สมาชกิในกลุม่ หรอืในสงัคม และเป็นบุคคลสาํคญัสาํหรบักลุ่ม 

ระดบัที ่4  ความตอ้งการการยกยอ่ง การนบัถอืจากบุคคลอื่นในสงัคม 

ระดบัที ่5  ความตอ้งการประสบความสาํเรจ็สงูสดุในชวีติ  ซึง่เป็นความตอ้งการ

สงูสุดทีม่คีวามแตกต่าง  

สแตนตนั และฟูลเรล (Stanton; & Futrell. 1987: 664) ไดศ้กึษาถงึ ปจัจยัสาํคญัทีม่อีทิธพิล

ต่อพฤตกิรรมการซื้ อของผูบ้รโิภค วา่ลกัษณะของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัดา้นวฒันธรรม  และ

ปจัจยัดา้นสงัคม (ปจัจยัภายนอก) ปจัจยัส่วนบุคคล และปจัจยัทางดา้นจติวทิยา  (ปจัจยัภายใน) โดย

มรีายละเอยีดดงัน้ี 

1. ปจัจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factor) เป็นสญัญาลกัษณ์และสิง่ทีม่นุษยส์รา้งขึน้ 

โดยเป็นทีย่อมรบัจากรุน่หน่ึงไปสู่รุน่หน่ึงโดยเป็นตวักําหนด  และควบคุมพฤตกิรรมของ

มนุษยใ์นสงัคมหน่ึง  คา่นิยมในวฒันธรรมจะกาํหนด  ลกัษณะของสงัคมและกําหนดความแตกต่าง

ของสงัคมหน่ึงจากสงัคมอื่น  โดยวฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพืน้ฐาน  วฒันธรรมยอ่ย และชัน้

ของสงัคมโดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 

1.1  วฒันธรรมพืน้ฐาน  (Culture) เป็นลกัษณะพืน้ฐานของบุคคลในสงัคม  เช่น

ลกัษณะนิสยัของคนไทย  ซึง่เกดิจากการหล่อหลอมพฤตกิรรมของสงัคมไทย  ทาํใหม้ลีกัษณะ

พฤตกิรรมทีค่ลา้ยคลงึกนั 

1.2  วฒันธรรมกลุม่ยอ่ย  (Subculture) หมายถงึ  วฒันธรรมของแต่ละกลุม่ทีม่ ี

ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซึง่มอียูภ่ายในสงัคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น  วฒันธรรมยอ่ยเกดิ

จากพืน้ฐานทางภมูศิาสตรแ์ละลกัษณะพืน้ฐานของมนุษย ์วฒันธรรมยอ่ย มกีารจดัประเภทดงัน้ี 

1.2.1  กลุม่เชือ้ชาติ (Nationality groups) เชือ้ชาตต่ิางๆ ไดแ้ก่ ไทย จนี

องักฤษอเมรกินั แต่ละเชือ้ชาตมิกีารบรโิภคสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั 

1.2.2  กลุม่ศาสนา (Religious groups) กลุม่ศาสนาต่างๆ ไดแ้ก่ ชาวพทุธ 

ชาวครสิต์  ชาวอสิลาม  ฯลฯ แต่ละกลุ่มมปีระเพณแีละขอ้หา้มทีแ่ตกต่างกนั  จงึมผีลกระทบต่อ

พฤตกิรรมการบรโิภค 

1.2.3 กลุม่สผีวิ (Recital groups) กลุม่สผีวิต่างๆ  เช่น ผวิดาํ ผวิขาว ผวิเหลอืง 

แต่ละกลุม่จะมคีา่นิยมในวฒันธรรมทีแ่ตกต่างกนั ทาํใหเ้กดิทศันคตทิีแ่ตกต่างกนัดว้ย 

1.2.4 พืน้ทีท่างภมูศิาสตร์  (Geographical areas) หรอืทอ้งถิน่ (Region) 

พืน้ทีท่างภมูศิาสตร์  ทาํใหเ้กดิลกัษณะการดาํรงชวีติทีแ่ตกต่างกนัและมอีทิธพิลต่อก ารบรโิภคที่

แตกต่างกนัดว้ย 

1.2.5 กลุ่มอาชพี  (Occupational) เช่นกลุ่มเกษตรกร  กลุ่มผูใ้ช้  แรงงาน

กลุ่มพนกังาน กลุ่มนกัธุรกจิ และเจา้ของกจิการ กลุม่วชิาชพีอื่นๆ เช่น แพทย ์นกักฎหมาย คร ู

1.2.6 กลุม่ยอ่ยดา้นอาย ุ(Age) เช่น ทารก เดก็ วนัรุ่น ผูใ้หญ่วยัทาํงานและ

ผูส้งูอาย ุ

1.2.7  กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ (Sex) ไดแ้ก่เพศหญงิและชาย 
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1.3  ชัน้ของสงัคม (Social class) หมายถงึ การแบ่งสมาชกิของสงัคมออกเป็นระดบั

ฐานทีแ่ตกต่างกนั โดยมสีมาชกิทัว่ไปถอืเกณฑร์ายได้ (ฐานะ) ทรพัยส์นิ หรอือาชพี(ตําแหน่งหน้าที่ ) 

ในแต่ละชัน้สงัคมจะมสีถานะอยา่งเดี ยวกนั และสมาชกิในชัน้สงัคมทีแ่ตกต่างกนัจะมลีกัษณะที่

แตกต่างกนั การแบ่งชัน้สงัคมเป็นอกีปจัจยัหน่ึงทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค  ลกัษณะ

ทีส่าํคญัของชัน้สงัคมมดีงัน้ี 

1.3.1  บุคคลภายในชัน้สงัคมเดยีวกนัมแีนวโน้มจะมคีา่นิยม  พฤตกิรรม  

และบรโิภคคลา้ยคลงึกนั 

1.3.2  บุคคลจะถูกจดัลาํดบัสงูหรอืตํ่าตามตําแหน่งทีย่อมรบัในสงัคมนัน้ 

1.3.3  ชัน้ของสงัคมแบ่งตามอาชพี  รายได้ ฐานะ ตระกลู ตําแหน่งหน้าที่

หรอืบุคลกิลกัษณะ 

1.3.4  ชัน้สงัคมเป็นลาํดบัขัน้ตอนทีต่่อเน่ืองกนัและบุคคลสามารถเปลีย่นชัน้

ของสงัคมใหส้งูขึน้หรอืตํ่าลงได้  ลกัษณะชัน้ของสงัคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได้  3 ระดบั และเป็น

กลุ่มยอ่ยได ้6 ระดบั 

2. ปจัจยัดา้นสงัคม (Social factors) เป็นปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติประจาํวนั  และมอีทิธพิล

ต่อพฤตกิรรมการซือ้  กลุ่มอา้งองิจะมอีทิธพิลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นค่านิยม  (Value) การเลอืก

พฤติกรรม (Behavior) และการดาํรงชวีติ  (lifestyle) รวมทัง้ทศันคติ (Attitude) และแนวความคดิ

ของบุคคลเน่ืองจากบุคคล ตอ้งการใหเ้ป็นทีย่อมรบัของกลุ่ม ลกัษณะทางสงัคมประกอบดว้ย 

2.1  กลุ่มอา้งองิ (Reference groups) เป็นกลุ่มทีบุ่คคลเขา้ไปเกีย่วขอ้งดว้ย  กลุ่มน้ี

จะมอีทิธิพลต่อทศันคติ ความคดิเหน็ และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งองิ  กลุ่มอา้งองิแบ่งออกเป็น  

2 ระดบัคอื 

2.1.1  กลุม่ปฐมภมูิ  (Primary groups) ไดแ้ก่  ครอบครวั  เพือ่นสนิท  และ

เพือ่นบา้น 

2.1.2  กลุ่มทุตยิภมูิ (Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชัน้นําในสงัคม

เพือ่นรว่มอาชพีและรว่มสถาบนั บุคคลกลุ่มต่างๆในสงัคม 

2.2  ครอบครวั  (Family) บุคคลในครอบครวั  ถอืวา่อทิธพิลมากทีส่ดุต่อทศันคต ิ

ความคดิเหน็และความนิยมของบุคคล สิง่เหลา่น้ีมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของครอบครวั 

2.3  บทบาทและสถานะ  (Roles and statuses) บุคคลจะเกีย่วขอ้งกบัหลาย กลุม่ซึง่

จะตอ้งวเิคราะหว์า่ใครมบีทบาทเป็นผูค้ดิรเิริม่ ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูม้อีทิธพิล ผูซ้ือ้ และผูใ้ช ้

3.  ปจัจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะ

สว่นบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ประกอบดว้ย 

3.1  อาย ุ(Age) อายทุีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการผลติภณัฑต่์างกนั  การแบ่งกลุ่ม

ผูบ้รโิภคตามอายปุระกอบดว้ย  ตํ่ากว่า 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี,50-64 ปี, และ 

65 ปีขึน้ไป เช่น กลุ่มวยัรุน่ ชอบทดลองสิง่แปลกใหมแ่ละชอบสนิคา้ประเภทแฟชัน่  และรายการ

พกัผ่อนหยอ่นใจ 
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3.2 วงจรชวีติครอบครวั  (Family life cycle stage) เป็นขัน้ตอนการดาํรงชวีติของ

บุคคลในลกัษณะการมคีรอบครวั  การดาํรงชวีติในแต่ละขัน้ตอนเป็นสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อความตอ้งการ  

ทศันคต ิและคา่นิยมของบุคคลทาํใหเ้กดิความตอ้งการในผลติภณัฑแ์ละพฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่าง

กนั วฎัจกัรชวีติครอบครวั ประกอบดว้ย ขัน้ตอนแต่ละขัน้ตอนจะมลีกัษณะการบรโิภคแตกต่างกนั 

3.3 อาชพี (Occupation) อาชพีของแต่ละบุคคลจะนําไปสูค่วามจาํเป็นและความ

ตอ้งการสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั  เช่น ขา้ราชการจะซือ้ชุดทาํงานและสนิคา้จาํเป็นนกัธรุกจิจะ

ซือ้เสือ้ผา้ราคาสงู  หรอืตัว๋เครือ่งบนิ  ซึง่นักการตลาดจะศกึษาวา่ผลติภณัฑข์องบรษิทั  มบุีคคลใน

อาชพีไหนสนใจ เพือ่ทีจ่ะจดักจิกรรมทางตลาดใหส้นองความตอ้งการใหเ้หมาะสม 

3.4 โอกาสทางเศรษฐกจิ  (Economic circumstances) หรอืรายได้ (Income)โอกาส

ทางเศรษฐกจิของบุคคลกค็อืรายไดข้องบุคคล  ซึง่มผีลต่ออาํนาจการซือ้และทศันค ตเิกีย่วกบัการ

จา่ยเงนิ 

3.5 การศกึษา (Education) ผูท้ีม่กีารศกึษาสงูมแีนวโน้มบรโิภคผลติภณัฑม์คีณุภาพ

ดมีากกวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า 

3.6  ค่านิยมหรอืคุณค่า  (Value) และรปูแบบการดาํรงชวีติ  (Lifestyle) คา่นิยมหรอื

คุณค่า (Value) หมายถงึความนิยมในสิง่ของหรอืบุคคล  หรอืความคดิในเรือ่งใดเรือ่งหน่ึงหรอื

หมายถงึอตัราสว่นของผลประโยชน์  ทีร่บัรูต่้อราคาสนิคา้  สว่นรปูแบบการดาํรงชวีติ (Lifestyle) 

หมายถงึ รปูแบบของการดาํรงชวีติในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรปูของ กจิกรรม(Activities) ความ

สนใจ (Interests) และ ความคดิเหน็ (Opinions) หรอื AIOs 

4.  ปจัจยัทางจติวทิยา (Psychological factor) การเลอืกซือ้ของบุคคลไดร้บัอทิธพิลมาจาก

ปจัจยัดา้นจติวทิยาซึง่ถอืวา่เป็นปจัจยัภายในตวัผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้และการใช้

สนิคา้ ปจัจยัภายใน ไดแ้ก่ การจงูใจ (Motivation) หมายถงึ พลงัสิง่กระตุน้ (Drive) ทีอ่ยูภ่ายในตวั

บุคคล ซึง่กระตุน้ใหบุ้คคลปฏบิตัิ  การจงูใจเกดิภายในตวับุคคล  แต่อาจจะถกูกระทบจากปจัจยั

ภายนอก เช่น วฒันธรรม ชัน้ทางสงัคม หรอืสิง่กระตุน้  ทีน่กัการตลาดใชเ้ครือ่งมอืการตลาดเพือ่

กระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการโดยทัง้หมดทีก่ลา่วมาแลว้น้ีเป็นสิง่ทีช่ ีใ้ หเ้หน็วา่ผูบ้รโิภคเป็นใคร

นอกเหนือจากเป็นผูท้ีม่คีวามตอ้งการ  เป็นผูท้ีม่อีาํนาจซือ้จนเกดิพฤตกิรรมการซือ้และพฤตกิรรม

การใชแ้ลว้ ผูบ้รโิภคกย็งัเป็นอนิทรยีท์ีม่พีฤตกิรรมขึน้อยูก่บัสภาพสรรีะทีถ่กูอทิธพิลของสภาพจติใจ

เขา้ครอบงาํภายใตก้ารสรา้งนิสยัของครอบครวั  ทีส่ามารถระบุวา่เป็นชนชัน้ใดและกจ็ะมบีรรทดัฐาน

ของชนชัน้เป็นตวักาํหนดพฤตกิรรมและชนชัน้เป็นตวักาํหนดพฤตกิรรมและชนชัน้เหลา่น้ีกจ็ะดาํเนิน

ภายใตว้ถิแีหง่วฒันธรรม ทาํใหเ้กดิคา่นิยมและรปูแบบการดาํรงชวีติต่างๆ มากมาย 
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3. แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

ประกอบดว้ย  ปจัจยัทีต่้องพจิารณาเพือ่กาํหนดตาํแหน่งของการบรกิารและกาํหนดสว่น

ตลาดของธรุกจิบรกิาร  สว่นประกอบ แต่ละสว่นของสว่นประสมการตลาดจะมผีลกระทบซึง่กนัและ

กนั และตอ้งสอดคลอ้งกนัเพื่อให้  การดาํเนินงานดา้นการตลาดประสบความสาํเรจ็ตามวตัถุประสงค์

นอกเหนือจากสว่นประสมการตลาดสาํหรบัสนิคา้ทั ่ วไป ทีป่ระกอบดว้ย 4 Ps ไดแ้ก่ผลติภณัฑแ์ละ

การบรกิาร (Product) ราคา (Price) สถานทีใ่หบ้รกิาร  และช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ละการ

สง่เสรมิการตลาด  (Promotion) แลว้ สว่นประสมการตลาดบรกิารยงัมสีว่นประกอบทีเ่พิม่ขึน้มาอกี   

3 สว่นคอื บุคลากร (People) กระบวนการให้บรกิาร (Process) และการสรา้งและนําเสนอลกัษณะ

ทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation)  

 ดงันัน้สว่นประสมทางการตลาดบรกิารจงึมอีงคป์ระกอบทีเ่พิม่เตมิจากสว่นประสมทาง

การตลาดของสนิคา้ทัว่ไป ซึง่มรีายละเอยีดดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์

ฟิลปิ คอรท์เลอร ์(Philip Kotler. 1994: 98) ไดใ้หค้วามหมาย ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีนํ่าเสนอ

กบัตลาดเพือ่ความสนใจ  (Attention) ความอยากได้ (Acquisition) การใช้ (Using)หรอืการบรโิภค 

(Consumption) ทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการหรอืความจาํเป็น 

เอทเซล,วอลก์เกอร ์ และสแตนตัน้ (Etzel, Walker; & Stanton. 1997: 11) ไดใ้หค้วามหมาย 

ผลติภณัฑ์ ว่า หมายถงึ กลุ่มของสิง่ทีม่ตีวัตนและไมม่ตีวัตนทีส่ามารถตอบสนองความพอใจของผู้

ซือ้ ซึง่อาจรวมถงึ  ส ีการบรรจหุบีหอ่  คณุภาพ ราคา ชือ่เสยีง ตรายีห่อ้ บรกิารผลติภณัฑ์ จงึอาจ

เป็นตวัสนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่องคก์ร หรอืบุคคล 

จากความหมายเหลา่น้ี  จะเหน็วา่  สิง่สาํคญัสาํหรบัผลติภณัฑ์  คอื ความสามารถในการ

ตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ือ้ ดงันัน้ จงึถอืว่า ธรุกจิจะขายผลประโยชน์ในตวัผลติภณัฑไ์มใ่ช่ตวั

ผลติภณัฑอ์ยา่งเดยีว  หรอืกล่าวไดว้่า  ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิ  เพื่อ

ตอบสนองความจาํเป็นหรอืความตอ้งการของลกูคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัได้

และสมัผสัไมไ่ด้  เช่น บรรจภุณัฑ์ ส ี ราคา คณุภาพ ตราสนิคา้ บรกิารและชือ่เสยีงของผูข้าย  

ผลติภณัฑอ์าจจะเป็นสนิคา้  บรกิาร สถานที่ บุคคล หรอืความคดิผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมี

ตวัตน หรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด้  ผลติภณัฑจ์งึประกอบดว้ย  สนิคา้บรกิาร ความคดิ สถานที่ องคก์รหรอื

บุคคล ผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์  (Utility) มคีุณค่า(Value) ในสายตาของลกูคา้  จงึจะมผีลทาํ

ใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้

การบรกิารเป็นผลติภณัฑข์องธรุกจิบรกิาร  ซึง่ครอบคลุมทุกอย่ างของสนิคา้ และทุกสิง่ทุก

อยา่งทีจ่ดัเตรยีมไวบ้รกิารลกูคา้  เน่ืองจากลกูคา้ไมไ่ดต้อ้งการเพยีงตวัสนิคา้และบรกิารเท่านัน้  แต่

ยงัตอ้งการประโยชน์หรอืคณุคา่อื่นทีไ่ดร้บัจากการซือ้สนิคา้และบรกิารของธรุกจิบรกิารดว้ย

องคป์ระกอบของผลติภณัฑใ์นธรุกจิ ประกอบดว้ย 
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 1.1 บรกิารหลกั (The Care of Generic Product) คอื ลกัษณะของบรกิารหลกัหรอื

การบรกิารพืน้ฐานทีเ่ตรยีมไวใ้หบ้รกิารลกูคา้ ซึง่สามารถตอบสนองความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของลกูคา้

ได ้

 1.2 บรกิารทีล่กูคา้คาดหวงัวา่จะไดร้บั  (The Expected Product) ประกอบดว้ย

บรกิารหลกัและบรกิารอื่น ๆ ทีล่กูคา้จะไดร้บั อนัเน่ืองมาจากการซือ้บรกิารหลกั  เป็นเงือ่นไขตํ่าสดุที่

ลกูคา้ตอ้งไดร้บั 

 1.3 บรกิารทีเ่พิม่พนูจากเดมิ (The Augmented Product) คอื บรกิารทีม่คีวามพเิศษ

แตกต่างจากการบรกิารของคูแ่ขง่ขนัทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดม้ากกวา่เรยีกวา่

เป็น “คุณค่าเพิม่ (Add Value)” ทีเ่สรมิบรกิารหลกัในรปูของความเชื่อถอืและการยอมรบัของผูใ้ชบ้รกิาร 

 1.4 บรกิารทีส่ามารถเพิม่คณุคา่พเิศษ  (The Potential Product) คอื ความเป็นไป

ไดใ้นการเพิม่ลกัษณะพเิศษหรอืผลประโยชน์อื่นทีผู่บ้รโิภคควรไดร้บัจากการซือ้สนิคา้และบริ การใน

รปูของการบรกิารทีเ่กนิความคาดหวงัของลกูคา้ 

2. ราคา 

วเิชยีร วงศณ์ชิชากุล และคณะ (2540) ใหค้วามหมายของราคา  ว่า ราคา หมายถงึ คุณค่า

ผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ซึง่เป็นตน้ทุนของลกูคา้ทีผู่บ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหวา่งคณุคา่ (Value) กบั

ราคา (Price) ถา้คุณค่าสงูกวา่ราคา ผูบ้รโิภคกจ็ะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ในการปรบัราคาขาย ผูป้ระกอบการ

จะตอ้งคาํนึงถงึปจัจยัหลายดา้นต่าง ๆ ประกอบกนั 

ดงันัน้กล่าวไดว้่า ราคา หมายถงึ คุณค่าของผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) 

ของลกูคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหวา่งคณุคา่ (Value) กบัราคา (Price) ผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณค่า

สงูกวา่ราคาลกูคา้จะตดัสนิใจซือ้  ซึง่การกาํหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งคาํนึงถงึ  (1) การยอมรบัของ

ลกูคา้ในคณุคา่ของผลติภณัฑว์า่สงูกวา่ราคาผลติภณัฑน์ัน้ (2) ตน้ทุนสนิคา้และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง  

(3) ภาวการณ์แขง่ขนั (4) ปจัจยัอื่น ๆ เช่น ภาวะเศรษฐกจิ 

ความสาํคญัของราคา 

ความสาํคญัของราคาจะพจิารณาแยกเป็น 2 ประเดน็ คอื 

1.  ความสาํคญัของราคาทีม่ต่ีอธรุกจิเน่ืองจากเป็นตวักาํหนดความตอ้งการซือ้ของมนุษย์  

ดงันัน้ ราคาจงึทาํใหเ้กดิรายไดจ้ากการขาย  โดยนําราคาคณูกบัปรมิาณการขาย  จะเป็นรายได้ ลบ

ดว้ยตน้ทุนและคา่ใชจ้า่ย ซึง่ผลลพัธก์ค็อื กําไร การอยูร่อดของธรุกจิ จงึเกีย่วขอ้งกบัราคา นอกจากน้ี 

ราคายงัเป็นเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการแขง่ขนั และการไดม้าซึง่สว่นครองตลาดอกีดว้ย 

2.  ความสาํคญัของราคาต่อระดบัเศรษฐกจิ  เน่ืองจากเป็นราคาตลาด  (Market Price)ของ

สนิคา้ใดสนิคา้หน่ึง  กาํหนดโดยผูซ้ือ้ทัง้สิน้และผูข้ายทัง้สิน้ของสนิคา้นัน้  ราคาจงึเป็นตวักาํหนด

พืน้ฐานของระบบเศรษฐกจิทีม่อีทิธพิลต่อการจดัสรรปจัจยัการผลติและทรพัยากรต่างๆ  รวมทัง้ยงั

เป็นกลไกในการกาํหนดทศิทางการลงทุนของระบบเศรษฐกจิและการเคลือ่นยา้ยปจัจยัการผลติการ

กาํหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งคาํนึงถงึ 
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2.1 คณุคา่ทีร่บัรู ้ (Perceived value) ในสายตาของลกูคา้ ซึง่ตอ้งพจิารณาการยอมรบั

ของลกูคา้ในคณุคา่ของผลติภณัฑส์งูกวา่ราคาผลติภณัฑน์ัน้ 

2.2 ตน้ทุนสนิคา้และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง 

2.3 การแขง่ขนั 

2.4 กลยทุธด์า้นราคา 

 

ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อราคา (Factors Affecting Price) 

ก่อนทีบ่รษิทัจะกาํหนดราคาใหแ้ก่ผลติภณัฑน์ัน้  จาํเป็นตอ้งวเิคราะหป์จัจยัหลายๆอยา่งที่

อาจสง่ผลกระทบต่อการตดัสนิใจไดป้จัจยัเหลา่น้ีเฉพาะทีส่าํคญัๆ  ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภครฐับาล สมาชกิใน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย การแขง่ขนัและตน้ทุน 

1. ผูบ้รโิภค สาเหตุทีผู่บ้รโิภคเป็นปจัจยัทีส่ง่ผลกระทบต่อราคาไดน้ัน้ เป็นเพราะความสมัพนัธ์

ระหวา่งราคากบัอุปสงคข์องผูบ้รโิภค  ความสมัพนัธร์ะหวา่งราคากบัความรูข้องผูบ้รโิภคและ

ความสมัพนัธร์ะหวา่งราคากบักลุม่ของผูบ้รโิภค 

2. ความสมัพนัธก์บัอุปสงคข์องผูบ้รโิภคของผูบ้รโิภค ความสมัพนัธอ์นัน้ีสามารถทาํความ

เขา้ใจไดโ้ดยอาศยั กฎของอุปสงค ์(Law of demand) ซึง่เป็นทีท่ราบกนัดวีา่ ผูบ้รโิภคจะซือ้ผลติภณัฑ์

ในปรมิาณทีม่ากขึน้ ถา้ราคาต่อหน่วยของผลติภณัฑต์ํ่าลง 

3. ความสมัพนัธร์ะหวา่งราคากบัความรูข้องผูบ้รโิภค  ความสมัพนัธน้ี์ทาํความเขา้ใ จได้

โดยอาศยั ความยดืหยุน่ของอุปสงคต่์อราคา  (Price elasticity of demand) ซึง่เป็นเครือ่งชีแ้สดง

ความไวของผูบ้รโิภค  ทีจ่ะมปีฏกิริยิาต่อการเปลีย่นแปลงของราคาปฏกิริยิาทีว่า่น้ี  ไดแ้ก่ การเพิม่

หรอืลดปรมิาณการซือ้ผลติภณัฑน์ัน่เอง 

4.  ความสมัพนัธร์ะหวา่งราคากบักลุ่ มของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคแต่ละคนมกีารตอบสนองต่อ

ราคาไมเ่ท่ากนั  นกัการตลาดนําเอาปฏกิริยิาตอบสนอง  ต่อราคาของผูบ้รโิภคมาเป็นเกณฑใ์นการ

แบ่งส่วนตลาดได ้4 ส่วน คอื 

4.1 กลุม่นกัซือ้ทีช่อบประหยดั กลุม่น้ีจะเป็นผูซ้ือ้ทีม่คีวามไวสงูสดุต่อการเปลีย่นแปลง

ของราคา  คณุภาพ  และความหลากหลายของผลติภณัฑท์ีม่ใีหเ้ลอืก  ก่อนลงมอืซือ้จรงิจะทาํการ

เปรยีบเทยีบมลูค่าของผลติภณัฑก่์อนเสมอ 

4.2 กลุม่นกัซือ้ทีเ่น้นความเป็นสว่นตวักลุม่น้ีใหค้วามสนใจ  แก่จนิตภาพของ

ผลติภณัฑก์ารใหบ้รกิารสว่นบุคคล และการปฏบิตัขิองผูข้ายมากกวา่ทีใ่หค้วามสาํคญัแก่ราคา 

4.3 กลุม่นกัซือ้ทีเ่น้นจรยิธรรม  กลุม่น้ีจะนิยมซือ้ผลติภณัฑจ์ากผูข้ายรายยอ่ย  

เพราะประสงคจ์ะใหค้วามอุปถมัภม์ากกวา่อยา่งอื่น  ไมส่นใจในเรือ่งราคาว่าจะถูกหรอืแพงและไม่

สนใจว่าผลติภณัฑท์ีม่ใีหเ้ลอืกจะหลากหลายหรอืไม ่
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4.4  กลุม่นกัซือ้ทีเ่น้นความสะดวกสบาย กลุ่มน้ีจะไมส่นใจในเรือ่งราคา  แต่จะถอืเอา

ความสะดวกสบายในการซือ้เป็นสิง่สาํคญัมากทีส่ดุรฐับาล  องคก์รทีป่กครองประเทศ  หรอืคณะ

บุคคลทีใ่ชอ้าํนาจบรหิารในการปกครองประเทศทีเ่รยีกวา่รฐับาล  มหีน้าทีส่าํคญัเฉพาะสว่นที่

เกีย่วขอ้งกบัวงการธรุกจิคอืสนบัสนุนและใหก้ารคุม้ครองธรุกจิ ผูบ้รโิภค และสงัคม การกาํหนดราคา

ผลติภณัฑโ์ดยประการทีอ่าจสง่ผลกระทบในทางลบต่อธรุกจิ  ผูบ้รโิภค หรอืสงัคมโดยส่วนรวมยอ่ม

ทาํใหร้ฐับาลตอ้งเขา้มาแทรกแซงตามหน้าทีด่งักลา่ว  เช่น การตกลงกาํหนดราคาผลติภณัฑใ์ห้

เท่ากนัของผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมเดยีวกนั  ถา้กําหนดไวส้งูเกนิ ไป ผูบ้รโิภคจะเดอืดรอ้นถา้

กําหนดไวต้ํ่าเกนิไป  ผูป้ระกอบการรายใหมไ่มส่ามารถเขา้มาได้  จะทาํใหต้ลาดไมม่กีีแ่ขง่ขนัอยา่ง

แทจ้รงิ กรณเีช่นน้ีรฐับาลอาจเขา้มากาํหนดราคาขัน้สงูหรอืขัน้ตํ่าได ้

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

ดา้นสถานทีใ่หบ้รกิารในสว่นแรก  คอื การเลอืกทาํเลทีต่ ัง้ (Location) การเลอืกทาํเลทีต่ ัง้

ของธรุกจิบรกิารมคีวามสาํคญัมาก  โดยเฉพาะธรุกจิบรกิารทีผู่บ้รโิภคตอ้งไปรบับรกิารจากผู้

ใหบ้รกิารในสถานทีท่ีผู่ใ้หบ้รกิารจดัไว้  เพราะทาํเลทีต่ ัง้ทีเ่ลอืกเป็นตวักําหนดกลุ่มของผูบ้รโิภคทีจ่ะ

เขา้มาใหบ้รกิารดงันัน้สถานทีใ่หบ้รกิา รตอ้งสามารถครอบคลมุพืน้ทีใ่นการใหบ้รกิารกลุม่เป้าหมาย

ไดม้ากทีสุ่ดและคาํนึงถงึทาํเลทีต่ ัง้ของคู่แขง่ขนัดว้ย โดยความสาํคญัของทาํเลทีต่ ัง้  จะมคีวามสาํคญั

มากน้อยแตกต่างไปตามลกัษณะของธุรกจิบรกิารแต่ละประเภทซึง่แบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 

 3.1 ผูบ้รโิภคตอ้งไปรบับรกิารในสถานทีท่ีผู่ใ้หบ้รกิารจดัเตรยีมไว ้เช่น การเลอืกซือ้ 

กรมธรรมป์ระกนัภยั โรงพยาบาล โรงแรม ภตัตาคาร ธนาคาร ในกรณน้ีีการเลอืกทาํเลทีต่ ัง้และการ

จดัสถานทีใ่หบ้รกิารมคีวามสาํคญัมาก 

 3.2 ผูใ้หบ้รกิารใหบ้รกิารแก่ผูบ้รโิภคในสถานทีข่องผูบ้รโิภค  ในกรณน้ีีการเลอืก

ทาํเลทีต่ ัง้และการจดัสถานทีม่คีวามสาํคญัน้อยลง 

 3.3 ผูใ้หบ้รกิารและผูร้บับรกิารนดัพบกนั  ณ สถานทีแ่หง่หน่ึง  เพื่อใหบ้รกิารและรบั

บรกิาร ณ สถานทีแ่หง่นัน้  เพื่อความสะดวกของทัง้  2 ฝา่ย ในกรณน้ีีการเลอืกทาํเลทีต่ ัง้และการจดั

สถานทีใ่หบ้รกิารมคีวามสาํคญัน้อยในสว่นของช่อง ทางการจดัจาํหน่าย  (Channels) การกาํหนด

ช่องทางการจดัจาํหน่ายตอ้งคาํนึงถงึองคป์ระกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะของการบรกิาร ความจาํเป็น

ในการใชค้นกลางในการจาํหน่าย และลกูคา้เป้าหมายของธรุกจิบรกิารนัน้  การจดัจาํหน่ายของธรุกจิ

บรกิารโดยทัว่ไปม ี4 ช่องทาง ไดแ้ก่ 

  1.  การใหบ้รกิารโดยตรง  (Direct Sales) โดยการทีผู่ใ้หบ้รกิารใหบ้รกิารแก่

ผูใ้ชบ้รกิารโดยตรงไมผ่า่นคนกลาง 

  2.  ผา่นตวัแทน (Agent or Broker) โดยการผา่นคนกลางซึง่เป็นตวัแทน  เช่น 

บรษิทัตวัแทนจาํหน่ายกรมธรรมป์ระกนัภยั  

  3.  ผา่นตวัแทนของทัง้  2 ฝา่ย (Seller’s and Buyer’s Agent of Broker) โดย

ทัง้สองฝา่ยผูใ้หบ้รกิาร  (Franchise and Contract Service Deliverers) โดยผูใ้ชบ้รกิารตดิต่อผ่าน

ธรุกจิบรกิารทไีดร้บัสทิธแิละมสีญัญาจากบรษิทัแม ่
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

เป็นการตดิต่อสือ่สารเกีย่วกบัขอ้มลูระหวา่งผูซ้ือ้กบัผูข้ายเพือ่ สรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรม

การซือ้  การตดิต่อสือ่สารอาจใชพ้นกังานขายทาํการการขาย  และการตดิต่อสือ่สารโดยไมใ่ชค้น

เครือ่งมอืในการตดิต่อสือ่สารมหีลายประเภทซึง่อาจใชห้น่ึงหรอืหลายเครือ่งมอืตอ้งใชห้ลกัการเลอืกใช้

เครือ่งมอืสือ่สารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication) 

โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลกูคา้ ผลติภณัฑค์ู่แขง่ขนั โดยบรรลุจดุมุง่หมายรว่มกนั

ได ้เครือ่งมอืสง่เสรมิการตลาดทีส่าํคญัมดีงัน้ี 

 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นรปูแบบหน่ึงในการตดิต่อสือ่สารทีนิ่ยมกนัมาก

ในธรุกจิบรกิาร เพือ่สรา้งการรบัรูใ้นบรกิ าร สรา้งความเขา้ใจในบรกิารทีผู่ใ้หบ้รกิารจดัเตรยีมไวแ้ละ

เพือ่จงูใจใหผู้ท้ ีค่าดวา่จะเป็นลกูคา้รูแ้ละอยากทีจ่ะใชบ้รกิาร  ดงันัน้นกัการตลาดบรกิารจงึตอ้ง

ตระหนกัถงึความสาํคญัของการโฆษณา และมกีารตดัสนิใจในการโฆษณาโดยคาํนึงถงึวตัถุประสงค์

ในการโฆษณา การกาํหนดงบประมาณในการโฆษณาและการเลอืกใชส้ือ่ในการโฆษณาดว้ย 

 4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย  (Personal Selling) เป็นรปูแบบการตดิต่อสือ่สาร

จากผูส้ง่ขา่วสารไปยงัผูร้บัขา่วสารโดยตรง อาจเรยีกวา่เป็นการตดิต่อสือ่สารระหวา่งบุคคล ผูส้ง่ขา่วสาร

จะสามารถรบัรูแ้ละประเมนิผลจากผูร้บัขา่วสารไดท้นัท ีงานในขอ้น้ีจะเกีย่วขอ้งกบั(1) กลยทุธก์ารขาย

โดยใชพ้นกังานขาย  (Personal Selling Strategy) (2) การจดัการหน่วยงานขาย  (Sale force 

Management) 

 4.3 การสง่เสรมิการขาย  (Sale Promotion) เป็นเครือ่งมอืระยะสัน้เพือ่กระตุน้การ

ตอบสนองใหเ้รว็ขึน้  เป็นงานทีเ่กีย่วขอ้งกบัการสรา้ง  การนําไปใช้ และการเผยแพรว่สัดุและเทคนิค

ต่างๆ  โดยใชเ้สรมิการโฆษณา  และช่วยเสรมิการขาย  การสง่เสรมิการขายอาจจะทาํโดยวธิทีาง

ไปรษณยี์ แคตตาลอ็ค สิ่งพมิพจ์ากผูผ้ลติสนิคา้  การแขง่ขนัการขายและเครือ่งมอืขายอื่น  ๆ โดยมี

จดุมุง่หมาย คอื เพิม่ความพยายามในการขายของพนกังานขาย ผูจ้าํหน่าย และผูข้ายใหข้ายผลติภณัฑ์

และเพือ่ใหล้กูคา้ตอ้งการซือ้ผลติภณัฑย์ีห่อ้นัน้  ทาํใหก้ารขายโดยใชพ้นกังานขายและการโฆษณา

สามารถไปไดอ้ยา่งด ีเพราะการสง่เสรมิการขายเป็นการใหส้ิง่จงูใจพเิศษ  

 4.4 การใหข้า่ วและประชาสมัพนัธ์  (Publicity and Public Relations) การใหข้า่ว

เป็นการเสนอความคดิเกีย่วกบัสนิคา้  บรกิาร หรอืนโยบายบรษิทั  โดยผ่านสื่อซึง่อาจไมต่อ้งมกีาร

จา่ยเงนิ  หรอืจา่ยเงนิกไ็ด้  การใหข้า่วเป็นสว่นหน่ึงของการประชาสมัพนัธส์ว่นการประชาสมัพนัธ์  

หมายถงึ  ความพยายามในการสือ่สารเพือ่สรา้งทศันคตทิีด่ ี ต่อองคก์รหรอืผลติภณัฑ์  เพือ่สรา้ง

ความสมัพนัธท์ีด่กีบัชุมชนต่าง  ๆ หรอืเผยแพรข่า่วสารทีด่ี  การสรา้งภาพพจน์ทีด่โีดยการสรา้ง

เหตุการณ์หรอืเรือ่งราวทีด่ ี

 4.5 การบอกลา่วปากต่อปาก  (Word of Mouth) มบีทบาทสาํคญัอยา่งยิง่กบัธรุกจิ

บรกิาร เพราะผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารจะทราบวา่การบรกิารของธรุกจินัน้เป็นอยา่งไร  จากประสบการณ์ของ

คน แลว้ถ่ายทอดประสบการณ์นัน้ต่อไปยงัผูซ้ึง่อาจจะเป็นผูใ้ชบ้รกิารในอนาคต  หากผูท้ีเ่คยใช้

บรกิารมคีวามรูส้กึทีด่ปีระทบัใจในการบรกิารกจ็ะบอกต่อ  ไปยงัญาตพิีน้่องและคนรูจ้กั  และแนะนํา

ใหไ้ปใชบ้รกิารดว้ย ซึง่สามารถช่วยลดคา่ใชจ้า่ยการสง่เสรมิการตลาดและการตดิต่อสือ่สารไดม้าก 
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 4.6 การตลาดทางตรง  (Direct Marketing) เป็นการตดิต่อสือ่สารกบักลุม่เป้าหมาย

เพื่อใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง  หรอืหมายถงึวธิกีารต่าง  ๆ ทีน่กัการตลาดใชส้่งเสรมิผลติภณัฑ์

โดยตรงกบัผูซ้ือ้และทาํใหเ้กดิการตอ บสนองในทนัที  ประกอบดว้ย  (1) การตดิต่อเสนอขายทาง

โทรศพัท์ (2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง  (3) การขายโดยใชบ้ตัรเครดติ  (4) การขายทางโทรทศัน์  

วทิยหุรอืหนงัสอืพมิพ ์ซึง่จงูใจใหล้กูคา้มกีจิกรรมการตอบสนอง เช่น ใชค้ปูองแลกซือ้ 

5. บคุลากร (People) 

จากลกัษณะเฉพาะของบรกิารทีเ่รยีกว่า “Inseparability” บุคลากรเป็นองคป์ระกอบทีส่าํคญั

ทัง้ในการผลติบรกิารและการใหบ้รกิาร ในปจัจบุนัซึง่สถานการณ์การแขง่ขนัธรุกจิรนุแรงขึน้ บุคลากร

จงึเป็นปจัจยัสาํคญัทีส่รา้งความแตกต่างใหก้บัธรุกจิ  โดยสรา้งมลูค่าเพิม่ใหก้บัสนิคา้  ซึง่ทาํใหเ้กดิ

ความไดเ้ปรยี บทางการแขง่ขนั  โดยคณุภาพในการใหบ้รกิารตอ้งอาศยัการคดัเลอืกการฝึกอบรม  

การจงูใจ  เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่  ดงันัน้พนกังาน         

จงึตอ้งมคีวามรูค้วามชาํนาญในสายงาน  มทีศันคตทิีด่ ี มบุีคลกิภาพและการแต่งกายทีด่สีรา้งความ

น่าเชือ่ถอื มมีนุษยสมัพนัธ์  มคีวามเสมอภาคในการใหบ้รกิารลกูคา้เพือ่สรา้งความรูส้กึประทบัใจต่อ

การใหค้วามสาํคญัอยา่งเท่าเทยีม  สามารถตอบสนองและแกป้ญัหาต่าง  ๆ ของลกูคา้  มคีวามรเิริ่ม  

และสามารถสรา้งคา่นิยมใหก้บัองคก์รได ้

6. กระบวนการให้บริการ (Process) 

เป็นขัน้ตอนในการใหบ้รกิารเพือ่สง่มอบคณุภาพในการใหบ้รกิารกบัลกูคา้ไดร้วดเรว็และ 

ประทบัใจลกูคา้ จะพจิารณาใน 2 ดา้น คอื ความซบัซอ้น (Complexity) และความหลากหลาย

(Divergence) ในดา้นของความซบัซอ้นจะตอ้งพจิารณาถงึขัน้ตอนและความต่อเน่ืองของงานใน 

กระบวนการ เช่น ความสะดวกรวดเรว็ใ นการตดิต่อซือ้กรมธรรมป์ระกนั  สว่นในดา้นของ

ความหลากหลาย ตอ้งพจิารณาถงึความอสิระ  และความยดืหยุน่  เช่น สามารถทีจ่ะเปลีย่นแปลง

ขัน้ตอนหรอืลาํดบัการทาํงานได ้ทาํใหข้ ัน้ตอนการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ 

7. การสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) 

หมายถงึ ภาพลกัษณ์ หรอืสิง่ทีผู่บ้รโิภคสามารถสงัเกตเหน็ไดง้า่ยทางกายภาพ  และเป็น

สิง่ทีส่ ือ่ใหผู้บ้รโิภคไดร้บัรูถ้งึภาพลกัษณ์ของการบรกิารไดอ้ยา่งชดัเจนดว้ย  เช่น สภาพแวดลอ้มของ

สถานทีใ่หบ้รกิาร  การออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนหรอืแผนกของพืน้ทีใ่นอาคาร  ความมรีะเบยีบ

ภายในสาํนกังาน การจดัวางอุปกรณ์สาํนกังาน  ความสะอาดของอาคารสถานที่  ความน่าเชื่อถอืของ

ตวัอาคารสถานที ่การนําอุปกรณ์ทนัสมยัมาใช ้เป็นตน้จากการศกึษาแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่น

ประสมทางการตลาด  ผูว้จิยัสามารถนําไปใชใ้นการกาํหนดกรอบแนวความคดิทาง ในการวจิยัดา้น 

ตวัแปรอสิระ  
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4. แนวคิดเก่ียวกบับตัรเครดิต 

บตัรเครดติ (Credit Card) สามารถแยกพจิารณาไดเ้ป็น 2 คาํ คอื Credit และ Card ซึง่คาํ

ว่า Credit เป็นภาษาองักฤษ ทีม่รีากศพัทม์ากจากภาษาลาตนิวา่  Credo (เครโด) หมายความวา่ 

“ขา้พเจา้ไวว้างใจ ” ซึง่กค็อืความน่าเชือ่ถอืในการชาํระหน้ี  ส่วน Card แปลเป็นภาษาไทยวา่  “บตัร” 

หมายถงึแผ่นเอกสาร  ปึก หรอืสิง่ทีใ่ชเ้ขยีนหรอืการพมิพข์อ้ความลงไป  เพื่อสื่อความหมายหรอื

บนัทกึขอ้มลู หรอืขอ้ความ ดงันัน้ บตัรเครดติ กค็อื เครือ่งมอืในการชาํระคา่สนิคา้ทีท่าํใหผู้ถ้อืบตัร

สามารถไดส้นิคา้หรอืบรกิารจากรา้นคา้  อนัเน่ืองมาจากการเตรยีมการของผูอ้อกบตัร  ซึง่ตกลงรบั

ชาํระเงนิคา่สนิคา้หรอืบรกิารใหแ้ก่ลกูคา้  โดยผูถ้อืบตัรมหีน้าทีใ่นการชาํระเงนิแก่ผูอ้อกบตัรตาม

เงือ่นไขทีต่กลงกนัไว้  และบางกรณบีตัรเครดติสามารถนําไปใชเ้บกิเงนิสดไดด้ว้ยความหมายของ

บตัรเครดติตามของพจนานุกรมไทย  ฉบบัราชบณัฑติยสถาน พ.ศ. 2542 คอืบตัรซึง่สถาบนัการเงนิ

หรอืธรุกจิออกใหแ้ก่ผูบ้รโิภคซึง่เป็นสมาชกิเพือ่ใหช้าํระคา่สนิคา้และบรกิารจากสถานการคา้หรอื

ธรุกจิทีร่บับตัรนัน้แทนการชาํระดว้ยเงนิสด 

 

5.  ประวติัความเป็นมาของบตัรเครดิต 

 ธรุกจิบตัรเครดติ สนันิษฐานวา่มตีน้กาํเนิด และพฒันาขัน้ในประเทศสหรฐัอเมรกิาราว 87 ปี

ล่วงมาแลว้ โดยเริม่จากเมือ่ประมาณ พ .ศ. 2457 บรษิทัน้ํามนั General Petroleum Corporation of 

California (ปจัจบุนั Mobil Oil) ไดอ้อกบตัรเครดติชนิดหน่ึงใหก้บัลกูคา้และพนกังานกลุ่มหน่ึงเพื่อไว้

ซือ้ผลติภณัฑข์องบรษิทั ซึง่จดัเป็นบตัรสนิเชือ่สาํหรบัการจบัจา่ยซือ้สนิคา้ใบแรกของโลก 

 ต่อมาการใหส้นิเชือ่ลกัษณะน้ี เป็นทีนิ่ยมและไดถ้กูนําไปใชก้บัอกีหลาย กจิการ อาท ิบรษิทั 

รา้นคา้และโรงแรมต่าง ๆ โดยไดอ้อกเหรยีญโลหะ (Shopper Plates) ใหแ้ก่ลกูคา้ของตน ซึง่ลกูคา้

เหล่านัน้จะตอ้งเปิดบญัชสีินเชื่อเป็นรายเดอืน หมายเลขบญัชขีองลกูคา้ และชื่อบรษิทัผูอ้อกเหรยีญ

จะปรากฏอยูบ่นเหรยีญเครดติดงักลา่ว ลกูคา้จะใชเ้หรยีญเครดตินัน้เพือ่ซือ้สนิคา้ หรอืใชบ้รกิารของ

บรษิทัผูอ้อกเหรยีญโดยไมต่อ้งจา่ยเงนิสด แต่จะใหไ้ปชาํระคา่สนิคา้และบรกิารตอนสิน้เดอืนทัง้จาํนวน 

โดยไมต่อ้งเสยีคา่ธรรมเนียมหรอืคา่ใชจ้า่ยอื่นใดเพิม่เตมิ 

 ใน พ .ศ. 2493 นายแฟรงค ์แมคนามารา่ นกัธรุกจิชาวนิวยอรก์กบัเพือ่นไดก่้อตัง้บรษิทั  

Diner’s Club ขึน้เพื่อออกบตัร Diner’s Club ใหแ้ก่ลกูคา้ ซึง่ลกูคา้สามารถนําบตัรดงักลา่วไปใชใ้น

การชาํระคา่บรกิารโรงแรมและภตัตา คารในนิวยอรก์ได ้การชาํระเงนิใหช้าํระตอนสิน้เดอืนและ

สามารถใชไ้ดไ้มจ่าํกดัวงเงนิ สมาชกิทัง้หลายจะไดร้บัรายงานชือ่รา้นคา้ โรงแรม ภตัตาคารต่างๆ ที่

สามารถใชบ้ตัรไดโ้ดยไมต่อ้งพกพาเงนิสด ทัง้น้ี Diner’s Club จะเป็นผูช้าํระเงนิแทนลกูคา้ผูใ้ชบ้รกิาร 

โดยจะไปเรยีกเกบ็เงนิจากผูใ้ชบ้รกิารในภายหลงัและจดัทาํลาํดบัความน่าเชือ่ถอืของลกูคา้ผูใ้ชบ้รกิาร 
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 บตัรเครดติทีอ่อกโดยสถาบนัการเงนิถอืกาํเนิดขึน้ พ .ศ. 2502 โดยธนาคารแหง่อเมรกิา 

(Bank of America) ในรฐั California ไดอ้อกบตัรเครดติของตนเองชื่อ “Bank Americard” ซึง่ไดร้บั

ความนิยมจากประชาชนมากถงึ 1 ลา้นคนใน 2 ปี และขยายเพิม่เกอืบ 3 ลา้นคนในปี 2510 ต่อมา

ธนาคารไดจ้ดัตัง้ Bank of Americard Sevice Corporation เพือ่ทาํหน้าทีอ่อกบตัร ใหค้วามสะดวก

แก่ผูถ้อื บตัรและดแูลเกบ็คา่บรกิารต่าง  ๆ ตลอดจนขยายความ รว่มมอืกบัสถานบนัการเงนิต่าง ๆ  

ในการออกบตัรเครดติ ในปี 2513 มสีถาบนัการเงนิต่าง ๆ เขา้รว่มมากกวา่ 3,000 แห่ง บตัรเครดติ

ดงักลา่วไดร้บั ความนิยมมากขึน้เรือ่ย ๆ ทัง้ในประเทศและนอกประเทศสหรฐัอเมรกิา จนตอ้งตัง้

องคก์รอสิระระหวา่งประเทศชือ่ IBANCO เพื่อดแูลแลขยายบตัรเครดติไปทัว่โลก ซึง่ต่อมาองคก์ร 

IBANCO นัไ้ดเ้ปลีย่นชือ่เป็น VISA International ออกบตัรเครดติ VISA ซึง่เป็นทีนิ่ยมทัว่ไปใน

ขณะน้ี  

 ในปี ค .ศ. 1986 (พ.ศ.2512 ) ธนาคารหลายแหง่ไดร้ว่มกนัทาํธรุกจิบตัร โดยใชช้ือ่วา่

มาสเตอร ์ชารจ์ (Master Charge) 

 ในปี ค.ศ. 1983 (พ.ศ.2526) ไดเ้ปลีย่นชื่อเป็น มาสเตอ รก์ารด์ (Master Card) และใชช้ือ่น้ี

มาจนปจัจบุนั 

ประวติับตัรเครดิตในประเทศไทย 

 พ.ศ. 2512 (ค.ศ.1969) ประเทศไทยเริม่มบีตัรเครดติใชเ้ป็นครัง้แรก โดย บรษิทั ไดเนอร์

สคลบั (ประเทศไทยจาํกดั) แต่ไมไ่ดร้บัความสนใจเท่าทีค่วร เพราะผูถ้อืบตัรสว่นใหญ่อยูใ่นวงจาํกดั

เฉพาะผูบ้รหิารระดบัสงูไมก่ีค่น 

 ปีพ.ศ.2513 (ค.ศ.1970) ธนาคารอเมรกิา (Bank of America) ไดนํ้าบตัรเครดติต่างประเทศ ที่

เรยีกว่า Bank America Card หรอืทีรู่จ้กักนัในขณะน้ีวา่ วซ่ีา (VISA) เขา้มาในประเทศไทย 

 ปี พ .ศ.2515 (ค.ศ.1972 ) ธนาคารกสกิรไทยรว่มกบัธนาคารศรนีครออกบั ตรเครดติใช้

ภายในประเทศขึน้เรยีกวา่ “บตัรเครดติอเนกประสงคศ์รนีคร”  

  ต่อมาปีพ.ศ.2521(ค.ศ.1978) ธนาคารกสกิรไทย จาํกดั ไดร้บัสทิธเิป็นตวัแทน (Franchisee) 

ในการออกบตัรมาสเตอรก์ารด์ (Master Card) และไดอ้อกบตัรเครดติของตนเอง เรยีกว่า “บตัรเครดติ

ธนาคารกสกิารไทย ” และในขณะเดยีวกนั ธนาคารศรนีคร จาํกดั ไดอ้อกบตัรเครดติของตนเอง

เช่นกนั เรยีกวา่ “บตัรอเนกประสงคธ์นาคารศรนีคร ” ซึง่ถอืวา่เป็นการเริม่ตน้การแขง่ขนัการธรุกจิ

บตัรเครดติขัน้ในประเทศไทย 

 ปี พ.ศ. 2522 (ค.ศ. 1979) ธนาคารกสกิรไทย จาํกดั ไดเ้ขา้เป็นสมาชกิของวซ่ีาอนิเตอร์

เนชัน่แนล (Visa International) และเป็นผูไ้ดร้บัสทิธใินการเป็นผูแ้ทน Franchisee ออกบตัรเครดติ  

วซ่ีา (VISA) ในประเทศไทย 

 ปี พ.ศ. 2524 (ค.ศ. 1981) บรษิทั ซ ีทวัร ์จาํกดั (Sea tour Co.,Ltd) ตกลงรว่มกนั กบับรษิทั 

อเมรกินั เอก็ซเ์พรส จาํกดั โดยธนาคารกรงุเทพ จาํกดั รว่มทุนกนัตัง้ บรษิทั อเมรกินัเอก็ซเ์พรส 

(ประเทศไทย) จาํกดั เพื่อออกบตัรเครดติ อเมรกินัเอก็ซเ์พรส (Amex) 
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 ปี พ.ศ. 2530 (ค.ศ. 1987) ธนาคารไทยพาณชิย ์จาํกดั ไดอ้อกบตัรเครดติทีเ่รยีกวา่ “บตัรเครดติ

โพธิเ์งนิ” และ “บตัรเครดติโพธิท์อง ” ตามมาดว้ยธนาคารกรงุเทพ จาํกดั  ไดอ้อกบตัรเครดติธนาคาร

กรงุเทพ 

 ปี พ.ศ. 2531 (ค.ศ. 1988) ธนาคารกรงุศรอียธุยา ออกบตัรเครดติ “ธนาคารกรงุศรอียธุยา” 

 ปี พ.ศ. 2533 (ค.ศ. 1990) ธนาคารศรนีคร ไดร้ว่มกบัธนาคารอื่นๆ อกี 5 ธนาคาร คอื 

ธนาคารกรงุเทพพาณชิยก์าร ธนาคารทหารไทย ธนาคารนครหลวงไทย ธนาคารมหาน คร และ

ธนาคารสหธนาคาร ออกบตัรเครดติภายในประเทศทีช่ือ่วา่ “บตัรเครดติขวญันคร ” นอกจากน้ี

ธนาคารกรงุไทยยงัไดอ้อกบตัรเครดติทีช่ือ่วา่ “บตัรเครดติกรงุไทย ” มาแบ่งสว่นตลาดกบับตัรต่าง 

(พสิมยั. 2533: 45) นอกจากนัน้ยงัมบีตัร “วซ่ีาพระอาทติย์ ” ทีอ่อกโดยธนาคารกรงุไทย แล ะเป็น

บตัรเครดติทีม่สีทิธปิระโยชน์มากกวา่ซึง่สามารถใชไ้ดท้ัว่โลก บตัรน้ีมสีโลแกนวา่ “บตัรใบเดยีวก็  

เกนิพอ”  

 ปจัจบุนั บตัรเครดติไดร้บัความนิยมแพรห่ลายเป็นจาํนวนมาก ในปี 2546 ทีผ่า่นมกีารคาด

วา่ผูถ้อืบตัรเครดติทัง้ในและต่างประเทศมสีงูถอื 10 ลา้นใบ และมมีากกวา่  50๔ ของผูถ้อืบตัรมบีตัร

มากกวา่ 1 ใบ นอกจากน้ีหา้งสรรพสนิคา้หลายๆแหง่ไดท้าํการออกบตัรเครดติอกีดว้ย เพือ่ใหใ้ชซ้ือ้

สนิคา้และบรกิารเฉพาะในกจิการของหา้งนัน้ ๆ หรอืสาขาของตน เรยีกวา่ “บตัรหา้งสรรพสนิคา้ ” 

Department Store Card) โดยออกใหก้บัผูท้ีเ่ป็นสมาชกิของหา้ ง เช่น บตัรหา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลั 

(Central Card) ซึง่แนวโน้มบตัรประเภทน้ีจะลดลงไปเรือ่ยๆ เน่ืองจากธนาคารพาณชิยท์ไีดร้บัสทิธิ

เป็นตวัแทนออกบตัร ไดเ้ขา้ไปดาํเนินการออกบตัรใหก้บัหา้งสรรพสนิคา้แทน โดยนําเอาชือ่

สญัลกัษณ์ของหา้งหรอืกจิการนัน้ๆ พมิพล์งในบตัรแทน โดยธ นาคารผูท้าํหน้าทีอ่อกบตัรจะรบั

หน้าทีช่าํระแทนผูถ้อืบตัรของหา้งไปก่อน เมือ่หา้งหรอืกจิการนัน้ๆ สง่ Sales slip ไปเรยีกเกบ็เงนิ

ภายหลงัจากธนาคารจากนัน้ธนาคารผูอ้อกบตัรจะเรยีกเกบ็เงนิกบัผูถ้อืบตัรภายหลงั ทัง้น้ี ธนาคาร

จะคดิคา่ธรรมเนียม Discount Fee จากหา้งสรรพสนิ คา้เลก็น้อยทาํใหห้า้งสรรพสนิคา้สามารถลด

ภาระคา่ใชจ้า่ยในการออกบตัรและความรบัผดิชอบลงได ้

 ซึง่การออกบตัรในลกัษณะน้ีเป็นการทาํรปูแบบบตัรใหเ้ขา้กบัวถิกีารดาํเนินชวีติ 

(Lifestyle) ของผูถ้อืบตัร เพือ่เป็นการสรา้งมลูคา่เพิม่ในสายตาผูถ้อืบตัรนัน้เอง โดยแนวคดิน้ีมี

แนวโน้มจะเพิม่ขึน้เรือ่ยๆ อกีดว้ย  

 

ประเภทบตัรเครดิต 

 การแบ่งประเภทของบตัรเครดติสามารถทาํไดห้ลายวธิ ีแลว้แต่จะพจิารณาวา่ใชป้จัจยัอะไร

เป็นเกณฑแ์บ่ง แต่โดยทัว่ไปนิยมแบ่งตามลกัษณะของผูอ้อกบตัรเป็นเกณฑ ์นอกจากน้ียงัมกีารแบ่ง

ตามลกัษณะการใชบ้ตัรเครดติและแบ่งตามขอบเข ตพืน้ทีข่องการใชบ้ตัรตามหน้าที ่บรษิทัศนูยว์จิยั

กสกิรไทย จาํกดั (2538: 13) ไดจ้ดัประเภทของบตัรเครดติตามลกัษณะต่างๆ ดงัรายละเอยีดต่อไปน้ี  

 1. การแบ่งตามลกัษณะของผูอ้อกบตัร แบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท คอื 
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 1.1 บตัรเครดติของธนาคาร (Bank Card) โดยธนาคารหรอืกลุม่ธนาคา รเป็นผูอ้อก

บตัร เช่น บตัรเครดติธนาคารกรงุไทย บตัรเครดติธนาคารกสกิรไทย เป็นตน้ สาํหรบับตัรเครดติบาง

บตัรมสีาขาหรอืตวัแทนทีใ่หบ้รกิารบตัรเครดติกระจายอยูท่ ัว่โลก เช่น บตัรวซ่ีา และมาสเตอร ์เป็นตน้ 

 1.2  บตัรเครดติของบรษิทัทีป่ระกอบธรุกจิบตัรเครดติ (Company Card) ไดแ้ก่ 

บตัรเครดติอเมรกินัเอก็เพรส บตัรไดเ้นอรค์ลบั และซติิแ้บงคว์ซ่ีา เป็นตน้ ซึง่แต่ละบตัรมตีวัแทนและ

สถานทีร่บับตัรอยูใ่นประเทศต่าง ๆ เพือ่ใหบ้รกิารและอาํนวยความสะดวกแก่สมาชกิแก่ผูถ้อืบตัร 

 1.3  บตัรเครดติของธรุกจิอื่นๆ (Private House Credit) เช่นบตัรเครดติของโรงแรม 

โรงพยาบาลเอกชน ภตัตาคาร และหา้งสรรพสนิคา้ บตัรเครดติประเภทน้ีมขีอบเขตคอ่นขา้งจาํกดั

เน่ืองจากสมาชกิสามารถใชบ้รกิารไดเ้ฉพาะทีเ่ท่านัน้ เช่น บตัรเครดติดสุติ ซึง่เป็นการรว่มกนัระหวา่ง

โรงแรมและรสีอรต์ในเครอืดสุติธานีกบัธนาคารไทยพาณชิยจ์ะสามารถใชบ้รกิารจากโรงแรมและรสีอรต์

ในเรอืดสุติธานี และโรงแรมรอยลัปริน๊เซส และสถานบรกิารแจง้ขา่วสารรายการสนิคา้ราคาพเิศษทีม่ ี

ใหเ้ฉพาะสมาชกิไดเ้ลอืกสรร และบตัรเครดติเซน็ทรลั บตัรเครดติโรบนิสนั ซึง่จะใชบ้รกิารในสถาน

บรกิารของตนเท่านัน้ นอกจากนัน้ยงัมบีตัรประเภทเดยีวกนัน้ีที่ กาํลงัเป็นทีนิ่ยม คอื บตัรเครดติของ

กลุม่ชนิวตัร และสยามกลการเป็นตน้  

2.  การแบ่งตามลกัษณะการใหเ้ครดติ แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 

  2.1 เครดติการด์ (Credit Card) จะจาํกดัวงเงนิเครดติในแต่ละเดอืน หรอืงวดการ

ชาํระเงนิไดแ้ก่บตัรของธนาคารกรงุไทย บตัรวซ่ีาการด์ บตัรธนาคารไทยพาณชิย ์เป็นตน้ 

 2.2 ชารจ์การด์ (Charge Card) ไมจ่าํกดัวงเงนิใชจ้า่ย ไดแ้ก่ บตัรอเมรกินัเอก็ซ์

เพรส บตัรไดเนอรค์ลบั บตัรซติีแ้บงคว์ซ่ีา เป็นตน้ 

3.  การแบ่งตามขอบเขตพืน้ทีข่องการใชบ้รกิาร (Area of usage) แบ่งได ้2 ประเภท ดงัน้ี 

 3.1 ประเภททีใ่ชเ้ฉพาะในประเทศไทย (Domestic card)  

 3.2 ประเภททีใ่ชไ้ด ้

 

6. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

เจรญิ หมืน่ชล (2548) ไดท้าํการศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการใช้

จา่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัในเขตกรงุเทพมหานคร กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจัยัครัง้น้ี  คอื ผูท้ี่

เป็นสมาชกิบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัทีม่าทาํธรุกรรมทางการเงนิทีธ่นาคารซติีแ้บงก์  จาํนวน 418 คน 

โดยใช ้ผลการวจิยัพบวา่ผูบ้รโิภคทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัในเขตกรงุเทพมหานครสว่น

ใหญ่เป็นผูห้ญงิมากกว่าผูช้าย  มอีายอุยูใ่นช่วง  31 – 40 ปี มกีารศกึษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี มี

รายไดอ้ยูใ่นช่วง  20,001 – 30,000 บาท เป็นพนกังานบรษิทัเอกชน  ประเภทของเครดติทีใ่ช้  เป็น

บตัรเครดติไดเนอรส์เพอรซ์ลันอล ดา้นพฤตกิรรมการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบั  ผูบ้รโิภค

ทีเ่ป็นกลุม่ตวัอยา่ง  สว่นใหญ่มพีฤตกิรรมเลอืกใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอร์ สคลบัประเภทสนิคา้

และบรกิาร เพือ่ซือ้สนิคา้อุปโภค/บรโิภค สถานทีท่ีใ่ชบ้ตัรเครดติไดเนอรส์คลบัสว่นใหญ่มพีฤตกิรรม

เลอืกใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัทีด่พีารท์เมนสโตร ์เวลาทีใ่ชบ้ตัรเครดติไดเนอรส์คลบัส่วน
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ใหญ่อยูใ่นช่วงเวลา  17.01 - 24.00 นาฬกิา และเป็นวนั วนัหยดุสุดสปัดาห์ วนัเสารห์รอืวนัอาทติย์  

ในการตดัสนิใจใชบ้ตัรเครดติไดเนอรส์คลบัเพือ่ซือ้สนิคา้และบรกิาร  ตดัสนิใจดว้ยตนเอง  อายทุี่

แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมในการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบั  ในดา้นจาํนวนเงนิโดย

เฉลีย่ทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัประมาณ ต่อเดอืน  และความถีใ่นการใชจ้า่ยผา่นบตัร

เครดติไดเนอรส์คลบัเพือ่ซือ้สนิคา้และบรกิารต่อเดอืนแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั  .05 

สถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมในการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบั  ในดา้น

จาํนวนเงนิโดยเฉลีย่ทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเ นอรส์คลบัประมาณต่อเดอืนแตกต่างกนัอยา่งมี

นยัสาํคญัทีร่ะดบั  .05 ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมในการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ

ไดเนอรส์คลบั ในดา้นความถีใ่นการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัเพือ่ซือ้สนิคา้และบรกิารต่อ

เดอืนแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดั บ .05 รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมในการใชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบั  ในดา้นจาํนวนเงนิโดยเฉลีย่ทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบั

ประมาณต่อเดอืน และความถีใ่นการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัเพือ่ซือ้สนิคา้และบรกิารต่อ

เดอืนแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํ คญัทีร่ะดบั .05 อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมในการใชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบั  ในดา้นจาํนวนเงนิโดยเฉลีย่ทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบั

ประมาณต่อเดอืน และความถีใ่นการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัเพือ่ซือ้สนิคา้และบรกิารต่อ

เดอืนแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั .05 ประเภทของบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัทีใ่ชแ้ตกต่างกนั

มผีลต่อพฤตกิรรมในการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบั  ในดา้นจาํนวนเงนิโดยเฉลีย่ทีใ่ชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัประมาณต่อเดอืนแตกต่าง  ประเภทของบตัรเครดติไดเนอรส์คบัทีใ่ช้

แตกต่างกนัอย่างมนียัสาํคญัทีร่ะดบั  .05 ระยะเวลาในการเป็นสมาชกิบตัรไดเนอรส์คลบัทีแ่ตกต่าง

กนัมผีลต่อพฤตกิรรมในการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัในดา้นจาํนวนเงนิโดยเฉลีย่ทีใ่ชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัประมาณต่อเดอืน  ใปในทศิทางเดยีวกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั .05 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางดา้นการตลาดดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

ในการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัในทศิทางเดยีวกนัอยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั  .05 ปจัจยั

ทางดา้นสว่นประสมทางดา้นการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการใชจ้า่ยผา่นบตัร

เครดติไดเนอรส์คลบัในทศิทางเดยีวกนัอยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั  .05 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางดา้นการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการใชจ้า่ยผา่นบตัร

เครดติไดเนอรส์คลบัในทศิทางเดยีวกนัอยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั  .05 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางดา้นการตลาดดา้นสง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ

ไดเนอรส์คลบัในทศิทางเดยีวกนัอยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั  .05 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางดา้น

การตลาดดา้นบุคลากร/พนกังานบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการใชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติ ไดเนอรส์คลบัในทศิทางเดยีวกนัอยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั  .05 ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางดา้นการตลาดดา้นกระบวนการบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมใน

การใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัในทศิทางเดยีวกนัอยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั  .05 ปจัจยั

ทางดา้นสว่นประสม ทางดา้นการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพของบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัมี

ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัในทศิทางเดยีวกนัอยา่งมี
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นยัสาํคญัทีร่ะดบั  พฤตกิรรมในดา้นจาํนวนเงนิโดยเฉลีย่ทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัต่อ

เดอืนของผูบ้รโิภคในเขตกรุ งเทพมหานครมคีวามสมัพนัธ์  กบัแนวโน้มการใชบ้ตัรเครดติไดเนอรส์ค

ลบัในอนาคตอยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั .05  

สทุธเิกยีรติ ไตรรตันาพรกุล  (2552) ไดศ้กึษาปจัจยัดา้นผลติภณัฑ์  การสง่เสรมิการขาย  

และคณุคา่ตราสนิคา้  ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม  การใชบ้ตัรเครดติธนาคารกสกิรไทยของผูถ้ื อบตัรในเขต 

กลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด  400 คน ผลการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชายและเพศหญงิ

พอๆ กนั มอีายรุะหวา่ง 30 – 39 ปี มรีะดบัการศกึษาอยูใ่นระดบัปรญิญาตรี  มรีายไดต่้อเดอืน

ประมาณ 15,000 – 29,999 บาท ผูถ้อืบตัรมทีศันคตต่ิอปจัจยัผลติภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่น ระดบัดี  

พฤตกิรรมการถอืครองบตัรเครดติโดยเฉลีย่ประมาณ  3 บตัร มรีะยะเวลาการเป็นผูถ้อืบตัรเครดติ

ธนาคารกสกิรไทยโดยเฉลีย่  6.93 ปี ผูถ้อืบตัรสว่นใหญ่ถอืบตัรเครดติคลาสสกิ  ผูถ้อืบตัรสว่นใหญ่มี

ประเภทการชาํระคนืวงเงนิแบบเตม็จาํนวน  ผูถ้อืบตัรมคีวามถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติ ธนาคารกสกิร

ไทยโดยเฉลีย่  4.06 ครัง้ต่อเดอืน  ยอดเงนิทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติธนาคารกสกิรไทยโดยเฉลีย่  

5,202 บาทต่อเดอืน สถานทีใ่ชบ้ตัรเครดติเป็นประจาํคอื  ซเูปอรม์ารเ์กต็ /ดสิเคาน์สโตรบุ์คคลทีม่ ี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้ตัรเครดติของผูถ้อืบตัรสว่นใหญ่  คอื ตนเอง และเหตุผลสาํคญัทีเ่ลอืกใช้

บตัรเครดติธนาคารกสกิรไทยคอื  คุณสมบตัขิองตวัผลติภณัฑบ์ตัรเครดติเอง  ผูถ้อืบตัรเครดติ

ธนาคารกสกิรไทยทีม่เีพศต่างกนั  มพีฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติแตกต่างกนัในดา้นจาํนวนบตัร

เครดติทีถ่อืครอง  ดา้นระยะเวลาการเป็นผูถ้อืบตัรเครดติธนาคารกสกิรไทย  และดา้นความถีใ่นการ

ใชบ้ตัรเครดติธนาคารกสกิรไทยต่อเดอืนอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  .05 ผูถ้อืบตัรเครดติ

ธนาคารกสกิรไทยทีม่อีายุ  รายไดต่้อเดอืนต่างกนั  มพีฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติแตกต่างกนัในดา้น

จาํนวนบตัรเครดติทีถ่อืครอง  ดา้นระยะเวลาการเป็นผูถ้อืบตัรเครดติธนาค ารกสกิรไทย  และดา้น

ความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติธนาคารกสกิรไทยต่อเดอืน  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  .05 ผูถ้อื

บตัรเครดติธนาคารกสกิรไทยทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั  มพีฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติแตกต่างกนั

ในดา้นความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติธนาคารกสกิรไทยต่อเดอืน  อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  .05 

ทศันคตดิา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติธนาคารกสกิรไทย  ในดา้น

ความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติธนาคารกสกิรไทยต่อเดอืนเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั  ในระดบัตํ่า อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตดิา้นการสง่เสรมิการตลาดกบัพฤตกิรรม

การใชบ้ตัรเครดติธนาคารกสกิรไทย  ในดา้นระยะเวลาการเป็นผูถ้อืบตัรเครดติธนาคารกสกิรไทย  มี

ความสมัพนัธไ์ปในทศิทางตรงกนัขา้มในระดบัตํ่า อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ความสมัพนัธ์

ระหวา่งทศันคตดิา้นคณุคา่ตราสนิคา้กบัพฤตกิรรมการใช้ บตัรเครดติธนาคารกสกิรไทย  ในดา้น

ระยะเวลาการเป็นผูถ้อืบตัรเครดติธนาคารกสกิรไทย  มคีวามสมัพนัธไ์ปในทศิทางตรงกนัขา้ม  ใน

ระดบัตํ่า และความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตดิา้นคณุคา่ตราสนิคา้  กบัพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติ

ธนาคารกสกิรไทย  ในดา้นความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติธนาคารกสกิร ไทยต่อเดอืน เป็นไปในทศิทาง

เดยีวกนั ในระดบัปานกลาง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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กฤตภาส ศรลมัภ์ (2551) ไดศ้กึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อคณุคา่ตรา

สนิคา้และพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติของสมาชกิบตัร  AMEX ในเขต กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 

ผลการศกึษาพบว่า ลกูคา้ทีม่ลีกัษณะสว่นบุคคล  ประกอบดว้ย อายุ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  ระดบั

การศกึษา และอาชพี แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมดา้นจาํนวนเงนิเฉลีย่ในการใชจ้า่ยผา่นบตัรต่อ

เดอืนและความถีใ่นการใชบ้ตัรแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.01 ปจัจยัดา้น

ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ

ใชบ้ตัรเครดติ American Express ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร  เรือ่งจาํนวนเงนิเฉลีย่ทีใ่ชผ้า่น

บตัรต่อเดอืน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.01 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ์  ดา้นการจดัจาํหน่าย  และ

ดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติ  American 

Express ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร  เรือ่งความถีใ่นการใชบ้ตัร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.01 กจิกรรมทีล่กูคา้ทาํในยามวา่ง  ความสนใจของท่าน  และความคดิเหน็ต่อบตัรเครดติ  

โดยรวมมคีว ามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติ  American Express ของลกูคา้ในเขต

กรงุเทพมหานคร เรือ่งจาํนวนเงนิเฉลีย่ทีใ่ชผ้า่นบตัรต่อเดอืน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.01  

กจิกรรมทีท่่านทาํในยามวา่ง  โดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติ  American 

Express ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร  เรือ่งความถีใ่นการใชบ้ตัร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.01 คณุคา่ตราสนิคา้  มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติ  American Express 

ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานครเรือ่งจาํนวนเงนิเฉลีย่ทีใ่ชผ้า่นบตัรต่อเดอืน  อยา่งมนียัสาํคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั  0.01 คณุคา่ตราสนิคา้  มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติ  American 

Express ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร ความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติ  American Express อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  



บทท่ี 3 

วิธีดาํเนินการวิจยั 
 

 การศกึษาครัง้น้ีมุง่ศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ ซือ้

สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร โดยผูว้จิยักําหนดรปูแบบการศกึษาเป็น   

การวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ซึง่ไดด้าํเนินการวจิยัตามลาํดบัขัน้ตอนดงัน้ี 

  1. ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 

 2. เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 3. การสรา้งและการทดสอบเครือ่งมอื 

 4. วธิกีารรวบรวมขอ้มลู 

 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั 

 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในงานวิจยั 

 1.1  ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทัว่ไปในกรงุเทพมหานครทีม่อีายตุัง้แต่

อาย ุ20 ปีขึน้ไป ซึง่เป็นสมาชกิบตัรเครดติทีเ่ป็นบตัรหลกัซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน  

 1.2  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั ครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทัว่ไปในกรงุเทพมหานครทีม่อีายุ

ตัง้แต่อายุ 20 ปีขึน้ไป ซึง่เป็นสมาชกิบตัรเครดติทีเ่ป็นบตัรหลกั  เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนประชากร

ทีแ่น่นอน  จงึไดก้าํหนดขนาดตวัอยา่งจากการคาํนวณโดยใชส้ตูรคาํนวณ (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา . 

2549: 28) ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% และความผดิพลาดทีย่อมรบัไดไ้มเ่กนิ  5% ไดข้นาดตวัอยา่งที่

ใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูเท่ากบั 385 คน และสาํรองเผื่อแบบสอบถามไมส่มบรูณ์อกี 15 คน รวม 400 คน 

โดยมขีัน้ตอนในการสุม่ตวัอยา่ง ดงัต่อไปน้ี 

 ขัน้ตอนท่ี 1  ใชว้ธิกีารเลอืกตวัอยา่งแบบวธิสีุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย  (Simple Random 

Sampling) โดยใชว้ธิกีารจบัฉลากจากการแบ่งเขตพืน้ทีต่ามการบรหิารงา นของกรงุเทพมหานคร

แบ่งออกเป็นจาํนวน  6 กลุ่ม จาํนวน 50 เขต คอืกลุ่มรตันโกสนิทร์  กลุ่มบรูพา กลุ่มเจา้พระยา  กลุ่ม

ศรนีครนิทร์ กลุ่มกรงุธนใต ้และกลุ่มกรงุธนเหนือ  (กรงุเทพมหานคร . 2549: ออนไลน์) ใชว้ธิกีารจบั

ฉลาก โดยคดัเลอืกทัง้  6 กลุ่ม ตามทีก่ล่าวโดยในแต่ละกลุ่มจะป ระกอบไปดว้ยเขตต่างๆ ประมาณ  

7-9 เขต ทาํการสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย โดยใชว้ธิจีบัฉลากในแต่ละกลุ่มๆ ละ 2 เขต ไดท้ัง้หมด 12 เขต  

 ขัน้ตอนท่ี 2  นําขอ้มลูทีไ่ดใ้นขัน้ที่  1 มาใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งโดยการกาํหนดโควตา้  

(Quota Sampling) โดยแบ่งกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน จาํนวน 12 เขต ในสดัสว่นทีเ่ท่ากนั ดงัน้ี 
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ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขต  =   

                                                        จาํนวนเขตทีถ่กูเลอืก 

 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 

 

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขต  =    400 

12 

   =   33 ตวัอยา่ง 

 ดงันัน้ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของแต่ละเขตทีถ่กูเลอืก คอื 8 เขตแรกเท่ากบั 33 คน และ  

4 เขตหลงัเท่ากบั 34 คน ดงัน้ี  

 

1. เขตปทุมวนั   จาํนวน     33   คน 

2. 33เขตราชเทวี33

3. เขตบางกะปิ   จาํนวน     33   คน  

     จาํนวน     33   คน 

4. 33เขตลาดพรา้ว      33

5. เขตสวนหลวง   จาํนวน     33   คน  

จาํนวน     33   คน 

6. 33เขตมนีบุร ี 33

7. เขตยานนาวา                จาํนวน     33   คน  

จาํนวน     33   คน 

8. 33เขตคลองเตย   33

9. เขตบางขนุเทยีน    จาํนวน     34   คน  

จาํนวน     33   คน 

10. 33เขตจอมทอง   33

11. เขตบางกอกน้อย   จาํนวน     34   คน 

จาํนวน     34   คน 

12. เขตทววีฒันา   จาํนวน     34

                                              รวม     

   คน 

 400

 

   คน  

 ขัน้ตอนท่ี 3  ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก  (Convenience Sampling) โดยจะทาํการ

เกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยใชแ้บบสอบถามทีเ่ตรยีมไวใ้หผู้ท้ ี่ เป็นสมาชกิบตัรเครดติทีเ่ป็นบตัร หลกัเป็น

ผูต้อบแบบสอบถามเท่านัน้ 
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ตาราง 2 การแบ่งเขตตามการบรหิารงานของกรงุเทพมหานค 33

 

ร 

กลุ่มการปกครอง รายช่ือเขตในแต่ละกลุ่ม กลุ่มตวัอย่าง จาํนวน(คน) 

กลุ่มรตันโกสนิทร ์ เขตดุสติ           

เขตพญาไท                

เขตบางซือ่ 

เขตพระนคร 

เขตบางรกั 

เขตราชเทว ี

เขตปทุมวนั 

เขตสมัพนัธว์งศ ์

เขตป้อมปราบศตัรพูา่ย 

เขตปทุมวนั 

เขตราชเทว ี

 

33 

33 

กลุ่มบรูพา             เขตดอนเมอืง    

เขตบางกะปิ   

เขตลาดพรา้ว       

เขตจตุจกัร                                   

เขตวงัทองหลาง                                                          

เขตบางกะปิ                        

เขตสายไหม 

เขตบางเขน 

เขตหลกัสี ่

เขตบงึกุ่ม 

เขตบางกะปิ 

เขตลาดพรา้ว       

 

33 

33 

กลุ่มศรนีครนิทร ์     เขตสะพานสงู     

เขตมนีบุร ี             

เขตคลองสามวา 

เขตหนองจอก 

เขตลาดกระบงั 

เขตประเวศ 

เขตสวนหลวง   

เขตคนันายาว        

เขตสวนหลวง 

เขตมนีบุร ี             

 

33 

33 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

 

กลุ่มการปกครอง รายช่ือเขตในแต่ละกลุ่ม กลุ่มตวัอย่าง จาํนวน(คน) 

กลุ่มเจา้พระยา       เขตดนิแดง    

เขตหว้ยขวาง 

เขตวฒันา 

เขตคลองเตย 

เขตบางนา 

เขตพระโขนง 

เขตสาธร 

เขตบางคอแหลม 

เขตยานนาวา               

เขตยานนาวา 

เขตคลองเตย 

 

33 

33 

กลุ่มกรงุธนใต ้       เขตบางขนุเทยีน   

เขตบางบอน 

เขตจอมทอง 

เขตทุ่งครุ 

เขตราษฏรบ์รูณะ 

เขตธนบุร ี

เขตคลองสาน 

เขตบางแค         

เขตบางขนุเทยีน 

เขตจอมทอง 

 

34 

34 

กลุ่มกรงุธนเหนือ     เขตบางพลดั    

เขตตลิง่ชนั 

เขตบางกอกน้อย 

เขตทววีฒันา 

เขตบางกอกใหญ่ 

เขตภาษเีจรญิ 

เขตหนองแขม         

เขตบางกอกน้อย 

เขตทววีฒันา 

 

34 

34 

  รวมทัง้ส้ิน 400 
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 ในกระบวนการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจรงิ ผูว้จิยัไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มลูเผือ่ไวป้ระมาณ 420 ฉบบั 

ทัง้น้ีเพือ่คดัเลอืกแบบสอบถามทีส่มบรูณ์และป้องกนัการผดิพลาด  อนัเน่ืองมาจากการไมต่ัง้ใจทาํ

แบบสอบถาม มาใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ซึง่ผลการคดัเลอืกแบบสอบถามพรอ้มกบัการเทยีบสดัสว่น

ใหค้งสภาพโครงสรา้งเดมิของลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งทีว่างแผนไว ้ไดผ้ลการตอบแบบสอบถาม

สมบรูณ์ทัง้สิน้ 400 ฉบบั 

 

2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 การศกึษาครัง้น้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็ขอ้มลู และไดแ้บ่งแบบสอบถาม

ออกเป็น 3 สว่น ดงัน้ี 

 สว่นที ่1  เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  ซึง่ลกัษณะของ

คาํถามจะเป็นแบบคาํตอบหลายตวัเลอืก  (Multiple choice) และใหเ้ลอืกคาํตอบทีเ่หมาะสม ทีส่ดุ

จาํนวน 1 ขอ้ ดงัน้ี 

  ขอ้ที ่1  เพศ ไดแ้ก่ เพศชาย และเพศหญงิ  เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด  (Close-

ended Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) 

  ขอ้ที ่2 อาย ุระดบัการวดัขอ้มลูประเภท เรยีงลาํดบั (Ordinal scale)  การกาํหนดช่วง

อายนุัน้ไดอ้า้งองิจากงานวจิยัของสทุธเิกยีรต ิ ไตรรตันาพรกุล(2545) ศกึษาเรือ่งปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์

การสง่เสรมิการขาย  และคณุคา่ตราสนิคา้  ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติธนาคารกสกิรไทย

ของผูถ้อืบตัรในเขตกรงุเทพมหานครดงัน้ี 

  1. 20 - 29 ปี 

  2. 30 - 39 ปี 

  3. 40 - 49 ปี 

  4. 50 ปีขึน้ไป 

  ขอ้ที ่3 ระดบัการศกึษา ระดบัการวดัขอ้มลูประเภท เรยีงลาํดบั (Ordinal scale) ดงัน้ี 

  1. ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี

  2. ปรญิญาตร ี

  3. สงูกวา่ปรญิญาตร ี

  ขอ้ที ่4 อาชพี ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตัิ (Nominal scale) ดงัน้ี 

    1. นกัศกึษา     

    2. รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 

               3.  เจา้ของกจิการ / ธุรกจิส่วนตวั    

    4.  พนกังานบรษิทัเอกชน / หา้งรา้น 

               5.  อื่นๆ โปรดระบุ...................... 
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  ขอ้ที ่5  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  ระดบัการวดัขอ้มลูประเภท  เรยีงลาํดบั (Ordinal scale) 

โดยการกาํหนดช่วงรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไดอ้า้งองิจากงานวจิยัของ  ธวชัชยั ประจกัษเศรณี  (2545) 

ศกึษาเรือ่งปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติซติีแ้บงค์  ในเขต

กรงุเทพมหานคร ดงัน้ี 

  1. 15,000-30,000 บาท 

  2. 30,001-45,000 บาท 

  3. 45,001-60,000 บาท 

  4. 60,001 บาทขึน้ไป 

 สว่นที ่ 2  แบบสอบถามเกีย่วกบั ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร ซึง่

ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Place) 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ (Process) และ

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) โดยลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยคาํถามทีใ่ชม้าตรา

วดัแบบ  Likert Scale (จาํนวนคาํถาม 26 ขอ้) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอตัราภาคชัน้  

(Interval Scale) ซึง่ มกีารกาํหนดคา่ระดบัคะแนน ดงัน้ี 

  5 หมายถงึ  บตัรเครดติมลีกัษณะนัน้มากทีส่ดุ 

  4 หมายถงึ  บตัรเครดติมลีกัษณะนัน้มาก 

  3 หมายถงึ  บตัรเครดติมลีกัษณะนัน้ปานกลาง 

  2 หมายถงึ     บตัรเครดติมลีกัษณะนัน้น้อย 

 1 หมายถงึ     บตัรเครดติมลีกัษณะนัน้น้อยทีส่ดุ 

 

 การอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะสอบถาม  ทีใ่ชร้ะดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาค  

(Interval scale) (มหาวทิยาลยัสโุขทยัธรรมาธริาช. 2542: 110) ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในการอภปิรายผล 

ดงัน้ี   

   Interval (I)          =  
)(
)(

CClass
RRange  

           =  
5

15 −  

           = 0.80 

 

  เมือ่          R                 แทน   คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ 

     C                 แทน   จาํนวนชัน้ 
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 สรปุเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 

 

ตาราง 3 เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 

 

                      คะแนนเฉลีย่                                          ระดบัปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤติกรรม 

                     3.67  -   5.00                                           มาก 

                     2.34  -   3.66                                                       ปานกลาง 

                     1.00  -   2.33 น้อย 

 

 สว่นที ่ 3 แบบสอบถามเกี่ ยวกบัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค 

(จาํนวนคาํถาม 3 ขอ้) 

  ขอ้ที ่1 เป็นคาํถามเกีย่วกบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน ลกัษะแบบสอบถาม

เป็นคาํถามปลายเปิด  (Open-ended Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท  มาตราสว่นประมาณ

ค่า (Ratio scale) 

  ขอ้ที ่2  เป็นคาํถามเกีย่วกบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน ลกัษณะ

แบบสอบถามเป็นคาํถามปลายเปิด  (Open-ended Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท  มาตรา

สว่นประมาณคา่ (Ratio scale) 

  ขอ้ที ่3 เป็นคาํถามเกีย่วกบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเค รดติ  

ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด  (Close-ended Question) โดยใชร้ะดบัการ

วดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) 

 

3.  การสร้างและการทดสอบเคร่ืองมือ 

  ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืเป็นแบบสอบถามโดยมขีัน้ตอน คอื  

 ขัน้ตอนที ่1 ศกึษาเอกสาร หลกัเกณฑแ์ละวธิกีารสรา้งแบบสอบถาม 

 ขัน้ตอนที ่2 สรา้งแบบสอบถาม ทัง้หมด 3 ส่วน 

 ขัน้ตอนที ่3 นําแบบสอบถามเสนอท่านคณาจารยผ์ูท้รงคณุวฒุทิางงานวจิยัเพือ่ขอความ

เหน็ชอบและตรวจความสมบรูณ์ถกูตอ้งตามโครงสรา้งเน้ือหา และการใชภ้าษา นํามาแกไ้ข ใชส้าํนวน

ภาษาตลอดจนความสมัพนัธข์องเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัจดุมุง่หมายของเรือ่งทีว่จิยั 

 ขัน้ตอนที ่4 เมือ่สรา้งแบบสอบถามซึง่เป็นเครือ่งมอืในการศกึษาแลว้ ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถาม

ไปทดลองใช ้(Try Out) กบัประชากรในกรงุเทพมหานครจาํนวน 40 ชุด ทีไ่มใ่ช่กลุ่มตวัอยา่งทีไ่มใ่ช้

ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูเพื่ อการวจิยั หลงัจากนัน้ไดนํ้าแบบสอบถามดงักลา่วมาตรวจใหค้ะแนน

และวเิคราะหห์าความเชือ่มัน่ ของแบบสอบถาม  โดยใชส้มัประสทิธิแ์อลฟาของ Cronbach ผลการ

วเิคราะหด์งัน้ี 
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1. แบบสอบถาม ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นผลติภณัฑ ์            

มคีา่ความเชือ่มัน่เท่ากบั .8775 

2. แบบสอบถามปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคา มคีา่ความเชือ่มัน่

เท่ากบั .8233 

3. แบบสอบถาม ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย มคีา่ความเชือ่มัน่เท่ากบั .8174 

4. แบบสอบถามปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

มคีา่ความเชือ่มัน่เท่ากบั .8811 

5. แบบสอบถามปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นบุคลากร มคีา่ความ

เชือ่มัน่เท่ากบั .8256 

6. แบบสอบถามปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นกระบวนการ มคีา่

ความเชือ่มัน่เท่ากบั .7985 

7. แบบสอบถามปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

มคีา่ความเชือ่มัน่เท่ากบั .7897 

 

 การหาคณุภาพแบบสอบถาม ผูว้จิยัไดท้าํการหาคา่ความเชือ่ถอืได ้ (Reliability) และหา

คา่ความเทีย่งตรง (Validity) ดงัน้ี 

 1. การทดสอบเพือ่หาคา่ความเชือ่มัน่ (Reliability) 

 ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้ (Try out) โดยนําแบบสอบถาม

ดงักลา่วไปสอบถามกบั ผูบ้รโิภคทัว่ไปในกรงุเทพมหานคร ทีม่อีายตุัง้แต่อายุ  20 ปีขึน้ไป ซึง่เป็น

สมาชกิบตัรเครดติทีเ่ป็นบตัรหลกั  ทีไ่มใ่ช่กลุม่ตวัอยา่งทีไ่มใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูเพือ่การวจิยั 

หลงัจากนัน้ไดนํ้าแบบสอบถามดงักลา่วมาตรวจใหค้ะแนนและวเิคราะหห์าความเชือ่มัน่ทัง้ฉบบั   

โดยใชส้มัประสทิธิแ์อลฟาของ Cronbach โดยคาํนวณจากสตูร ดงัน้ี 
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    α =    คา่สมัประสทิธิข์องความเชือ่ถอืได ้

    Si
2

    K =    จาํนวนขอ้ทัง้หมด 

 =    ความแปรปรวนของคะแนน 

    St
2

 

 =    ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
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 การแปลความหมายวา่คา่ความเชือ่มัน่ทีค่าํนวณได ้ควรมคีา่อยูร่ะหวา่ง 0 ถงึ 1 เท่านัน้กลา่วคอื  

ถา้เครือ่งมอืการวดัหรอืแบบสอบถามใดมปีระสทิธภิาพ  ผูต้อบยอ่มจะสามารถตอบคาํตอบทีค่งที่

คะแนนจากผลสอบแต่ละครัง้กจ็ะคงที ่ทาํใหค้า่ความเชือ่มัน่ทีค่าํนวณไดจ้ะใกลเ้คยีงกบั1หรอืเท่ากบั 1 

ในกรณทีีไ่มม่คีวามคลาดเคลือ่นเลยและในทางตรงกนัขา้ม  แบบทดสอบใดทีข่าดความเทีย่ง   

คา่ความเชือ่มัน่จะลดลงไปเรือ่ยๆ จนเขา้ใกล ้0 ( ศนูย ์) และถา้คา่ความเชือ่มัน่เป็น 0 แลว้ ยอ่มชีใ้หเ้หน็

วา่แบบทดสอบนัน้ไมม่คีวามเทีย่งเลย ดงันัน้  แบบทดสอบทีด่คีวรมคีา่ความเชือ่มัน่อยา่งน้อย 0.75 

(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 449) 

 

4.  วิธีการรวบรวมข้อมลู 

 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูในการศกึษาครัง้น้ีผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจาก

แบบสอบถามดว้ยตนเอง จากการใชแ้ บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่ง โดยมขีัน้ตอนในการ

ดาํเนินการ ดงัน้ี 

1. ขอจดหมายจากบณัฑติวทิยาลยัเพือ่ขอความรว่มมอืในการตอบแบบสอบถาม 

2. ดาํเนินการเกบ็ขอ้มลูบรเิวณทีไ่ดร้บัการคดัเลอืกในขัน้ตอนการสุม่ตวัอยา่ง 

3. ระยะเวลาเกบ็รวบรวมขอ้มลู ผูว้จิยัจะดาํเนินการสง่แบบสอบถาม ใหก้บัผูต้อบ  

แบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง พรอ้มทัง้ชีแ้จงถงึวตัถุประสงคข์องการทาํวจิยั ตลอดจนลกัษณะของ

แบบสอบถามใหก้บักลุม่ตวัอยา่งทราบ เพือ่ใหเ้กดิความเขา้ใจทีต่รงกนั แลว้จงึทาํการตอบแบบสอบถาม

โดยจะใหก้ลุม่ตวัอยา่งเป็นผูก้รอกแบบสอบถามดว้ยตนเอง เพือ่ดาํเนินการจดัทาํข้ อมลู และการ

วเิคราะหข์อ้มลูต่อไป 

 

5.  สถิติท่ีใช้ในการวิจยั 

 การวจิยัครัง้น้ี ทาํการวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู โดยใชส้ถติใินการวจิยั ดงัน้ี 

1. สถติทิีใ่ชใ้นการตรวจสอบคณุภาพของเครือ่งมอื 

  หาคา่ความเชือ่มัน่ของชุดคาํถามโดยหาคา่สมัประสทิธิแ์อลฟา (α - Conefficient) 

ของครอนบคั (ลว้น สายยศ; และองัคณา สายยศ. 2538: 200)  ดงัสตูร 
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 เมือ่ α     แทน   คา่สมัประสทิธิข์องความชือ่มัน่ 

  N     แทน   จาํนวนขอ้ของชุดคาํถาม 

  S 2
i    แทน คะแนนความแปรปรวนเป็นรายขอ้ 

  S 2
t  แทน คะแนนความแปรปรวนของชุดคาํถาม 



 42 

ค่าแอลฟาทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถามโดยค่าทีใ่กลเ้คยีง  0.6 เป็นตน้

ไปแสดงว่า ยอมรบัวา่มคีา่ความเชือ่มัน่ 

  

 2. สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั 

 2.1 คา่รอ้ยละ (Percentage) ใชว้เิคราะหข์อ้มลูทัว่ไป (อภนินัท ์จนัตานี. 2538: 75) 

    P   =   

                                  n 

F x 100 

 

เมือ่  P   แทน คา่รอ้ยละ 

       F       แทน ความถีท่ีต่อ้งการเปลีย่นแปลงใหเ้ป็นรอ้ยละ 

       n     แทน จาํนวนความถีท่ ัง้หมด 

 

2.2 สตูรค่าเฉลีย่เลขคณติ (Mean) ใชส้ญัลกัษณ์   X  (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 40)  

    

 X    =  ∑ X 

                     n 

 

เมือ่       X          แทน  คา่คะแนนเฉลีย่  

   ∑ X      แทน  ผลรวมคะแนนทัง้หมด 

              n          แทน  ขนาดกลุม่ตวัอยา่ง  

 

2.3 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 65)  

 

                                 ..DS = 
)

2

1-n(n
xn∑  

 

   เมือ่    SD       แทน  คา่เบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุม่ตวัอยา่ง  

      ∑ X
2

     (∑x )

       แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกําลงัสอง 
2 

         n            แทน  ขนาดกลุม่ตวัอยา่ง 

     แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลงัสอง 
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3. สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน 

สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์  เมือ่ตวัแปรทัง้  2 ตวั เป็นตวัแปรเชงิกลุ่ม  ใชเ้พยีร์

สนัไคสแควร ์(Pearson Chi-Square) โดยใชส้ตูร ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 92) 

 

Pearson Chi-Square χ  
2 ∑∑

= =

−r

i

c

j Eij
EijOij

1

2

1
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 =  

 

 

 เมือ่  Oij   แทน จาํนวนหรอืความถีข่องขอ้มลูทีม่ลีกัษณะที ่i ของตวัแปรทีห่น่ึง 

    และมลีกัษณะ j ของตวัแปรที ่สอง 

      Eij   แทน  ความถีห่รอืจาํนวนทีค่าดไวข้องลกัษณะที ่jของตวัแปรทีห่น่ึง 

    และมลีกัษณะ j ของตวัแปรทีส่อง 

    r     แทน จาํนวนลกัษณะของตวัแปรทีห่น่ึง 

       c    แทน  จาํนวนลกัษณะของตวัแปรทีส่อง 

 

 กรณพีบความสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ  จะทาํการทดสอบความสมัพนัธด์ว้ยสถติ ิ

Cramer’s V หรอื Somer’s D 

สถิติ Cramer’s V ใชท้าํการวดัความสมัพนัธ ์เมือ่มตีวัแปรใดตวัแปรหน่ึงหรอืทัง้สองตวัแปร

เป็นชนิดสเกลนามกาํหนด Nominal Scale โดยใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 95) 

 

                      Cramer’s V     =    ( )1

2

−
Χ
tn

 

 

เมือ่ Cramer’s V     แทน สมัประสทิธิ ์Cramer’s V 

                       x 
2

                        n     แทน ขนาดของตวัอยา่ง 

   แทน ค่า Chi-Square 

                 t      แทน จาํนวนแถวหรอืจาํนวนสดมภท์ีม่คีา่น้อย 
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สถิติ Somer’s D ใชท้าํการวดัขนาดและทศิทางของความสมัพนัธ ์เมือ่มตีวัแปรทัง้สองตวั

เป็นขอ้มลูประเภทลาํดบั Ordinal Scale โดยใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2547: 291) 

 
 

 เมือ่   Somer' s D   แทน   สมัประสทิธิ ์Somer’s D 

                NS        แทน   จาํนวนคูท่ีม่อีนัดบัเหมอืนกนัทัง้ 2 ตวัแปร 

         ND         แทน   จาํนวนคูท่ีม่อีนัดบัต่างกนัทัง้ 2 ตวัแปร 

          Ty          แทน   จาํนวนคูท่ีม่ลีาํดบัการเรยีงซํา้ของตวัแปรตาม 

ทัง้น้ีโดยใชเ้กณฑก์ารวเิคราะหค์า่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (บุญธรรม กจิประดาบรสิทุธิ.์

2543: 348) ดงัน้ี  

คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ 0.71 - 0.99 หมายความวา่ มคีวามสมัพนัธร์ะดบัสงู 

คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์0.31 - 0.70 หมายความวา่ มคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง 

คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ 0.01 - 0.30 หมายความวา่ มคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 

การวจิยัครัง้น้ีมุง่ศกึษา ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด บรกิารทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ ซือ้

สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ในการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลความหมาย

ของการวเิคราะหข์อ้มลู เพือ่ใหเ้กดิความเขา้ใจและสือ่ความหมายทีต่รงกนั ผูว้จิยัจงึกาํหนดสญัลกัษณ์

และอกัษรยอ่ในการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 

 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

Χ   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 

S.D.   แทน  คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน 

H 0    แทน  คา่สมมตฐิานหลกั 

H 1    แทน  คา่สมมตฐิานรอง 
2χ   แทน  คา่ไค-สแควร ์(Chi–square) 

Somers’ D แทน  ระดบัความสมัพนัธใ์นการวดัตวัแปรมาตรเรยีงอนัดบั 

Cramer’s V  แทน  ระดบัความสมัพนัธใ์นการวดัตวัแปรมาตรนามบญัญตัิ 

 

การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 

การวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดนํ้าเสนอผลตามความมุง่หมายของงานวจิยั โดยแบ่งการนําเสนอ

ออกเป็น 4 ตอน ตามลาํดบัดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถามในดา้น เพศ อาย ุระดบัการศกึษา 

อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยการหาคา่ความถี ่(Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) 

 ตอนท่ี 2  การวเิคราะหป์จัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ 

และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยวเิคราะห ์คา่เฉลีย่ (Χ ) และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.)  

 ตอนท่ี 3  การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ความถีใ่น

การใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  และประเภทสนิคา้

และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ โดยการหาคา่ความถี(่Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) 

 ตอนท่ี 4  การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทาํการทดสอบสมมตฐิาน  
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ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

ตอนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถามในดา้น  เพศ อายุ ระดบั

การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยการหาค่ าความถี่  (Frequency) และคา่รอ้ยละ  

(Percentage) 
 

ตาราง 4  จาํนวนและคา่รอ้ยละของลกัษณะของพนกังานผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน ร้อยละ 

1. เพศ 

ชาย 

หญงิ 

รวม 

 

145 

255 

400 

 

36.25 

63.75 

100.00 

2. อาย ุ

20 - 29 ปี 

30 - 39 ปี 

40 - 49 ปี 

50 ปี ขึน้ไป 

รวม 

 

100 

187 

108 

5 

100 

 

25.00 

46.75 

27.00 

1.25 

100.00 

3. ระดบัการศกึษา 

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี

ปรญิญาตร ี

สงูกวา่ปรญิญาตร ี

รวม 

 

25 

293 

82 

400 

 

6.25 

73.25 

20.50 

100.00 

4. อาชพี 

นกัศกึษา  

รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 

เจา้ของกจิการ / ธรุกจิสว่นตวั 

พนกังานบรษิทัเอกชน / หา้งรา้น 

รวม 

 

5 

62 

230 

103 

400 

 

1.25 

15.50 

57.50 

25.75 

100.00 
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ตาราง 4 (ต่อ)   

 

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน ร้อยละ 

5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

15,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 45,000 บาท 

45,001 – 60,000 บาท 

60,001 บาทขึน้ไป 

รวม 

 

319 

62 

17 

2 

400 

 

79.75 

15.50 

4.25 

0.50 

100.00 

 

จากตาราง 4 แสดงการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามปจัจยัสว่นประสมทาง

การตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

พบวา่ 

เพศ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย จาํนวน  145 คน คดิเป็นรอ้ยล ะ 36.25 และ             

เพศหญงิ จาํนวน 255 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.75  

อาย ุผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นผูท้ีม่อีายุ  30-39 ปี จาํนวน  187 คน คดิเป็น             

รอ้ยละ 46.75 รองลงมา คอื ผูท้ีม่อีาย ุ 40-49 ปี ผูท้ีม่อีาย ุ20-29 ปี และผูท้ีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป โดยมี

จาํนวน 108, 100 และ 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.00, 25.00 และ 1.25 ตามลาํดบั 

ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจาํนวน               

293 คน คดิเป็นรอ้ยละ  73.25 รองลงมาคอื สงูวา่ปรญิญาตรี และตํ่ากวา่ปรญิญาตรี โดยมจีาํนวน 

82 และ 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.50  และ 6.25 ตามลาํดบั 

อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีเจา้ของกจิการ / ธรุกจิสว่นตวั จาํนวน 230 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ  57.50 รองลงมาคอื  พนกังานบรษิทัเอกชน / หา้งรา้น รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ และ

นกัศกึษา โดยมจีาํนวน 103, 62 และ 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.75, 15.50 และ 1.25 ตามลาํดบั 

รายได้เฉล่ีย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ 15,001–30,000 บาท จาํนวน  

319  คน คดิเป็นรอ้ยละ  79.75 รองลงมาคอื  30,001–45,000 บาท 45,001–60,000 บาท และ  

60,001 บาทขึน้ไป โดยมจีาํนวน 62, 17 และ 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.51, 4.25 และ 0.50 ตามลาํดบั 
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ตอนท่ี 2  การวเิคราะหป์จัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ 

และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  โดยวเิคราะห ์คา่เฉลีย่  (Χ ) และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน  (S.D.) 

ดงัน้ี 

     

ตาราง 5  คา่เฉลีย่ และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร       

โดยรวมและรายดา้น 

 

ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
n = 400 การแปล

ความหมาย Χ  S.D. 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 

ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  

ดา้นบุคลากร  

ดา้นกระบวนการ  

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

4.38 

4.35 

4.42 

4.37 

4.39 

4.36 

4.36 

0.49 

0.64 

0.57 

0.57 

0.58 

0.54 

0.47 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

รวม 4.38 0.54 มาก 

 

จากตาราง 5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทาง

การตลาด บรกิารโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.38 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น 

พบวา่ มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น โดย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มคีา่เฉลีย่รวมมาก

ทีสุ่ด เท่ากบั 4.42 รองลงมาคอื ดา้นบุคลากร มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.39 ดา้นผลติภณัฑ ์มคีา่เฉลีย่

รวมเท่ากบั 4.38 ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.37 ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 4.36 ดา้นราคา มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 3.35 เมือ่พจิารณา

รายขอ้ พบวา่ 
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ตาราง 6  คา่เฉลีย่ และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   

ดา้นผลติภณัฑ ์ โดยรวมและรายขอ้ 

 

ด้านผลิตภณัฑ์ 
n = 400 การแปล

ความหมาย Χ  S.D. 

- ประเภทบตัรมใีหเ้ลอืกหลากหลายตามรปูแบบการ

ดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค 

- สถาบนัการเงนิผูอ้อกบตัรมชีือ่เสยีงและภาพลกัษณ์ดี 

- มคีวามหลากหลาย บรกิารในบตัรเดยีว เช่น ซือ้

สนิคา้  ผอ่นสนิคา้ กดเงนิสด 

- มรีะบบป้องกนัการจารกรรมขอ้มลู บตัรเครดติ ใน

เรือ่งความปลอดภยั เช่น มชีปิคารด์ 

4.35 

 

4.47 

4.42 

 

4.27 

0.46 

 

0.51 

0.64 

 

0.55 

มาก 

 

มาก 

มาก 

 

มาก 

รวม 4.38 0.49 มาก 

 

จากตาราง 6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทาง

การตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.38 เมือ่พจิารณา

เป็นรายขอ้ พบวา่ มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยสถาบนัการเงนิผูอ้อกบั ตรมชีือ่เสยีงและ

ภาพลกัษณ์ด ีมคีา่เฉลีย่รวมมากทีส่ดุ เท่ากบั 4.47 รองลงมาคอื มคีวามหลากหลาย บรกิารในบตัร

เดยีว เช่น  ซือ้สนิคา้ ผอ่นสนิคา้ กดเงนิสด  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.42 ประเภทบตัรมใีหเ้ลอืก

หลากหลายตามรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากับ 4.35 และมรีะบบป้องกนั

การจารกรรมขอ้มลู บตัรเครดติ ในเรือ่งความปลอดภยั เช่น มชีปิคารด์ มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 

4.27  
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ตาราง 7  คา่เฉลีย่ และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   

ดา้นราคา  โดยรวมและรายขอ้ 

 

ด้านราคา 
n = 400 การแปล

ความหมาย Χ  S.D. 

-    อตัราคา่ธรรมเนียมแรกเขา้ มคีวามเหมาะสม 

-    อตัราคา่ธรรมเนียมรายปี มคีวามเหมาะสม 

-    อตัราดอกเบีย้ คา่ปรบั คา่ธรรมเนียม  คา่บรกิารอื่น 

ในการใชบ้ตัรเครดติเหมาะสม 

4.37 

4.29 

4.39 

0.60 

0.58 

0.49 

มาก 

มาก 

มาก 

รวม 4.35 0.64 มาก 

 

จากตาราง 7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทาง

การตลาดบรกิาร ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.35 เมือ่พจิารณาเป็น

รายขอ้ พบวา่ อตัราดอกเบีย้ คา่ปรบั คา่ธรรมเนียม คา่บรกิารอื่น ในการใชบ้ตัรเครดติ เหมาะสม             

มคีา่เฉลีย่รวมมากทีส่ดุ เท่ากบั 4.39 รองลงมาคอื อตัราคา่ธรรมเนียมแรกเขา้  มคีวามเหมาะสม               

มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.37 และอตัราคา่ธรรมเนียมรายปี  มคีวามเหมาะสม  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากนั 

เท่ากบั 4.29 
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ตาราง 8  คา่เฉลีย่ และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  โดยรวมและรายขอ้ 

 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 
n = 400 การแปล

ความหมาย Χ  S.D. 

-    มจีาํนวนรา้นคา้ทีร่บัชาํระดว้ยบตัรเครดติจาํนวนมาก 

-    มช่ีองทางบรกิารรบัสมคัรบตัรเครดติตามสถานทีต่่างๆ 

เช่น อาคารสาํนกังาน หา้งสรรพสนิคา้ 

-     มจีาํนวนสาขารบัสมคัรบตัรเครดติ หลายสาขา 

-     มช่ีองทางการรบัชาํระยอดใชจ้า่ย หลากหลาย 

4.45 

4.44 

 

4.38 

4.42 

0.56 

0.66 

 

0.48 

0.52 

มาก 

มาก 

 

มาก 

มาก 

รวม 4.42 0.57 มาก 

 

จากตาราง 8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทาง

การตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.42 

เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดย มจีาํนวนรา้นคา้ทีร่บัชาํระ

ดว้ยบตัรเครดติจาํนวนมาก มคีา่เฉลีย่รวมมากทีส่ดุ เท่ากบั 4.45 รองลงมาคอื มช่ีองทางบรกิารรบั

สมคัรบตัรเครดติ ตามสถานทีต่่างๆ เช่น อาคารสาํนกังาน หา้งสรรพสนิคา้ มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 

4.44 มช่ีองทางการรบัชาํระยอดใชจ้า่ย หลากหลาย  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.42 และมจีาํนวนสาขา

รบัสมคัรบตัรเครดติ หลายสาขา มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 4.38  
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ตาราง 9  คา่เฉลีย่ และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  โดยรวมและรายขอ้ 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
n = 400 การแปล

ความหมาย Χ  S.D. 

-     รบัส่วนลดพเิศษ เมือ่ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติในการซือ้สนิคา้

และบรกิาร  

-     การใชค้ะแนนสะสมแลกของรางวลัน่าสนใจ 

-     มโีปรโมชัน่ในวนัพเิศษ เช่น วนัเกดิ วนัแม่, วนัปีใหม่ 

-     เงือ่นไขการใชโ้ปรโมชัน่ ไมยุ่ง่ยาก ซบัซอ้น 

4.37 

 

4.42 

4.43 

4.25 

0.58 

 

0.56 

0.65 

0.67 

มาก 

 

มาก 

มาก 

มาก 

รวม 4.37 0.57 มาก 

 

จากตาราง 9 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทาง

การตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.37 เมือ่

พจิารณาเป็นรายข้ อ พบวา่ มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดย มโีปรโมชัน่ในวนัพเิศษ เช่น 

วนัเกดิ วนัแม,่ วนัปีใหม ่มคีา่เฉลีย่รวมมากทีส่ดุ เท่ากบั 4.43 รองลงมาคอื การใชค้ะแนนสะสมแลก

ของรางวลัน่าสนใจ มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.42 รบัส่วนลดพเิศษ เมือ่ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติในการซือ้

สนิคา้และบรกิาร  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.37 และเงือ่นไขการใชโ้ปรโมชัน่ ไมยุ่ง่ยาก ซบัซอ้น  มี

คา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 4.25  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 53 

ตาราง 10  คา่เฉลีย่ และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   

ดา้นบุคลากร โดยรวมและรายขอ้ 

 

ด้านบคุลากร 
n = 400 การแปล

ความหมาย Χ  S.D. 

-     พนกังานทีใ่หบ้รกิารมคีวามรอบรูใ้นการใหข้อ้มลูเป็น

อยา่งด ี

-     พนกังานทีใ่หบ้รกิารมมีารยาทด ีเช่น น้ําเสยีง ความ

สภุาพ 

-     พนกังานทีใ่หบ้รกิาร มคีวามน่าเชือ่ถอื 

-     พนกังานทใีหบ้รกิารมคีวามเอาใจใส ่เป็นกนัเอง 

-     พนกังานทีใ่หบ้รกิารมทีศันคตทิีด่ใีนการบรกิารกบั

ลกูคา้ 

-     พนกังานทีใ่หบ้รกิารมคีวามรวดเรว็ ในการแกไ้ข

ปญัหาใหท้นัตามกาํหนดเวลา 

-     มพีนกังานใหค้วามช่วยเหลอื 24 ชัว่โมง 

4.35 

 

4.36 

 

4.41 

4.42 

4.31 

 

4.41 

 

4.44 

0.53 

 

0.51 

 

0.56 

0.63 

0.51 

 

0.64 

 

0.63 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

มาก 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

รวม 4.39 0.58 มาก 

 

จากตาราง  10 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มคีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาด บรกิาร ดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.39 เมือ่

พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดย มพีนกังานใหค้วามช่วยเหลอื 

24 ชัว่โมง มคีา่เฉลีย่รวมมากทีส่ดุ เท่ากบั 4.44 รองลงมาคอื พนกังานทใีหบ้รกิารมคีวามเอาใจใส ่

เป็นกนัเอง  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.42 พนกังานทีใ่หบ้รกิาร มคีวามน่าเชือ่ถอื  และพนกังานที่

ใหบ้รกิา รมคีวามรวดเรว็ ในการแกไ้ขปญัหาใหท้นัตามกาํหนดเวลา  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.41 

เท่ากนั พนกังานทีใ่หบ้รกิารมมีารยาทด ี เช่น น้ําเสยีง ความสภุาพ มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.36  

พนกังานทีใ่หบ้รกิารมคีวามรอบรูใ้นการใหข้อ้มลูเป็นอยา่งด ีมคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.35 และพนักงาน

ทีใ่หบ้รกิารมทีศันคตทิีด่ใีนการบรกิารกบัลกูคา้ มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 4.31  
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ตาราง 11  คา่เฉลีย่ และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   

ดา้นกระบวนการ โดยรวมและรายขอ้ 

 

ด้านกระบวนการ 
n = 400 การแปล

ความหมาย Χ  S.D. 

-     ผูบ้รโิภคไดร้บัความสะดวก ในการใหบ้รกิาร 

-     ผูบ้รโิภคไดร้บัความรวดเรว็ ในการอนุมตับิตัร 

-     มคีวามรวดเรว็ ในการแกไ้ขปญัหา 

4.45 

4.33 

4.31 

0.52 

0.61 

0.59 

มาก 

มาก 

มาก 

รวม 4.36 0.54 มาก 

 

จากตาราง  11 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาด บรกิาร ดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.36              

เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้รโิภคไดร้บัความสะดวก ในการใหบ้รกิาร มคีา่เฉลีย่รวมมากทีส่ดุ 

เท่ากบั 4.45 รองลงมาคอื ผูบ้รโิภคไดร้บัความรวดเรว็ ในการอนุมตับิตัร  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.33 

และมคีวามรวดเรว็ ในการแกไ้ขปญัหา มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 4.31 
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ตาราง 12  คา่เฉลีย่ และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมและรายขอ้ 

 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
n = 400 การแปล

ความหมาย Χ  S.D. 

-     สาขาของสถาบนัการเงนิ มรีปูลกัษณ์สวยงามทนัสมยั 

-     สาขาของสถาบนัการเงนิ มคีวามสะอาด เรยีบรอ้ย 

4.36 

4.35 

0.49 

0.58 

มาก 

มาก 

รวม 4.36 0.47 มาก 

 

จากตาราง  12 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มคีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.36 

เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ สาขาของสถาบนัการเงนิ มรีปูลกัษณ์สวยงามทนัสมยั มคีา่เฉลีย่รวม

มากทีสุ่ด เท่ากบั 4.36 รองลงมาคอื สาขาของสถาบนัการเงนิ มคีวามสะอาด เรยีบรอ้ย  มคีา่เฉลีย่

รวมเท่ากบั 4.35  
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ตอนท่ี 3 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ความถี่

ในการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  และประเภทสนิคา้

และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ โดยการหาคา่ความถี(่Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage)  

  

ตาราง 13 จาํนวนและคา่รอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค ดา้นความถี่

ในการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน และดา้นยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน               

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผา่นบตัร

เครดิตของผูบ้ริโภค 
Min Max Χ  S.D. 

- ดา้นความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน   

1 14 4.26 

 

0.67 

- ดา้นยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน 

12,500.00 70,000.00 33,550.25 

 

0.81 

 

 จากตาราง 13 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติ ดา้น

ความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  โดยผูต้อบแบบสอบถามใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ 4.26 ครัง้ต่อ

เดอืน และดา้นยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  โดยผูต้อบแบบสอบถามมยี อดการใช้

จา่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ 33,550.25 บาทต่อเดอืน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 57 

ตาราง 14  จาํนวนและคา่รอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค           

ดา้นประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  

                 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผา่นบตัรเครดิตของ

ผูบ้ริโภค   

จาํนวน ร้อยละ 

ดา้นประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  

- รบัประทานอาหารนอกบา้น / เลีย้งรบัรอง 

- สนิคา้อุปโภค / บรโิภค 

- เครือ่งแต่งกาย 

- เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ 

- ศนูยบ์รกิารรถยนต์ 

- เตมิน้ํามนัรถ 

- คา่รกัษาพยาบาล 

รวม 

 

28 

154 

31 

38 

15 

112 

22 

400 

 

7.00 

38.50 

7.75 

9.50 

3.75 

28.00 

5.50 

100.00 

 

จากตาราง 14 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติ ดา้นประเภท

สนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  โดยผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ

เป็นคา่สนิคา้อุปโภค  / บรโิภค จาํนวน 154 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.50 รองลงมาคอื เตมิน้ํามนัรถ 

จาํนวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.00 เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ จาํนวน 38 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.50  

เครือ่งแต่งกาย จาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 รบัประทานอาหารนอกบา้น / เลีย้งรบัรอง จาํนวน 

28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 คา่รกัษาพยาบาล จาํนวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.50 และศนูยบ์รกิาร

รถยนต ์จาํนวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 

 

ตอนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 

 การทดสอบน้ีใชร้ะดบัความเชือ่มัน่  95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบั

สมมตฐิานรอง กต่็อเมือ่ค่าระดบันยัสาํคญัมคีา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานม ีดงัน้ี 

 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นผลติภณัฑ ์                   

มคีวามสมัพนัธ์ กบัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค สามารถแบ่งออกเป็น

สมมตฐิานยอ่ย ดงัน้ี 

 สมมตฐิานขอ้ที ่1.1 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑม์ี

ความสมัพนัธก์บัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด้

ดงัน้ี 
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  H0

 H

 :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นผลติภณัฑ ์ ไม่มี

ความสมัพนัธก์บัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์

กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 

ตาราง 15   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑ ์                

กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ความถ่ีในการใช้บตัรเครดิต

เฉล่ียต่อเดือน 

ด้านผลิตภณัฑ์ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 2 ครัง้ 

2 – 5 ครัง้ 

6 – 9 ครัง้ 

10 ครัง้ ขึน้ไป 

15 

65 

8 

11 

37 

79 

10 

8 

31 

99 

17 

20 

83 

243 

35 

39 

รวม 99 134 167 400 
2χ = 50.123 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.070 Approx.Sig = 0.047 

 

จากตาราง  15 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑ์ทุกระดบั ส่วนใหญ่มคีวามถีใ่นการใชบ้ัตรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน    

2 – 5 ครัง้ มากทีสุ่ด รองลงมาคอื  น้อยกวา่ 2 ครัง้ 10 ครัง้ขึน้ไป และ 6 – 9 ครัง้ ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค -สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประ สทิธิ ์ Somers’D พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.070 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมตฐิานขอ้ที ่1.2  ปจัจยัทางดา้นสว่นประส มทางการตลาด บรกิาร   ดา้นผลติภณัฑ์ มี

ความสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ

ไดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นผลติภณัฑ์ ไม่มี

ความสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน    

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นผลติภณัฑ์                   

มคีวามสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน   

 

ตาราง 16 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑ ์  

กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ยอดการใช้จ่ายผา่นบตัร

เครดิตเฉล่ียต่อเดือน 

ด้านผลิตภณัฑ์ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 15,001 บาท 

15,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 45,000 บาท 

45,001 – 60,000 บาท 

60,001 บาทขึน้ไป 

11 

39 

22 

17 

9 

20 

40 

27 

17 

9 

26 

66 

54 

27 

16 

57 

145 

103 

61 

34 

รวม 98 113 189 400 
2χ = 23.057 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.226 Approx.Sig = 0.000 

 

จากตาราง  16 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาด บรกิาร   ดา้นผลติภณัฑ์ทุกระดบั  ส่วนใหญ่มยีอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อ

เดอืน 15,001 – 30,000 บาท รองลงมาคอื 30,001 – 45,000 บาท 45,001 – 60,000 บาท น้อยกวา่ 

15,001 บาท และ 60,001 บาทขึน้ไป ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค -สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่า กบั 0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์  Somers’D พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์ ทางบวก กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัร

เครดติเฉลีย่ต่อเดอืน โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.226 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมตฐิานขอ้ที ่1.3  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นผลติภณัฑ์ มี

ความสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทาง

สถติไิดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่น ประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นผลติภณัฑ์ ไม่มี

ความสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 H 1  : ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นผลติภณัฑ์                   

มคีวามสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 

ตาราง 17   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑ ์

กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  

 

ประเภทสินค้าและบริการท่ีใช้จ่าย

ผา่นบตัรเครดิต 

ด้านผลิตภณัฑ์ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

- รบัประทานอาหารนอกบา้น / 

เลีย้งรบัรอง 

- สนิคา้อุปโภค / บรโิภค 

- เครือ่งแต่งกาย 

- เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ 

- ศนูยบ์รกิารรถยนต์ 

- เตมิน้ํามนัรถ 

- คา่รกัษาพยาบาล 

7 

 

41 

9 

12 

3 

26 

4 

8 

 

52 

7 

9 

4 

37 

6 

13 

 

61 

15 

17 

18 

49 

12 

28 

 

154 

31 

38 

15 

112 

22 

รวม 92 123 185 400 
2χ = 23.180 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Cramer’s V = 0.712 Approx.Sig = 0.035 

 

จากตาราง 17 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑทุ์กระดบั ส่วนใหญ่ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ เป็นคา่ สนิคา้อุปโภค 

/ บรโิภค รองลงมาคอื เตมิน้ํามนัรถ  เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ  เครือ่งแต่งกาย รบัประทานอาหาร

นอกบา้น / เลีย้งรบัรอง คา่รกัษาพยาบาล และศนูยบ์รกิารรถยนต ์ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธร์ะดบัสงูกบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ช้

จา่ยผา่นบตัรเครดติ โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.712 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 



 61 

สมมติฐานข้อท่ี 2  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค สามารถแบ่งออกเป็นสมมตฐิานยอ่ย ดงัน้ี 

 สมมตฐิานขอ้ที ่2.1 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นราคา มี

ความสมัพนัธก์บัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด้

ดงัน้ี 

 H 0  : ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคาไมม่คีวามสมัพนัธ์

กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 H 1  : ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์

กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 

ตาราง 18   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคา                      

กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ความถ่ีในการใช้บตัรเครดิต

เฉล่ียต่อเดือน 

ด้านราคา 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 2 ครัง้ 

2 – 5 ครัง้ 

6 – 9 ครัง้ 

10 ครัง้ ขึน้ไป 

15 

67 

7 

9 

26 

70 

9 

9 

42 

106 

19 

21 

83 

243 

35 

39 

รวม 98 114 188 400 
2χ = 37.643 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.079 Approx.Sig = 0.057 

 

จากตาราง 18 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคาทุกระดบั ส่วนใหญ่มคีวามถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 2 – 5 ครัง้ 

มากทีสุ่ด รองลงมาคอื น้อยกวา่ 2 ครัง้ 10 ครัง้ขึน้ไป และ 6 – 9 ครัง้ ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคามคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์  Somers’D พบวา่ คา่สมัประสทิธิข์อง

ความสมัพนัธร์ะหวา่งราคากบัความถีใ่นการใชบ้ตัรไมม่นียัสาํคญัที่ ระดบั 0.05 โดยมคีา่สมัประสทิธิ ์

เท่ากบั 0.079  
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 สมมตฐิานขอ้ที ่2.2 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นราคา มี

ความสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ

ไดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาไมม่คีวามสมัพนัธ์

กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์

กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน   

 

ตาราง 19   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคา                     

กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ยอดการใช้จ่ายผา่นบตัร

เครดิตเฉล่ียต่อเดือน 

ด้านราคา 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 15,001 บาท 

15,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 45,000 บาท 

45,001 – 60,000 บาท 

60,001 บาทขึน้ไป 

11 

42 

25 

4 

5 

12 

40 

31 

12 

10 

34 

63 

47 

45 

19 

57 

145 

103 

61 

34 

รวม 87 105 208 400 
2χ = 39.147 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.366 Approx.Sig = 0.000 

 

จากตาราง 19 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที่ มคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาด บรกิาร   ดา้นราคาทุกระดบั  ส่วนใหญ่มยีอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

15,001 – 30,000 บาท  รองลงมาคอื 30,001 – 45,000 บาท 45,001 – 60,000 บาท น้อยกวา่ 

15,001 บาท และ 60,001 บาทขึน้ไป ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคามคีวามสมัพันธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์  Somers’D พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์ ทางบวกกบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.366 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐิานขอ้ที ่2.3  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นราคา มี
ความสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทาง
สถติไิดด้งัน้ี 
 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคาไมม่คีวามสมัพนัธ์
กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 
 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์
กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 
 
ตาราง 20   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคา             

กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  

 

ประเภทสินค้าและบริการท่ีใช้จ่าย

ผา่นบตัรเครดิต 

ด้านราคา 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

- รบัประทานอาหารนอกบา้น / 
เลีย้งรบัรอง 

- สนิคา้อุปโภค / บรโิภค 
- เครือ่งแต่งกาย 
- เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ 
- ศนูยบ์รกิารรถยนต์ 
- เตมิน้ํามนัรถ 
- คา่รกัษาพยาบาล 

3 
 

35 
3 
6 
2 
24 
5 

8 
 

46 
7 
10 
4 
37 
7 

17 
 

73 
21 
22 
9 
51 
10 

28 
 

154 
31 
38 
15 
112 
22 

รวม 78 119 203 400 
2χ = 31.549  Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Cramer’s V = 0.711 Approx.Sig = 0.033 

 
จากตาราง 20 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาด บรกิาร   ดา้นราคาทุกระดบั  ส่วนใหญ่ ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ เป็นคา่สนิคา้อุปโภค / 
บรโิภค รองลงมาคอื เตมิน้ํามนัรถ  เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ  เครือ่งแต่งกาย รบัประทานอาหาร
นอกบา้น / เลีย้งรบัรอง คา่รกัษาพยาบาล และศนูยบ์รกิารรถยนต ์ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่
น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่
ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคามคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น
ประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์ระดบัสงูกบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ย
ผา่นบตัรเครดติ โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.711อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานข้อท่ี 3 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย  มคีวามสมัพนัธ์ กบัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค สามารถแบ่ง

ออกเป็นสมมตฐิานยอ่ย ดงัน้ี 

 สมมตฐิานขอ้ที ่3.1 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นช่องทาง

การจดัจาํ หน่ายมคีวามสมัพนัธ์ กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  สามารถเขยีนเป็น

สมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายไมม่คีวามสมัพนัธก์บัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 

ตาราง 21   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่ายกบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ความถ่ีในการใช้บตัรเครดิต

เฉล่ียต่อเดือน 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 2 ครัง้ 

2 – 5 ครัง้ 

6 – 9 ครัง้ 

10 ครัง้ ขึน้ไป 

18 

62 

5 

7 

29 

84 

7 

10 

36 

97 

23 

22 

83 

243 

35 

39 

รวม 92 130 178 400 
2χ = 41.622 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.112 Approx.Sig = 0.047 

 

จากตาราง 21 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทุกระดบั  ส่วนใหญ่มคีวามถีใ่นการใชบ้ตัรเค รดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน  2 – 5 ครัง้ มากทีสุ่ด รองลงมาคอื  น้อยกวา่ 2 ครัง้ 10 ครัง้ขึน้ไป และ 6 – 9 ครัง้  

ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสี ั มประสทิธิ ์Somers’D พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัความถีใ่นการ

ใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั  0.112 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  

0.05 
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 สมมตฐิานขอ้ที ่3.2 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร                               

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธ์ กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บริการ  ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายไมม่คีวามสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน    

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน   

 

ตาราง 22  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่ายกบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ยอดการใช้จ่ายผา่นบตัร

เครดิตเฉล่ียต่อเดือน 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 15,001 บาท 

15,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 45,000 บาท 

45,001 – 60,000 บาท 

60,001 บาทขึน้ไป 

10 

31 

21 

11 

8 

16 

49 

30 

14 

9 

31 

65 

52 

36 

17 

57 

145 

103 

61 

34 

รวม 81 118 201 400 
2χ = 34.267 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.357 Approx.Sig = 0.000 

 

จากตาราง 22 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาด บรกิาร   ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทุกระดบั  ส่วนใหญ่ มยีอดการใชจ้า่ยผา่นบตัร

เครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  15,001 – 30,000 บาท รองลงมาคอื 30,001 – 45,000 บาท 45,001 – 

60,000 บาท น้อยกวา่ 15,001 บาท และ 60,001 บาทขึน้ไป ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นปร ะสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์  Somers’D พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัยอดการใชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั  0.357 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  

0.05 
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 สมมตฐิานขอ้ที ่3.3 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธ์ กบัประเภทสินคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  สามารถเขยีน
เป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายไมม่คีวามสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 
 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 
 
ตาราง 23   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่ายกบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 
 

ประเภทสินค้าและบริการท่ีใช้จ่าย

ผา่นบตัรเครดิต 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

- รบัประทานอาหารนอกบา้น / 
เลีย้งรบัรอง 

- สนิคา้อุปโภค / บรโิภค 
- เครือ่งแต่งกาย 
- เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ 
- ศนูยบ์รกิารรถยนต์ 
- เตมิน้ํามนัรถ 
- คา่รกัษาพยาบาล 

4 
 

34 
5 
5 
3 
19 
5 

5 
 

45 
5 
8 
4 
29 
6 

19 
 

75 
21 
25 
8 
64 
11 

28 
 

154 
31 
38 
15 
112 
22 

รวม 75 102 223 400 
2χ = 29.516 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Cramer’s V = 0.659 Approx.Sig = 0.036 

 
จากตาราง 23 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทุกระดบั  ส่วนใหญ่ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ เป็นคา่ 
สนิคา้อุปโภค / บรโิภค รองลงมาคอื เตมิน้ํามนัรถ  เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ  เครือ่งแต่งกาย 
รบัประทานอาหารนอกบา้น / เลีย้งรบัรอง คา่รกัษาพยาบาล และศนูยบ์รกิารรถยนต ์ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่
น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความว่า
ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น
ประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลางกบัประเภท
สนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั  0.659 อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานข้อท่ี 4 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นการสง่เสรมิ

การตลาด มคีวามสมัพนัธ์ กบัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค สามารถแบ่ง

ออกเป็นสมมตฐิานยอ่ย ดงัน้ี 

 สมมตฐิานขอ้ที ่4.1 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร   ดา้นการสง่เสรมิ

การตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  สามารถเขียนเป็นสมมตฐิาน

ทางสถติไิดด้งัน้ี 

 H 0  : ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด

ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิการตลาดมี

ความสมัพนัธก์บัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 

ตาราง 24  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิ

การตลาดกบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ความถ่ีในการใช้บตัรเครดิต

เฉล่ียต่อเดือน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 2 ครัง้ 

2 – 5 ครัง้ 

6 – 9 ครัง้ 

10 ครัง้ ขึน้ไป 

23 

61 

7 

6 

21 

80 

8 

8 

39 

102 

20 

25 

83 

243 

35 

39 

รวม 97 117 186 400 
2χ = 48.326  Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.254 Approx.Sig = 0.077 

 

จากตาราง 24 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาด บรกิาร   ดา้นการสง่เสรมิการตลาดทุกระดบั  ส่วนใหญ่มคีวามถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน  2 – 5 ครัง้ มากทีสุ่ด รองลงมาคอื  น้อยกวา่ 2 ครัง้ 10 ครัง้ขึน้ ไป และ 6 – 9 ครัง้  

ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประ สมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์  Somers’D พบวา่ คา่สมัประสทิธิข์อง

ความสมัพนัธร์ะหวา่งการสง่เสรมิการตลาดกั บความถีใ่นการใชบ้ตัรไมม่นียัสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 โดย

มคีา่สมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.254  
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 สมมตฐิานขอ้ที ่4.2 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิ

การตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิาน

ทางสถติไิดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด

ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน    

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด

มคีวามสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน   

 

ตาราง 25   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิ

การตลาดกบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ยอดการใช้จ่ายผา่นบตัร

เครดิตเฉล่ียต่อเดือน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 15,001 บาท 

15,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 45,000 บาท 

45,001 – 60,000 บาท 

60,001 บาทขึน้ไป 

10 

29 

11 

6 

6 

12 

45 

36 

14 

10 

35 

71 

56 

41 

18 

57 

145 

103 

61 

34 

รวม 62 117 221 400 
2χ = 34.226 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.415 Approx.Sig = 0.000 

 

จากตาราง 25 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิการตลาดทุกระดบั  ส่วนใหญ่มยีอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท รองลงมาคือ 30,001 – 45,000 บาท 45,001 – 60,000 บาท 

น้อยกวา่ 15,001 บาท และ 60,001 บาทขึน้ไป ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิ านรอง(H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์  Somers’D พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์ ทางบวกกบัยอดการใชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั  0.415 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  

0.05 
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สมมตฐิานขอ้ที ่4.3 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลา ดบรกิาร  ดา้นการ

สง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  สามารถเขยีน

เป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด

ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิการตลาดมี

ความสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 
 

ตาราง 26   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิ

การตลาดกบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  
 

ประเภทสินค้าและบริการท่ีใช้จ่าย

ผา่นบตัรเครดิต 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

- รบัประทานอาหารนอกบา้น / 

เลีย้งรบัรอง 

- สนิคา้อุปโภค / บรโิภค 

- เครือ่งแต่งกาย 

- เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ 

- ศนูยบ์รกิารรถยนต์ 

- เตมิน้ํามนัรถ 

- คา่รกัษาพยาบาล 

5 

 

32 

5 

7 

4 

18 

4 

6 

 

41 

7 

9 

4 

25 

5 

17 

 

81 

19 

22 

7 

69 

13 

28 

 

154 

31 

38 

15 

112 

22 

รวม 75 97 228 400 
2χ = 29.167 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Cramer’s V = 0.669 Approx.Sig = 0.017 

 

จากตาราง 26 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาด บรกิาร   ดา้นการสง่เสรมิการตลาดทุกระดบั  ส่วนใหญ่ ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ เป็นคา่  

สนิคา้อุปโภค / บรโิภค รองลงมาคอื เตมิน้ํามนัรถ เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ เครือ่ งแต่งกาย  

รบัประทานอาหารนอกบา้น / เลีย้งรบัรอง คา่รกัษาพยาบาล และศนูยบ์รกิารรถยนต ์ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง(H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์ ระดบัปานกลางกบัประเภท

สนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั  0.669 อยา่งมนียัสาํคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานข้อท่ี 5  ปจัจยัทางดา้นสว่นป ระสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นบุคลากร มี

ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค สามารถแบ่งออกเป็นสมมตฐิาน

ยอ่ย ดงัน้ี 

 สมมตฐิานขอ้ที ่5.1  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร ดา้นบุคลากรมี

ความสมัพนัธก์บัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่ อเดอืน สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด้

ดงัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ไม่มคีวามสมัพนัธ์

กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธ์

กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 

ตาราง 27   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นบุคลากรกบั

ความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ความถ่ีในการใช้บตัรเครดิต

เฉล่ียต่อเดือน 

ด้านบคุลากร 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 2 ครัง้ 

2 – 5 ครัง้ 

6 – 9 ครัง้ 

10 ครัง้ ขึน้ไป 

19 

43 

5 

5 

23 

81 

9 

10 

41 

119 

21 

24 

83 

243 

35 

39 

รวม 72 123 205 400 
2χ = 37.898  Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.365  Approx.Sig = 0.057 

 

จากตาราง 27 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาด บรกิาร   ดา้นบุคลากรทุกระดบั  ส่วนใหญ่มคีวามถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน    

2 – 5 ครัง้ มากทีสุ่ด รองลงมาคอื  น้อยกวา่ 2 ครัง้ 10 ครัง้ขึน้ไป  และ 6 – 9 ครัง้  ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นบุคลากร มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์  Somers’D พบวา่ คา่สมัประสทิธิข์อง

ความสมัพนัธร์ะหวา่งบุคลากรกบัความถีใ่นการใชบ้ตัรไมม่นียัสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 โดยมคีา่สมัประสทิธิ ์

เท่ากบั 0.365  
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 สมมตฐิานขอ้ที ่5.2 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร ดา้นบุคลากรมี

ความสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ

ไดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคลากรไมม่คีวามสมัพนัธ์

กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน    

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธ์

กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน   

 

ตาราง 28   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นบุคลากรกบั

ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ยอดการใช้จ่ายผา่นบตัร

เครดิตเฉล่ียต่อเดือน 

ด้านบคุลากร 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 15,001 บาท 

15,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 45,000 บาท 

45,001 – 60,000 บาท 

60,001 บาทขึน้ไป 

11 

30 

9 

9 

5 

17 

40 

32 

17 

8 

29 

75 

62 

35 

21 

57 

145 

103 

61 

34 

รวม 64 114 222 400 
2χ = 46.512  Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.311  Approx.Sig = 0.000 

 

จากตาราง 28 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นบุคลากรทุกระดบั ส่วนใหญ่มยีอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

15,001 – 30,000 บาท  รองลงมาคอื 30,001 – 45,000 บาท 45,001 – 60,000 บาท น้อยกวา่ 

15,001 บาท และ 60,001 บาทขึน้ไป ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นบุคลากร มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์  Somers’D พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน โดยมคีา่สมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.311 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐิานขอ้ที ่5.3  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นบุคลากรมี

ความสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทาง

สถติไิดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นบุคลากร ไม่มี

ความสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธ์

กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 

ตาราง 29   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรกบัประเภท

สนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 

ประเภทสินค้าและบริการท่ีใช้จ่าย

ผา่นบตัรเครดิต 

ด้านบคุลากร 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

- รบัประทานอาหารนอกบา้น / 

เลีย้งรบัรอง 

- สนิคา้อุปโภค / บรโิภค 

- เครือ่งแต่งกาย 

- เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ 

- ศนูยบ์รกิารรถยนต์ 

- เตมิน้ํามนัรถ 

- คา่รกัษาพยาบาล 

4 

 

33 

6 

9 

3 

19 

4 

9 

 

47 

11 

12 

4 

21 

7 

15 

 

74 

14 

17 

8 

72 

11 

28 

 

154 

31 

38 

15 

112 

22 

รวม 78 111 211 400 
2χ = 37.549  Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Cramer’s V = 0.721 Approx.Sig = 0.021 

 

จากตาราง 29 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นบุคลากรทุกระดบั  ส่วนใหญ่ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ เป็นคา่ สนิคา้อุปโภค / 

บรโิภค รองลงมาคอื เตมิน้ํา มนัรถ  เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ  เครือ่งแต่งกาย รบัประทานอาหาร

นอกบา้น / เลีย้งรบัรอง คา่รกัษาพยาบาล และศนูยบ์รกิารรถยนต ์ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นบุคลากร มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธ์ระดบัสงูกบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ช้

จา่ยผา่นบตัรเครดติ โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.721 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานข้อท่ี 6  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นกระบวนการ มี

ความสมัพนัธ์ กบัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค สามารถแบ่งออกเป็น

สมมตฐิานยอ่ย ดงัน้ี 

 สมมตฐิานขอ้ที ่6.1 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ

มคีวามสมัพนัธ์กบัความถีใ่นการใช้ บตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ

ไดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการไมม่คีวามสมัพนัธ์

กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธ์

กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 

ตาราง 30   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร   ดา้นกระบวนการ  

 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ความถ่ีในการใช้บตัรเครดิต

เฉล่ียต่อเดือน 

ด้านกระบวนการ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 2 ครัง้ 

2 – 5 ครัง้ 

6 – 9 ครัง้ 

10 ครัง้ ขึน้ไป 

17 

53 

10 

6 

28 

64 

11 

12 

38 

126 

14 

21 

83 

243 

35 

39 

รวม 86 115 199 400 
2χ = 39.264 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.169  Approx.Sig = 0.037 

 

จากตาราง 30 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการทุกระดบั ส่วนใหญ่มคีวามถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน   

2 – 5 ครัง้ มากทีสุ่ด รองลงมาคอื  น้อยกวา่ 2 ครัง้ 10 ครัง้ขึน้ไป และ 6 – 9 ครัง้  ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางกา รตลาดบรกิาร   ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์  Somers’D พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์ ทางบวก กบัความถีใ่นการใชบ้ตัร

เครดติเฉลีย่ต่อเดอืน โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.169 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐิานขอ้ที ่6.2  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นบุคลากรมี

ความสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ

ไดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นกระบวนการ ไม่

มคีวามสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน    

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นกระบวน การมี

ความสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน   

 

ตาราง 31   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นกระบวนการ                   

กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ยอดการใช้จ่ายผา่นบตัรเครดิต

เฉล่ียต่อเดือน 

ด้านกระบวนการ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 15,001 บาท 

15,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 45,000 บาท 

45,001 – 60,000 บาท 

60,001 บาทขึน้ไป 

15 

29 

10 

10 

7 

15 

42 

28 

19 

9 

27 

74 

65 

32 

18 

57 

145 

103 

61 

34 

รวม 71 113 216 400 
2χ = 31.645  Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.416 Approx.Sig = 0.000 

 

จากตาราง 31 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นกระบวนการทุกระดบั  ส่วนใหญ่มยีอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อ

เดอืน 15,001 – 30,000 บาท รองลงมาคอื 30,001 – 45,000 บาท 45,001 – 60,000 บาท น้อยกวา่ 

15,001 บาท และ 60,001 บาทขึน้ไป ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง(H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์  Somers’D พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์ ทางบวกกบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัร

เครดติเฉลีย่ต่อเดอืน โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.416 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐิานขอ้ที ่6.3  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ

มคีวามสมัพนัธ์ กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิาน

ทางสถติไิดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นกระบวนการ ไม่มี

ความสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นกระบวนการ มี

ความสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 

ตาราง 32   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด   ดา้นกระบวนการกบั

ประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้่ายผา่นบตัรเครดติ 

 

ประเภทสินค้าและบริการท่ีใช้จ่าย

ผา่นบตัรเครดิต 

ด้านกระบวนการ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

- รบัประทานอาหารนอกบา้น / 

เลีย้งรบัรอง 

- สนิคา้อุปโภค / บรโิภค 

- เครือ่งแต่งกาย 

- เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ 

- ศนูยบ์รกิารรถยนต์ 

- เตมิน้ํามนัรถ 

- คา่รกัษาพยาบาล 

5 

 

28 

8 

8 

3 

17 

5 

9 

 

45 

7 

12 

3 

26 

8 

14 

 

81 

16 

18 

9 

69 

9 

28 

 

154 

31 

38 

15 

112 

22 

รวม 74 110 216 400 
2χ = 29.487 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Cramer’s V = 0.684  Approx.Sig = 0.021 

 

จากตาราง 32 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเห็ นต่อปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นกระบวนการทุกระดบั ส่วนใหญ่ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเป็นคา่ สนิคา้อุปโภค / 

บรโิภค รองลงมาคอื เตมิน้ํามนัรถ เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ เครือ่งแต่งกาย รบัประทานอาหาร

นอกบา้น / เลีย้งรบัรอง คา่รกัษาพยาบาล และศนูยบ์รกิารรถยนต ์ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลางกบัประเภทสนิคา้และ

บรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.684 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานข้อท่ี 7 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค สามารถแบ่งออกเป็น

สมมตฐิานยอ่ย ดงัน้ี 

 สมมตฐิานขอ้ที ่7.1 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์ กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  สามารถเขยีนเป็น

สมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่มี

ความสมัพนัธก์บัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ

มคีวามสมัพนัธก์บัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน      

 

ตาราง 33   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร   ดา้นลกัษณะ  

ทางกายภาพกบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ความถ่ีในการใช้บตัรเครดิต

เฉล่ียต่อเดือน 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 2 ครัง้ 

2 – 5 ครัง้ 

6 – 9 ครัง้ 

10 ครัง้ ขึน้ไป 

18 

55 

9 

5 

30 

79 

7 

11 

35 

109 

19 

23 

83 

243 

35 

39 

รวม 87 127 186 400 
2χ = 46.957 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.263 Approx.Sig = 0.021 

 

จากตาราง 33 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพทุกระดบั ส่วนใหญ่มคีวามถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่

ต่อเดอืน 2 – 5 ครัง้ มากทีสุ่ด รองลงมาคอื น้อยกวา่ 2 ครัง้ 10 ครัง้ขึน้ไป และ 6 – 9 ครัง้ ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์  Somers’D พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัความถีใ่นการใช้

บตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน โดยมคีา่สมัประสทิธิเ์ท่า กบั 0.263 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐิานขอ้ที ่7.2  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์ กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  สามารถเขยีนเป็น

สมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ

ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน    

 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ

มคีวามสมัพนัธก์บัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน   

 

ตาราง 34  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นลกัษณะ      

ทางกายภาพกบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ยอดการใช้จ่ายผา่นบตัร

เครดิตเฉล่ียต่อเดือน 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

น้อยกวา่ 15,001 บาท 

15,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 45,000 บาท 

45,001 – 60,000 บาท 

60,001 บาทขึน้ไป 

6 

28 

17 

16 

7 

15 

38 

30 

21 

11 

36 

79 

56 

24 

16 

57 

145 

103 

61 

34 

รวม 74 115 211 400 
2χ = 36.033 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Somers’D = 0.197  Approx.Sig = 0.001 

 

จากตาราง 34 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวามคดิเหน็ต่อ ปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ทุกระดบั ส่วนใหญ่มยีอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท รองลงมาคอื 30,001 – 45,000 บาท 45,001 – 60,000 บาท 

น้อยกวา่ 15,001 บาท และ 60,001 บาทขึน้ไป ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความว่า

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์  Somers’D พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น

ประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์ ทางบวกกบัยอดการใชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั  0.197 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  

0.05 
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 สมมตฐิานขอ้ที ่7.3  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  สามารถเขยีนเป็น
สมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H 0  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ
ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 
 H 1  :  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ
มคีวามสมัพนัธก์บัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 
 
ตาราง 35  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้่ายผา่นบตัรเครดติ 

 

ประเภทสินค้าและบริการท่ีใช้จ่าย

ผา่นบตัรเครดิต 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

- รบัประทานอาหารนอกบา้น / 
เลีย้งรบัรอง 

- สนิคา้อุปโภค / บรโิภค 
- เครือ่งแต่งกาย 
- เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ 
- ศนูยบ์รกิารรถยนต์ 
- เตมิน้ํามนัรถ 
- ค่ารกัษาพยาบาล 

4 
 

32 
9 
6 
3 
24 
3 

8 
 

43 
9 
12 
5 
31 
8 

16 
 

79 
13 
20 
7 
57 
11 

28 
 

154 
31 
38 
15 
112 
22 

รวม 81 116 203 400 
2χ = 43.651 Asymp.Sig. (2-sided) = 0.000 Cramer’s V = 0.598 Approx.Sig = 0.016 

 
จากตาราง 35 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่คีวา มคดิเหน็ต่อปจัจยัทางดา้นสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพทุกระดบั ส่วนใหญ่ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเป็นคา่ สนิคา้
อุปโภค / บรโิภค รองลงมาคอื เตมิน้ํามนัรถ  เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ  เครือ่งแต่งกาย รบัประทาน
อาหารนอกบา้น / เลีย้งรบัรอง คา่รกัษาพยาบาล และศนูยบ์รกิารรถยนต ์ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบไค-สแควร์ (Chi–square Test) พบวา่มคีา่ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั  0.000 ซึง่
น้อยกวา่ 0.05 ดงันัน้จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H 0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H 1 ) หมายความวา่
ปจัจยัทางดา้นสว่นป ระสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

เมือ่ทดสอบขนาดความสมัพนัธด์ว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบวา่ ปจัจยัทางดา้นสว่น
ประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์ ระดบัปานกลางกบัประเภท
สนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั  0.598 อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 36  สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด 

 

สมมตฐิาน พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค 

ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทาง

การตลาด 

ความถีใ่นการใช้

บตัรเครดติเฉลีย่ต่อ

เดอืน 

ยอดการใชจ้า่ยผา่น

บตัรเครดติเฉลีย่ต่อ

เดอืน 

ประเภทสนิคา้และ

บรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่น

บตัรเครดติ 

1.  ดา้นผลติภณัฑ ์ √ √ √ 
2.  ดา้นราคา √ √ √ 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย √ √ √ 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด √ √ √ 
5. ดา้นบุคลากร √ √ √ 
6. ดา้นกระบวนการ √ √ √ 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ √ √ √ 

 

หมายเหตุ  เครือ่งหมายถูก √  หมายความวา่ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

เครือ่งหมายผดิ × หมายความวา่ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีดาํเนินการวิจยั 

ความมุ่งหมายของการวิจยั 

 ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี  

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

 2. เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ซึง่ประกอบดว้ย 

ดา้นผลติภณัฑ ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Place) ดา้นการสง่เสรมิ

การตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ (Process) และดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical) กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 

ความสาํคญัของการวิจยั 

 1. เพือ่ทีจ่ะเป็นขอ้มลูใหบ้รษิทัทีท่าํธรุกจิเกีย่วกบับตัรเครดติสามารถนําไปใชเ้ป็นแนวทาง  

ในการวางกลยทุธท์างการตลาดและพฒันาปรบัปรงุผลติภณัฑก์ารบรกิาร ทางดา้นสว่นประสมทา ง

การตลาด บรกิารใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค เพือ่ใหเ้กดิ

ประโยชน์ต่อองคก์รต่อไป เพือ่รองรบัการแขง่ขนัทีร่นุแรงของธรุกจิบตัรเครดติไดต่้อไปในอนาคต 

และยงัเป็นแนวทางในการช่วยขยายฐานลกูคา้ใหมไ่ดอ้กีดว้ย 

 2. เพือ่เป็นขอ้มลูแก่ผูท้ี่ เกีย่วขอ้ง และผูท้ีส่นใจในการศกึษาหาความรูด้า้นพฤตกิรรมการ

ซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติ และปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของ

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร เพือ่นําไปศกึษาคน้ควา้อา้งองิต่อไป  

   

ขอบเขตของการวิจยั 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 

ผูบ้รโิภคทัว่ไปในกรงุเทพมหานครทีม่อีายตุัง้แต่  20 ปีขึน้ไป ซึง่เป็นสมาชกิบตัรเครดติ

ทีเ่ป็นบตัรหลกั 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

ผูบ้รโิภคทัว่ไปในกรงุเทพมหานครทีม่อีายตุัง้แต่  20 ปีขึน้ไป ซึง่เป็นสมาชกิบตัรเครดติ

ทีเ่ป็นบตัรหลกั จาํนวน 400 คน 
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สมมติฐานในการวิจยั 

 1.  ผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค ใน

กรงุเทพมหานคร 
 2. ราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค ใน

กรงุเทพมหานคร 
 3.  ช่องทางการจดัจาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของ

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 4.  การสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของ

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

 5.  บุคลากร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค ใน

กรงุเทพมหานคร 

 6.  กระบวนการมคีวามสมัพันธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค ใน

กรงุเทพมหานคร 

 7. ลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของ

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

 การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 

ประชากร (Population) คอื ผูบ้รโิภคทัว่ไปในกรงุเทพมหานครทีม่อีายตุัง้แต่อายุ  20 ปีขึน้

ไป ซึง่เป็นสมาชกิบตัรเครดติทีเ่ป็นบตัรหลกั 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

กลุ่มตวัอยา่งคอื หมายถงึ ผูบ้รโิภคทัว่ไปในกรงุเทพมหานครทีม่อีายตุัง้แต่อาย ุ 20 ปีขึน้ไป 

ซึง่เป็นสมาชกิบตัรเครดติทีเ่ป็นบตัรหลกั  ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึ

เลอืกกลุม่ตวัอยา่งจากการคาํนวณจากสตูร กรณไีมท่ราบจาํนวนประชากร (บุญชม ศรสีะอาด. 2538: 

185-186)                

โดยกําหนดสดัส่วนของประชากรทัง้หมดเท่ากบั 0.05 ตอ้งการระดบัความมัน่ใจ 95% และ

ยอมใหค้ลาดเคลื่อนได ้5% ซึง่คาํนวณกลุม่ตวัอยา่งจากสตูร   
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                                  n = 

                                               e² 

  p (1-p) Z²  

 

  เมือ่ n =  ขนาดตวัอยา่ง 

 p = สดัสว่นของประชากรทีผู่ว้จิยักาํหนดสุ่ม 

 Z = คา่ความเชือ่มัน่ 

 e  = คา่ความคลาดเคลือ่นทีย่อมรบัได ้ 

 

การเลือกกลุ่มตวัอย่าง  

ผูว้จิยัสุม่เลอืกเขตการปกครองทีใ่ชเ้ป็นสถานทีใ่นการเกบ็กลุม่ตวัอยา่ง ดงัน้ี  

ขัน้ที ่1  ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยใชว้ธิกีารจบั

ฉลากจากการแ บ่งเขตพืน้ทีต่ามการบรหิารงานของกรงุเทพมหานครแบ่งออกเป็นจาํนวน  6 กลุ่ม 

จาํนวน 50 เขต คอืกลุ่มรตันโกสนิทร์  กลุ่มบรูพา กลุ่มเจา้พระยา  กลุม่ศรนีครนิทร์ กลุ่มกรงุธนใต ้

และกลุ่มกรงุธนเหนือ (กรงุเทพมหานคร. 2549: ออนไลน์) ใชว้ธิกีารจบัฉลาก โดยคดัเลอืกทัง้ 6 กลุ่ม 

ตามทีก่ลา่วโดยในแต่ละกลุม่จะประกอบไปดว้ยเขตต่างๆ ประมาณ 7-9 เขต ทาํการสุม่ตวัอยา่งแบบ

งา่ย โดยใชว้ธิจีบัฉลากในแต่ละกลุ่มๆ ละ 2 เขต ไดท้ัง้หมด 12 เขต 

ขัน้ที ่2  นําขอ้มลูทีไ่ดใ้นขัน้ที่  1 มาใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งโดยการกาํหนดโควตา้  (Quota 

Sampling) โดยแบ่งกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน จาํนวน 12 เขต ในสดัสว่นทีเ่ท่ากนั ดงัน้ี 

 

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขต  =   

                                                        จาํนวนเขตทีถ่กูเลอืก 

 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 

 

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขต  =    400 

12 

   =   33 ตวัอยา่ง 

ดงันัน้ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของแต่ละเขตทีถ่กูเลอืก คอื 8 เขตแรกเท่ากบั  

33 คน และ 4 เขตหลงัเท่ากบั 34 คน ดงัน้ี  

 

1. เขตปทุมวนั   จาํนวน     33   คน 

2. 33เขตราชเทวี33

3. เขตบางกะปิ   จาํนวน     33   คน  

     จาํนวน     33   คน 

4. 33เขตลาดพรา้ว      33

5. เขตสวนหลวง   จาํนวน     33   คน  

จาํนวน     33   คน 

6. 33เขตมนีบุร ี 33จาํนวน     33   คน 
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7. เขตยานนาวา                จาํนวน     33   คน  

8. 33เขตคลองเตย   33

9. เขตบางขนุเทยีน    จาํนวน     34   คน  

จาํนวน     33   คน 

10. 33เขตจอมทอง   33

11. เขตบางกอกน้อย   จาํนวน     34   คน 

จาํนวน     34   คน 

12. เขตทววีฒันา   จาํนวน     34

                                              รวม     

   คน 

 400

 

   คน  

ขัน้ที ่3  ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก  (Convenience Sampling) โดยจะทาํการเกบ็

รวบรวมขอ้มลู โดยใชแ้บบสอบถามทีเ่ตรยีมไวใ้หผู้ท้ ี่ เป็นสมาชกิบตัรเค รดติทีเ่ป็นบตัรหลกั เป็น

ผูต้อบแบบสอบถามเท่านัน้ 

 

33

 

 ในกระบวนการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจรงิ ผูว้จิยัไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มลูเผือ่ไวป้ระมาณ 420 ฉบบั 

ทัง้น้ีเพือ่คดัเลอืกแบบสอบถามทีส่มบรูณ์และป้องกนัการผดิพลาด อนัเน่ืองมาจากการไมต่ัง้ใจทาํ

แบบสอบถาม มาใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ซึง่ผลการคดัเลอืกแบบสอบถามพรอ้มกบั การเทยีบ

สดัส่วนใหค้งสภาพโครงสรา้งเดมิของลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งทีว่างแผนไว ้ไดผ้ลการตอบแบบสอบถาม

สมบรูณ์ทัง้สิน้ 400 ฉบบั  

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ ซึง่

แบ่งออกเป็น 3 สว่น ดงัน้ี 

สว่นที ่1 ปจัจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ  

ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได3้9เฉลีย่39

สว่นที ่2 ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  โดยลกัษณะของแบบสอบถาม

ประกอบดว้ยคาํถามทีใ่ชม้าตราวดัแบบ Likert Scale (จาํนวนคาํถาม 26 ขอ้)     

ต่อเดอืน จาํนวน 5 ขอ้  

สว่นที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค เป็น

แบบสอบถามแบบเป็นคาํถามและกําหนดใหเ้ลอืกตอบ (Check List)  จาํนวน  3 ขอ้  

 

การสร้างและการทดสอบเคร่ืองมือ 

  ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืเป็นแบบสอบถามโดยมขีัน้ตอน คอื  

 ขัน้ตอนที ่1 ศกึษาเอกสาร หลกัเกณฑแ์ละวธิกีารสรา้งแบบสอบถาม 

 ขัน้ตอนที ่2 สรา้งแบบสอบถาม ทัง้หมด 3 ส่วน 
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 ขัน้ตอนที ่3 นําแบบสอบถามเสนอท่านคณาจารยผ์ูท้รงคณุวฒุทิางงานวจิยัเพือ่ขอความ

เหน็ชอบและตรวจความสม บรูณ์ถกูตอ้งตามโครงสรา้งเน้ือหา และการใชภ้าษา นํามาแกไ้ข ใช้

สาํนวนภาษาตลอดจนความสมัพนัธข์องเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัจดุมุง่หมายของเรือ่งทีว่จิยั 

 ขัน้ตอนที ่4 เมือ่สรา้งแบบสอบถามซึง่เป็นเครือ่งมอืในการศกึษาแลว้ ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถาม

ไปทดลองใช ้(Try Out)  กบัประชากรในกรงุเทพมหานครจาํนวน 40 ชุด ทีไ่มใ่ช่กลุ่มตวัอยา่งทีไ่มใ่ช้

ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูเพือ่การวจิยั หลงัจากนัน้ไดนํ้าแบบสอบถามดงักลา่วมาตรวจใหค้ะแนน

และวเิคราะหห์าความเชือ่มัน่ ของแบบสอบถาม  โดยใชส้มัประสทิธิแ์อลฟาของ Cronbach ผลการ

วเิคราะหด์งัน้ี 

1.  แบบสอบถาม ปจัจัยทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นผลติภณัฑ ์ มคีา่

ความเชือ่มัน่เท่ากบั .8775 

2. แบบสอบถามปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคา มคีา่ความเชือ่มัน่

เท่ากบั .8233 

3. แบบสอบถามปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

มคีา่ความเชื่อมัน่เท่ากบั .8174 

4. แบบสอบถามปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

มคีา่ความเชือ่มัน่เท่ากบั .8811 

5. แบบสอบถามปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นบุคลากร มคีา่ความ

เชือ่มัน่เท่ากบั .8256 

6. แบบสอบถามปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการต ลาดบรกิาร  ดา้นกระบวนการ มคีา่

ความเชือ่มัน่เท่ากบั .7985 

 7. แบบสอบถามปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

มคีา่ความเชือ่มัน่เท่ากบั .7897 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูในการศกึษาครัง้น้ีผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลู จาก

แบบสอบถามดว้ยตนเอง จากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่ง โดยมขีัน้ตอนในการ

ดาํเนินการ ดงัน้ี 

1. ขอจดหมายจากบณัฑติวทิยาลยัเพือ่ขอความรว่มมอืในการตอบแบบสอบถาม 

2. ดาํเนินการเกบ็ขอ้มลูบรเิวณทีไ่ดร้บัการคดัเลอืกในขัน้ตอนการสุม่ตวัอยา่ง 

3. ระยะเวลาเกบ็รวบรวมขอ้มลู ผูว้จิยัจะดาํเนินการสง่แบบสอบถามใหก้บัผูต้อบ 
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 แบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง พรอ้มทัง้ชีแ้จงถงึวตัถุประสงคข์องการทาํวจิยั ตลอดจน

ลกัษณะของแบบสอบถามใหก้บักลุม่ตวัอยา่งทราบ เพือ่ใหเ้กดิความเขา้ใจทีต่รงกนั แลว้จงึทาํการ

ตอบแบบสอบถามโดยจะใหก้ลุม่ตวัอยา่งเป็นผูก้รอกแบบสอ บถามดว้ยตนเอง เพือ่ดาํเนินการจดัทาํ

ขอ้มลู และการวเิคราะหข์อ้มลูต่อไป 

 

การจดักระทาํข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู 

1. การจดัทาํขอ้มลู 

    การศกึษาคน้ควา้ครัง้น้ี ผูว้จิยัไดจ้ดัทาํขอ้มลูโดยดาํเนินการตามลาํดบัดงัน้ี  

1.1 รวบรวมแบบสอบถามทีไ่ดร้บักลบัมาแลว้ ผูว้จิยัไดต้รว จสอบความถูกตอ้ง

และสมบรูณ์ของแบบสอบถาม  

1.2 ดาํเนินการลงรหสัแลว้นําขอ้มลูมาบนัทกึลงคอมพวิเตอร ์ 

1.3 ประมวลผลและวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติดิว้ยคอมพวิเตอรส์าํเรจ็รปู 

2. การวเิคราะหข์อ้มลู 

    2.1  การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถามในดา้น เพศ อาย ุ   

ระดบัการศกึษา  อาชพี และรายได้ 39เฉลีย่ 39

 2.2  การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  

ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร 

ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยการหาคา่คะแนนเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) 

ต่อเดอืน โดยการหาคา่ความถี ่ (Frequency)  และคา่รอ้ย

ละ (Percentage) 

 2.3  การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ 

ความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลี่ยต่อเดอืน และประเภท

สนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  โดยการหาคา่ความถี ่ (Frequency) และคา่รอ้ยละ  

(Percentage) 

 2.4  การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร 2 กลุม่ ใชก้ารวเิคราะห์ เพยีรส์นั

ไคสแควร์  (Pearson Chi-Square) และทดสอบเพิม่เตมิเมือ่ค่าไคสแควร์  (Pearson Chi-Square)    

มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ  โดยทดสอบความสมัพนัธด์ว้ยสถติ ิ Cramer’s V หรอื  

Somer’s D   

 

สรปุผลการศึกษาค้นคว้า 

ผลจากการวจิยัเรือ่ง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด บรกิารทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ ซือ้

สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร สรปุผลไดด้งัน้ี 
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1. ข้อมลูส่วนตวัผูต้อบแบบสอบถาม 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นตวัของผูต้อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุม่ตวัอยา่งในการศกึษา

ครัง้น้ีมจีาํนวน 400 คน พบว่า 

 1.1  เพศ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย จาํนวน  145 คน คดิเป็นรอ้ยละ  

36.25 และเพศหญงิ จาํนวน 255 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.75 

 1.2  อาย ุผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นผูท้ีม่อีายุ  30-39 ปี จาํนวน 187 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 46.75 รองลงมา คอื ผูท้ีม่อีาย ุ40-49 ปี ผูท้ีม่อีาย ุ20-29 ปี และผูท้ีม่อีายุ 50 ปีขึน้ไป 

โดยมจีาํนวน 108, 100 และ 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.00, 25.00 และ 1.25 ตามลาํดบั 

 1.3  ระดบัการศกึษา ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี

จาํนวน 293 คน คดิเป็นรอ้ยละ  73.25 รองลงมาคอื สงูวา่ปรญิญาตรี และตํ่ากวา่ปรญิญาตรี โดยมี

จาํนวน 82 และ 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.50  และ 6.25 ตามลาํดบั 

 1.4  อาชพี ผูต้อบแบบสอบถามส่ วนใหญ่มีอาชพีเจา้ของกจิการ / ธรุกจิสว่นตวั   

จาํนวน 230 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.50 รองลงมาคอื  พนกังานบรษิทัเอกชน / หา้งรา้น  รบัราชการ / 

รฐัวสิาหกจิ  และนกัศกึษา โดยมจีาํนวน 103, 62 และ 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.75, 15.50 และ 1.25 

ตามลาํดบั 

 1.5  รายไดเ้ฉลีย่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ 15,001–30,000 บาท  

จาํนวน 319 คน คดิเป็นรอ้ยละ  79.75 รองลงมาคอื  30,001–45,000 บาท 45,001–60,000 บาท  

และ 60,001 บาทขึน้ไป โดยมจีาํนวน  62, 17 และ 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ  15.51, 4.25 และ 0.50

ตามลาํดบั 

 2. ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ผูต้อบแบบสอบถาม มคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิารโดย

รวมอยูใ่นระดบัมาก  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.38 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มคีวามคดิเหน็อยู่

ในระดบัดมีากทุกดา้น โดย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มคีา่เฉลีย่รวมมากทีส่ดุ เท่ากบั 4.42 

รองลงมาคอื ดา้นบุคลากร มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.39 ดา้นผลติภณัฑ ์มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.38 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.37 ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี

คา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 4.36 ดา้นราคา มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 3.35 เมือ่พจิารณารายขอ้ พบวา่ 

 ดา้นผลติภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.38 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ 

พบวา่ มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดย สถาบนัการเงนิผูอ้อกบตัรมชีือ่เสยีงและภาพลกัษณ์ดี 

มคีา่เฉลีย่รวมมากทีส่ดุ เท่ากบั 4.47 รองลงมาคอื มคีวามหลากหลา ย บรกิารในบตัรเดยีว เช่น     

ซือ้สนิคา้ ผอ่นสนิคา้ กดเงนิสด  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.42 ประเภทบตัรมใีหเ้ลอืกหลากหลายตาม

รปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.35 และมรีะบบป้องกนัการจารกรรม

ขอ้มลู บตัรเครดติ ในเรือ่งความปลอดภยั เช่น  มชีปิคารด์ มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 4.27 
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 ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.35 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ 

พบวา่ อตัราดอกเบีย้ คา่ปรบั คา่ธรรมเนียม คา่บรกิารอื่น ในการใชบ้ตัรเครดติ เหมาะสม มคีา่เฉลีย่

รวมมากทีส่ดุ เท่ากบั 4.39 รองลงมาคอื อตัราคา่ธรรมเนียมแรกเขา้ มคีวามเหมาะสม มคีา่เฉลีย่รวม

เท่ากบั 4.37 และอตัราคา่ธรรมเนียมรายปี มคีวามเหมาะสม มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 4.29 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.42 เมือ่

พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดย มจีาํนวนรา้นคา้ทีร่บัชาํระดว้ย

บตัรเครดติจาํนวนมาก มคีา่เฉลีย่รวมมากทีส่ดุ เท่ากบั 4.45 รองลงมาคอื มช่ีองทางบรกิารรบัสมคัร

บตัรเครดติ ตามสถานทีต่่างๆ เช่น อาคารสาํนกังาน หา้งสรรพสนิคา้ มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.44       

มช่ีองทางการรบัชาํระยอดใชจ้า่ ย หลากหลาย  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.42 และมจีาํนวนสาขา รบั

สมคัรบตัรเครดติ หลายสาขา มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 4.38 

 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.37 เมือ่

พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดย มโีปรโมชัน่ในวนัพเิศษ เช่น 

วนัเกดิ วนัแม,่ วนัปีใหม ่มคีา่เฉลีย่รวมมากทีส่ดุ เท่ากบั 4.43 รองลงมาคอื  การใชค้ะแนนสะสมแลก

ของรางวลัน่าสนใจ มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.42 รบัส่วนลดพเิศษ เมือ่ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติในการซือ้

สนิคา้และบรกิาร  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.37 และเงือ่นไขการใชโ้ปรโมชัน่ไมยุ่ง่ยาก ซบัซอ้น                

มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 4.25 

 ดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.39 เมือ่พจิารณาเป็นราย

ขอ้ พบวา่ มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดย มพีนกังานใหค้วามช่วยเหลอื 24 ชัว่โมง                 

มคีา่เฉลีย่รวมมากทีส่ดุ เท่ากบั 4.44 รองลงมาคอื พนกังานทใีหบ้รกิารมคีวามเอาใจใส ่เป็นกนัเอง  

มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.42 พนกังานทีใ่หบ้รกิาร มคีวามน่าเชือ่ถอื  และพนกังานทีใ่หบ้รกิารมคีวาม

รวดเรว็ ในการแกไ้ขปญัหาใหท้นัตามกาํหนดเวลา  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.41 เท่ากนั พนกังานที่

ใหบ้รกิารมมีารยาทด ี เช่น น้ําเสยีง ความสภุาพ มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.36 พนกังานทีใ่หบ้รกิารมี

ความรอบรูใ้นการใหข้อ้มลูเป็นอยา่งด ีมคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.35 และพนกังานทีใ่หบ้รกิารมีทศันคติ

ทีด่ใีนการบรกิารกบัลกูคา้ มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 4.31 

 ดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.36 เมือ่พจิารณาเป็น

รายขอ้ พบวา่ ผูบ้รโิภคไดร้บัความสะดวก ในการใหบ้รกิาร มคีา่เฉลีย่รวมมากทีส่ดุ เท่ากบั 4.45 

รองลงมาคอื ผูบ้รโิภคไดร้บัความรวดเรว็ ในการอนุมตับิั ตร มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.33 และมคีวาม

รวดเรว็ ในการแกไ้ขปญัหา มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากนั เท่ากบั 4.31 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มคีา่เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.36 เมือ่

พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ สาขาของสถาบนัการเงนิ มรีปูลกัษณ์สวยงามทนัสมยั มคีา่เฉลีย่รวม

มากทีสุ่ด เท่ากบั 4.36 รองลงมาคอื สาขาของสถาบนัการเงนิ มคีวามสะอาด เรยีบรอ้ย  มคีา่เฉลีย่

รวมเท่ากบั 4.35 
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 3. พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผา่นบตัรเครดิตของผูบ้ริโภค 

 3.1  ดา้นความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  โดยผูต้อบแบบสอบถามใช้

บตัรเครดติเฉลีย่ 4.26 ครัง้ต่อเดอืน  

 3.2  ดา้นยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  โดยผูต้อบแบบสอบถาม 

มยีอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ 3,550.25 บาทต่อเดอืน 

 3.3  ดา้นประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ โดยผูต้อบแบบสอบถาม

สว่นใหญ่ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเป็นคา่สนิคา้อุปโภค / บรโิภค จาํนวน 154 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.50 

รองลงมาคอื เตมิน้ํามนัรถ จาํนวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.00 เครือ่งสาํอาง / อาหารเสรมิ จาํนวน 

38 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.50  เครือ่งแต่งกาย จาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 รบัประทานอาหาร

นอกบา้น / เลีย้งรบัรอง จาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 คา่รกัษาพยาบาล จาํนวน 22 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 5.50 และศนูยบ์รกิารรถยนต ์จาํนวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 

 

4. การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

 4.1  ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้น

ผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค  

  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  ยอดการใชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 4.2  ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้น

ราคากบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค  

  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร   ดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  ยอดการใชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  

 4.3  ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร                    

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค  

  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมี

ความสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  

ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 4.4 ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร                           

ดา้นการสง่เสรมิการตลาดกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค  

  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด

มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน   

ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  
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 4.5 ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร                         

ดา้นบุคลากรกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค  

  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นบุคลากร มคีวามสมัพนัธ์

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  ยอดการใชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 4.6 ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร                    

ดา้นกระบวนการกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค  

  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  ยอดการใชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 4.7 ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร                     

ดา้นลกัษณะทางกายภาพกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภค  

  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05 กบัความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน   

ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ 

 

อภิปรายผล 

จากการวเิคราะหผ์ลการวจิยัเรือ่ง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม

การซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุประเดน็สาํคญัมาอภปิราย

ไดด้งัน้ี 

ผลการศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

ผลการวจิยั พบว่า 

ด้านผลิตภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคใน

กรงุเทพมหานคร  ในดา้นความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ ซึง่สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์ 

และคนอื่นๆ (2541) ผลติภณัฑ์(Product) เป็นสิง่ทีเ่สนอขายโดยธรุกจิเพือ่สนองความตอ้งการของ

ลกูคา้ใหพ้งึพอใจผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด้  ผลติภณัฑจ์งึประกอบดว้ย  

สนิคา้ บรกิาร ความคดิสถานที่  องคก์รหรอืบุคคล  ผลติภณัฑต์้องมอีรรถประโยชน์  (Utility) มคีุณค่า 

(Value) ในสายตาของลกูคา้ จงึมผีลทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้ซึง่การใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาด

สาํหรบัธรุกจิบรกิาร เป็นการบรหิารความแตกต่างของผลติภณัฑใ์ห้ แตกต่างจากคู่แขง่ในเรือ่งของ

ภาพลกัษณ์ เป็นการสรา้งภาพลกัษณ์สาํหรบัธรุกจิทีใ่หบ้รกิารโดยอาศยัสญัลกัษณ์ ตราสนิคา้  
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ด้านราคา  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่น บตัรเครดติของผูบ้รโิภคใน

กรงุเทพมหานคร  ในดา้นความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน  และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบั ตรเครดติ  เครดติ  ซึง่สอดคลอ้งกบั         

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2541) กลา่ววา่ ราคานัน้จะมสีว่นสาํคญัในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของ

ผูบ้รโิภค การ ตดัสนิใจดา้นราคาไมจ่าํเป็นตอ้งเป็นราคาสงูหรอืตํ่า แต่เป็นราคาทีผู่บ้รโิภคเกดิการ

รบัรูใ้นคุณค่า การกาํหนดราคาตอ้งมี ความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลติภณัฑค์วามเหมาะสมกบั

รปูแบบและการออกแบบ ทัง้น้ีเพือ่ใหเ้หมาะสมกบัสภาวะเศรษฐกจิในปจัจบุนั 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติ

ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  ในดา้นความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ ต่อเดอืน ยอดการใชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  เครดติ  ซึง่

สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2546) กล่าวว่า การเลอืกทาํเลทีต่ ัง้ของธรุกจิบรกิารมี

ความสาํคญัมาก  โดยเฉพาะธรุกจิบรกิารทีผู่บ้รโิภคตอ้งไป รบับรกิารจากผูใ้หบ้รกิารในสถานทีท่ีผู่้

ใหบ้รกิารจดัไว้  เพราะทาํเลทีต่ ัง้ทีเ่ลอืกเป็นตวักาํหนดกลุม่ของผูบ้รโิภคทีจ่ะเขา้มาใหบ้รกิารดงันัน้

สถานทีใ่หบ้รกิารตอ้งสามารถครอบคลมุพืน้ทีใ่นการใหบ้รกิารกลุม่เป้าหมายไดม้ากทีส่ดุและ

คาํนึงถงึทาํเลทีต่ ัง้ของคู่แขง่ขนัดว้ย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติ

ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  ในดา้นความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  ยอดการใชจ้า่ย

ผา่นบตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  ซึง่สอดคลอ้ง

กบั เสร ีวงษ์มณฑา (2542) แหล่งอทิธพิลซึง่มผีลต่อการกําหนดทศันคตทิีม่ต่ีอบุคคล สิง่ของหรอื

ความคดิในเรือ่งการเปิดรบัต่อสือ่มวลชน สือ่มวลชนต่าง ๆ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์

ผ่านสื่อโทรทศัน์ วทิย ุหนงัสอืพมิพ ์ฯลฯ ซึง่สื่อเหล่าน้ีเป็นแหล่งขอ้มลูทีม่อีทิธพิลต่อก ารกาํหนด

ทศันคต ิซึง่การสง่เสรมิการตลาดทีด่สีามารถจงูใจใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้มากขึน้ โดยเฉพาะการลดราคา 

ด้านบคุลากร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคใน

กรงุเทพมหานคร  ในดา้นความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ ซึง่สอดคลอ้งกบัศริวิรรณ เสรรีตัน์ 

และคนอื่นๆ (2546) กลา่ววา่ คณุภาพการใหบ้รกิารในเรือ่งการสรา้งความแตกต่างดา้นการบรกิาร 

คอื การเขา้ถงึลกูคา้ตอ้งอาํนวยความสะดวก การตดิต่อสือ่สารตอ้งอธบิายอยา่งถกูตอ้งมคีวามชาํนาญ 

มคีวามสามารถ กลา่วคอืบุคลากรตอ้งมคีวามชาํนาญและมคีวามรูใ้นงาน มคีวามน่าเชือ่ถอืและสรา้ง

ความเชือ่มัน่และความไวว้างใจเป็นอยา่งดโีดยเสนอบรกิารทีด่ทีีส่ดุใหล้กูคา้ 

ด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผู้บรโิภค

ในกรงุเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ

เฉลีย่ต่อเดอืน และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ ซึง่สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์ 

และคนอื่นๆ (2546) กล่าวว่า เป็นขัน้ตอนในการใหบ้รกิารเพือ่สง่ มอบคณุภาพในการใหบ้รกิารกบั

ลกูคา้ไดร้วดเรว็และประทบัใจลกูคา้  จะพจิารณาใน  2 ดา้น คอื ความซบัซอ้น  (Complexity) และ

ความหลากหลาย (Divergence) 
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ด้านลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของ

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  ในดา้นความถีใ่นการใชบ้ตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  ยอดการใชจ้า่ยผา่น

บตัรเครดติเฉลีย่ต่อเดอืน  และประเภทสนิคา้และบรกิารทีใ่ชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ  ซึง่สอดคลอ้งกบั        

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2546) กล่าวว่า ภาพลกัษณ์ หรอืสิง่ทีผู่บ้รโิภคสามารถสงัเกตเหน็ได้

งา่ยทางกายภาพ  และเป็นสิง่ทีส่ ือ่ใหผู้บ้รโิภคไดร้บัรูถ้งึภาพลกัษณ์ของการบรกิารไดอ้ยา่งชดัเจน

ดว้ย ซึง่ภาพลกัษณ์ทีด่สีามารถจงูใจใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้มากขึน้ 

 

ซึง่ผลการวจิยัไดส้อดคลอ้งกบังานวจิยัของ เจรญิ หมืน่ชล (2548) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง 

ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติไดเนอรส์คลบัในเขตกรงุเทพมหานคร 

พบวา่  ปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด  ดา้นผลติภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย  ดา้นสง่เสรมิการตลาด  ดา้นบุคลากร /พนกังาน  ดา้นกระบวนการ  และดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ  มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการใชจ้า่ยผ่ านบตัรเครดติไดเนอรส์คลบั  สอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของ สทุธเิกยีรติ ไตรรตันาพรกุล  (2552) ไดศ้กึษาเรือ่ง ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ์  การสง่เสรมิ

การขาย และคณุคา่ตราสนิคา้ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติธนาคารกสกิรไทยของผูถ้อืบตัร

ในเขต พบวา่ ทศันคตดิา้นผลติภณัฑ ์ดา้นระยะเวลาการเป็นผูถ้อืบตัรเครดติธนาคารกสกิรไทย  และ

ดา้นคณุคา่ตราสนิคา้ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติธนาคารกสกิรไทย และสอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของ กฤตภาส ศรลมัภ์ (2551) ไดศ้กึษาเรือ่ง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ

คณุคา่ตราสนิคา้และพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเ ครดติของสมาชกิบตัร  AMEX ของลกูคา้ในเขต

กรงุเทพมหานคร  พบวา่  ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ์  ดา้นราคา  และปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด  

โดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติ  American Express ของลกูคา้ในเขต

กรงุเทพมหานคร  เรือ่งจาํนวนเงนิเฉลีย่ทีใ่ชผ้า่นบตัรต่อเดอืน  ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ์  ดา้นการจดั

จาํหน่าย  และดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้ตัรเครดติ  

American Express ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร เรือ่งความถีใ่นการใชบ้ตัร  

 

ข้อเสนอแนะจากงานวิจยั 
จากผลการศกึษาเรือ่ง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิา รทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุขอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี 

1.  จากการศกึษาพบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  โดยมผีูบ้รโิภคส่วนใหญ่

ใหค้วามสาํคญักบัความหลากหลายของบรกิารในบตัรเดยีว เช่น ซือ้สนิคา้ผอ่นสนิคา้ กด ถอนเงนิสด 

ดงันัน้ บรษิทัควรพฒันาสว่นประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑใ์หม้ี ความหลากหลายของคณุภาพ ทัง้

บรกิาร และตวัผลติภณัฑ ์เพือ่ตอบสนองความตอ้งการและการบรโิภคของ ของผูถ้อืบัตรในดา้นผลติ

ภณัผูบ้รโิภค โดยการพฒันารปูแบบบตัรเครดติใหม้คีวามสวยงามน่าใช้  น่าสะสม แตกต่างจากบตัร

เครดติธนาคารอื่นๆ  
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2.  จากการศกึษาพบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บั

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร นัน่คอืในเรือ่ง ความเหมาะสม

ของอตัราดอกเบีย้  คา่ปรบัคา่ธรรมเนียม คา่บรกิารอื่น ใหถ้กูลง ยกเวน้คา่ธรรมเนียมในการใชบ้ตัร 

ดงันัน้ผูบ้รหิารควรนําตวัแปรน้ีไปใชใ้นการวางกลยทุธท์างการตลาด  ถอืเป็นปจัจยัสาํคญัทีผู่บ้รโิภค

สนใจในการสมคัรบตัรเครดติ และถอืครองบตัรเครดติตลอดไป โดยมกีารปรบัปรงุดา้นคา่ธรรมเนียม

รายปี และดอกเบีย้ ใหเ้หมาะสม 

3.  จากการศกึษาพบวา่  ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  

ดงันัน้เพือ่เป็นประโยชน์ต่อการเ ขา้ถงึผลติภณัฑ ์บรษิทัควรขยายช่องทางการจดัจาํหน่าย  เพิ่ม

รา้นคา้ทีร่บับตัรมากขึน้พรอ้มใหส้ทิธปิระโยชน์เมือ่ใชค้วบคูก่บับตัรเครดติเป็นพเิศษ  เน้นการ

โฆษณา ประชาสมัพนัธส์นิคา้ เพือ่ใหเ้กดิการรบัรู้  และกระตุน้พฤตกิรรมการบรโิภค เพื่อจงูใจให้

ผูบ้รโิภคมกีารใชจ้า่ยผา่นบตัรมากขึน้ 

4.  จากการศกึษาพบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาดมี

ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ซึง่ผูบ้รโิภคให้

ความสาํคญักบัโปรโมชัน่ในวนัพเิศษ จงึเป็นประโยชน์ต่อบรษิทั ในการกาํหนดโปรโมชัน่ใหส้อดคลอ้ง

กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค  และควรพฒันารายการสง่เสรมิการขายในสว่นของคะแนนสะสม  

(Reward) ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูถ้อืบตัร  และใหด้กีวา่ของคูแ่ขง่ขนัในตลาด  โดยเน้น

การจดักจิกรรมรว่มกบัพนัธมติรของธนาคารทีเ่ป็นแหลง่ดงึดดูการใชจ้า่ยของผูถ้อืบตั รเครดติ เพือ่

เพิม่ยอดการใชจ้า่ย(Spending) ซึง่จะทาํใหเ้กดิรายรบัเพิม่ขึน้ และทาํใหผู้ถ้อืบตัรพงึพอใจดว้ย 

5.  จากการศกึษาพบวา่  ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้น บุคลากร                            

มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิ ภคในกรงุเทพมหานคร  ดงันัน้

บรษิทั จงึควรเน้นในเรือ่งของจติบรกิารของพนกังาน  ใหข้อ้มลูขา่วสารทีช่ดัเจน เหมาะสม                  

เป็นประโยชน์ และเป็นมาตรฐานเดยีวกนั เพื่อบรกิารใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจสงูสุด 

6.  จากการศกึษาพบวา่  ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ด้านกระบวนการ                            

มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  ผูบ้รโิภค

สว่นใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัความสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร ดงันัน้ผูบ้รหิารจงึควรกาํหนด

กระบวนการในการใหบ้รกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

7.  จากการศกึษาพบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ                  

มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  นัน่คอื

ลกัษณะทางกายภาพของบรษิทั หรอืสาขาชองสถาบนัการเงนิ ดงันัน้ผูบ้รหิารควรดู แล ปรบัปรงุให้

บรษิทั หรอืสาขาของสถาบนัการเงนิสะอาด เรยีบรอ้ย สวยงาม และทนัสมยั เพือ่ดงึดู ดลูกคา้ในการ

มาใชบ้รกิาร และควรสรา้งกลยทุธใ์นเรือ่งความแตกต่างดว้ย 
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ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยัครัง้ต่อไป 

1.  ควรศกึษาความคาดหวงัของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ผา่นบตัรเครดติ 

2.  ควรเปรยีบเทยีบปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ผ่าน บตัรเครดติ  และโดย             

เงนิสด 
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รายชื่อผูเชี่ยวชาญที่ตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 

 หนังสือขอผูเชี่ยวชาญจากบัณฑติวิทยาลัย 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถามที่ใชในการวิจัย 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา

ผานบัตรเครดิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
       
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ 
พฤติกรรมการใชบตัรเครดติของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีแบบสอบถามแบงออกเปน
ทั้งหมด 3 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 เปนแบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกบัขอมูลทัว่ไปของผูบริโภค 
 ตอนที่ 2 เปนแบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ 
พฤติกรรมการใชบตัรเครดติของผูบริโภค  
 ตอนที่ 3 เปนแบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูบริโภค  
 
 ผูวิจัยจึงขอความรวมมือจากทานชวยกรอกแบบสอบถาม ซึ่งการตอบแบบสอบถามนี้ใช 
เพ่ือการศึกษา โดยผูที่ตอบแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแตประการใด
และการนําเสนอผลการวิจัยจะนําเสนอโดยเปนภาพรวมเทานั้น 
 
 

ขอขอบคุณทานที่กรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ตอนที่ 1  ขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย  /  ในชอง          ที่ตรงกับตัวทานมากที่สุดในแตละคําถาม 
 
1.เพศ 
           1) ชาย         2)  หญิง 
2. อายุ 
           1) 20-29 ป       2) 30-39 ป 
           3) 40-49 ป       4) 50 ปขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษา 
           1) ต่าํกวาปริญญาตรี  2) ปริญญาตรี 
           3) สูงกวาปริญญาตรี 
4. อาชีพ  
           1)  นักศึกษา      2) รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 
           3)  เจาของกิจการ / ธุรกิจสวนตวั  4)  พนักงานบริษัทเอกชน / หางราน 
           5)  อ่ืนๆ โปรดระบุ...................... 
5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
           1)  15,001 – 30,000 บาท   2) 30,001 – 45,000 บาท 
           3)  45,001 – 60,000 บาท   4) 60,001 บาทขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอพฤตกิรรมการใชบัตรเครดติของ
ผูบริโภค  

คําชี้แจง โปรดพิจารณาขอความและทําเครื่องหมาย √  ลงในชอง ที่ตรงกับความคิดเห็นของทานวา
บัตรเครดิตทีท่านใชบอยทีสุ่ดมีลักษณะตอไปน้ี มากนอยเพียงใดเพียงคําตอบเดียว 

 
ระดับลักษณะ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 
1.ดานผลิตภัณฑ      
1.1 ประเภทบัตรมีใหเลือกหลากหลายตาม
รูปแบบการดาํเนินชีวติของผูบริโภค      

1.2 สถาบันการเงินผูออกบัตรมีชื่อเสียง 
และภาพลักษณดี 

     

1.3 มีความหลากหลาย บรกิารในบัตร
เดียว เชน ซื้อสินคา ผอนสินคา กดเงินสด      

1.4 มีระบบปองกันการจารกรรมขอมูล 
บัตรเครดิต ในเร่ืองความปลอดภัย เชน  
มีชิปคารด 

     

2.ดานราคา      
2.1 อัตราคาธรรมเนียมแรกเขา มีความ
เหมาะสม 

     

2.2 อัตราคาธรรมเนียมรายป มีความ
เหมาะสม  

     

2.3 อัตราดอกเบี้ย คาปรับ คาธรรมเนียม  
คาบริการอ่ืน ในการใชบตัรเครดิต
เหมาะสม 

     

3.ดานชองทางการจัดจําหนาย      
3.1 มีจํานวนรานคาที่รับชาํระดวยบตัร
เครดิตจํานวนมาก      

3.2 มีชองทางบริการรับสมคัรบัตรเครดิต 
ตามสถานทีต่างๆ เชน อาคารสํานักงาน 
หางสรรพสินคา  

     

3.3 มีจํานวนสาขารับสมัครบัตรเครดิต 
หลายสาขา       
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ระดับลักษณะ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

3.4 มีชองทางการรับชําระยอดใชจาย 
หลากหลาย       

4. ดานการสงเสริมการตลาด      
4.1 รับสวนลดพิเศษ เม่ือใชจายผานบัตรเครดิต
ในการซื้อสินคาและบริการ      

4.2 การใชคะแนนสะสมแลกของ 
รางวัลนาสนใจ      

4.3 มีโปรโมชั่นในวันพิเศษ เชน วันเกิด 
วันแม, วันปใหม       

4.4 เง่ือนไขการใชโปรโมชั่น ไมยุงยาก 
ซับซอน 

     

5. ดานบุคลากร      
5.1 พนักงานที่ใหบริการมคีวามรอบรูใน
การใหขอมูลเปนอยางดี      

5.2 พนักงานที่ใหบริการมมีารยาทดี 
เชน น้ําเสียง ความสุภาพ      

5.3 พนักงานที่ใหบริการ มีความนาเชื่อถอื      
5.4  พนักงานทีใหบริการมคีวามเอาใจใส 
เปนกันเอง      

5.5 พนักงานที่ใหบริการมทีัศนคติที่ดีใน
การบริการกับลูกคา      

5.6  พนักงานที่ใหบริการมคีวามรวดเรว็ 
ในการแกไขปญหาใหทันตามกําหนด 
เวลา 

     

5.7 มีพนักงานใหความชวยเหลือ 24 
ชั่วโมง      

6. ดานกระบวนการ      
6.1 ผูบริโภคไดรับความสะดวก ในการ
ใหบริการ 

     

6.2 ผูบริโภคไดรับความรวดเร็ว ในการ
อนุมัติบัตร      
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ระดับลักษณะ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

6.3 มีความรวดเร็ว ในการแกไขปญหา       
7. ดานลักษณะทางกายภาพ      
7.1 สาขาของสถาบันการเงนิ มีรูปลักษณ
สวยงามทันสมัย      

7.2 สาขาของสถาบันการเงนิ มีความ
สะอาด เรียบรอย      

 
ตอนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูบริโภค 
คําชี้แจง โปรดเติมเครื่องหมาย [ √ ]  ตรงกับขอความที่เปนจริง 
 1. ความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตประมาณ................ครั้งตอเดือน 
 2. ยอดการใชจายผานบัตรเครดิตเฉลี่ยประมาณ…………….บาทตอเดือน 
 3. ประเภทสนิคาและบริการที่ทานใชจายผานบัตรเครดิตบอยที่สุด 
  [  ] รับประทานอาหารนอกบาน / เลี้ยงรับรอง  [  ] ศูนยบริการรถยนต 
  [  ] สินคาอุปโภค / บริโภค    [  ] เติมนํ้ามันรถ 
  [  ] เครื่องแตงกาย     [  ] คารักษาพยาบาล 
  [  ] เครื่องสําอาง / อาหารเสริม   [  ] อ่ืนๆ โปรดระบ ุ……… 
  
 
 
 
 
 

ขอบพระคุณทุกทานที่ใหความรวมมอืในการตอบแบบสอบแบบสอบถามครั้งน้ี 
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