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อติเนตร คําเมือง (2549) ปจจัยทีมี่ผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา
 เอชเอส  บีซีเฉพาะบตัรเงินในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล.สารนิพนธบธ.ม.(การ
จัดการ)กรุงเทพฯ:บัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.อาจารยที่ปรึกษา: 

            ผูชวยศาสตราจารย ดร.อภิรัฐ ตั้งกระจาง 
             
            การวิจัยครั้งน้ีมีจุดมุงหมายเพ่ือศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจาย
ผานบัตรเครดิตวีซาเอชเอสบีซี บัตรเงิน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยจําแนกตามเพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน  และระยะเวลาในการถือครอง
บัตรเครดิต และวเิคราะหความสัมพันธระหวางคุณสมบัติของบตัร ปจจัยดานบุคลิกภาพ ปจจัยดาน
ความพึงพอใจในชีวติความเปนอยู  และปจจัยดานแรงจูงใจ โดยการออกแบบการศึกษาใหเปนการ
วิจัยเชิงปริมาณ มีแบบสอบถามเปนเครือ่งมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริโภค จํานวน 440 
คนและนํามาวิเคราะหดวยโปรแกรมสถิติ SPSS มีสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ 
คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาที, การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวถาพบความกําลังแตกตางรายคู
ใหใชกําลังสองนอยที่สุด และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสนั ที่นัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
0.05 
 ผลการวิจัย พบวา 

1. จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค 
  1.1 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีอายุ 25-30 สถาน
ภาโสด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-
30,000 บาทมีระยะเวลาการถือครองบัตร 2-3 ป 
  1.2  พฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา เอซเอสบีซี บัตรเงินเกี่ยวกับประเภท
สินคาและบรกิารที่ผูบริโภคใชจายผานบัตรเครดิต พบวาผูบริโภคสวนใหญใชจายผานบัตรเพื่อทาน
อาหารนอกบานใชจายผานบัตรในชวงเวลา 17.01-24.00 น. ใชจายผานบัตรในชวงวันสุดสปัดาห 
เสารหรืออาทิตย การตัดสนิใจในการใชจายผายบัตรดวยตนเองและสถานที่ที่ผูบริโภคสวนใหญไปใช
บริการคือที่ภัตตาคาร รานอาหาร ดีพารทเมนตสโตร มีความถี่ในการใชบตัรเครดิตเพ่ือซ้ือสินคาและ
บริการจํานวน 9 ครั้งตอเดือนและการใชจายเงินเปนจํานวน 2,501-5,000 บาทตอเดือน 
  1.3 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน มีพฤตกิรรมในการเรื่องของจํานวนเงินที่ใชจายเพื่อ
ซ้ือสินคาและบริการ ความถี่ในการใชจายเพ่ือซ้ือสินคาและบริการไมแตกตางกัน 
  1.4 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมในเรื่องจํานวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคา
และบริการ ความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบรกิารแตกตางกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05    
  1.5 ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมในเรื่องจํานวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือ
สินคาและบรกิาร ความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ.05 



  1.6 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมในเรื่องของจํานวนเงินที่ใช
จายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ  ความถี่ในการใชจายเพือ่ซ้ือสินคาและบริการแตกตางกัน  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
  1.7 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมในเรื่องของจํานวนเงินที่ใชจายเพือ่ซ้ือ
สินคาและบรกิาร ความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .05 
  1.8 ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมในเรือ่งของจํานวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือ
สินคาและบรกิาร ความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .05 
  1.9  ผูบริโภคที่มีระยะเวลาในการถือบัตรแตกตางกัน มีพฤติกรรมในเรื่องของจํานวน
เงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการแตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

2. จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณสมบัติของบัตรเครดติวซิา เอชเอสบีซี บัตร
เงิน กับพฤตกิรรมในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา เอชเอสบีซี บัตรเงิน 

  2.1  ดานสิทธปิระโยชนหลกั มีความสัมพันธตอจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือ
สินคาและบรกิาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกัน
แตในระดับทีน่อยและมีความสัมพันธดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสนิคาและบริการ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 และมีความสัมพันธไปในทศิทางเดียวกันในระดับความสมัพันธ
นอย    
  2.2 ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ย มีความสัมพันธกับความถี่ในการใชจายผาน
บัตรเพ่ือซ้ือสนิคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.01และมีความสมัพันธเปนไปในทิศ
ทางตรงขามกนัแตอยูในระดับความสัมพันธนอย 
  2.3 ดานความสะดวกในการชําระเงิน  มีความสัมพันธตอจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตร
เพ่ือซ้ือสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 และมีความสัมพันธในทศิทางตรงขาม
กันแตในระดบัที่นอยมาก   ในขณะที่ไมมีความสัมพันธกับความถี่ในการใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือ
สินคาและบรกิาร 

3. จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานบุคลิกภาพกับพฤติกรรมในการใช
จายผานบัตรเครดิตวีซาเอชเอสบีซี บัตรเงิน 

  3.1 บุคลิกลักษณะเชื่อม่ันในตนเอง – ขาดความเชื่อม่ัน มีความสัมพันธกับจํานวนเงิน
ที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสนิคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .05 มีความสัมพันธ
เปนไปในทศิทางเดียวกันแตในระดับความสัมพันธนอย  แตในขณะทีด่านความถี่ในการใชจายผาน
บัตรเพ่ือซ้ือสนิคาและบริการไมมีความสัมพันธกัน 



  3.2 บุคลิกชอบเขาสังคม - รักสันโดษ  มีความสัมพันธดานความถี่ในการใชจายผาน
บัตรเพ่ือซ้ือสนิคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .01 ซ่ึงความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกนัแตอยูในระดับที่นอยมาก 
  3.3 บุคลิกลักษณะเปนผูนํา - เปนผูตาม  มีความสัมพันธกับจํานวนเงินที่ใชจายผาน
บัตรเพ่ือซ้ือสนิคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .01 ซ่ึงมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกนัแตในระดับที่นอย และมีความสัมพันธดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือ
สินคาและบรกิารอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 ซ่ึงมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน
แตอยูในระดบัที่นอย 
  3.4 บุคลิกลักษณะแสวงหาสิ่งใหม – อนุรักษนิยม มีความสัมพันธกบัจํานวนเงินที่ใช
จายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 ซ่ึงเปนความสัมพันธไป
ในทิศทางตรงขามกันแตอยูในระดับความสัมพันธนอย และมีความสมัพันธความถีใ่นการใชจายผาน
บัตรเพ่ือซ้ือสนิคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .05 ซ่ึงมีระดับความสัมพันธไปใน
ทิศทางเดียวกนัแตในระดับความสัมพันธนอย 
  3.5 บุคลิกลักษณะใชจายอยางมีเหตุผล -ใชจายตามความพอใจ  มีความสัมพันธกับ
จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 ซ่ึงมี
ความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันแตอยูในระดับความสัมพันธนอย และมีความสัมพันธดาน
ความถี่ในการใชจายผานบตัรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการอยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 ซ่ึงมี
ความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันแตอยูในระดับความสัมพันธนอย 
  3.6 บุคลิกลักษณะชอบชอปปง - ไมชอบชอปปง ใจ   มีความสัมพันธดานความถี่ใน
การใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบรกิารอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 มีความสัมพันธ
เปนไปในทศิทางเดียวกันแตอยูในระดับความสัมพันธนอย 

4. จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจในชีวติความเปนอยูกับพฤตกิรรม
ในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซาเอชเอสบีซี บัตรเงิน 

  4.1 ความสะดวกสบาย- ความลําบาก มีความสัมพันธกบัจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตร
เพ่ือซ้ือสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 มีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันแตอยูในระดับความสัมพันธนอย และมีความสมัพันธดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อ
ซ้ือสินคาและบริการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 ซ่ึงมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันแตอยูในระดับความสัมพันธนอย 

  4.2 ความพึงพอใจ- ไมพึงพอใจ มีความสัมพันธกับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือ
สินคาและบรกิาร อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 ซ่ึงมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันแตอยูใน
ระดับความสมัพันธนอย  

  4.3  มีแกนสารและสาระในชีวติ – เนนความสนุกสนาน มีความสัมพันธกับจํานวนเงิน
ที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสนิคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน
แตในระดับนอย 



  4.4  มีความประทับใจในชีวติ – มีความเบื่อหนายชีวติ มีความสัมพันธกับจํานวนเงินที่
ใชจายผานบตัรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01  ซ่ึงมีความสัมพันธ
เปนไปในทศิทางเดียวกันแตอยูในระดับความสัมพันธนอย และมีความสัมพันธดานความถี่ในการใช
จายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงมีความสัมพันธเปนไป
ในทิศทางเดียวกันแตอยูในระดับความสมัพันธนอย 

  4.5 มีความเพลิดเพลิน – มีความเซ็ง มีความสัมพันธกบัจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตร
เพ่ือซ้ือสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 ซ่ึงมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันแตอยูในระดับความสัมพันธนอย และมีความสมัพันธดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อ
ซ้ือสินคาและบริการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันแตอยูในระดับความสัมพันธนอย 

  4.6 มีความชื่นชมยินดี - มีความหอเห่ียวใจมีความสัมพันธกับจํานวนเงินที่ใชจายผาน
บัตรเพ่ือซ้ือสนิคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 ซ่ึงมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันแตอยูในระดับความสัมพันธนอย  

  4.7 มีความราบรื่น – มีอุปสรรค มีความสมัพันธกับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือ
สินคาและบรกิาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน
แตอยูในระดบัความสัมพันธนอย และมีความสัมพันธดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคา
และบริการอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 ซ่ึงมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันแตอยู
ในระดับความสัมพันธนอย 
 5. จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยแรงจูงใจ กับพฤตกิรรมในการใชจายผาน
บัตรเครดิตวีซา เอชเอสบีซี บัตรเงิน 
  5.1 แรงจูงใจดานการใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง กับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อ
ซ้ือสินคาและบริการนั้น มีความสัมพันธกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .01 มีความสัมพันธ
เปนไปในทศิทางเดียวกันแตอยูในระดับความสัมพันธนอย และไมมีความสัมพันธกันดานความถี่ใน
การใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบรกิาร 
  5.2 แรงจูงใจดานการคุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุบัติเหตุ กับจํานวนเงินที่ใช
จายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนั้น มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มี
ความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันแตอยูในระดับความสัมพันธนอย และไมมีความสัมพันธกัน
ดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ 
  5.3 แรงจูงใจดานเพื่อเปนที่ยอมรับของกลุม  กับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือ
สินคาและบรกิารนั้น มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05 มีความสัมพันธเปนไป
ในทิศทางเดียวกันแตอยูในระดับความสมัพันธนอย ดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคา
และบริการอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 ซ่ึงมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันแต
ระดับความสมัพันธนอย 



  5.4 แรงใจดานเพื่อเปนสัญลักษณของความสําเร็จ ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาหรือมี
ความสัมพันธดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการที่มีนัยสําคัญทางสถติใิน
ระดับ .05 และมีความสัมพันธไปในทศิทางเดียวกันแตในระดับความสัมพันธนอย 
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 The purpose of this research is to study factors influencing consumers’ behavior 
towards the application of HSBC silver credit cards in Bangkok Metropolitan area.  Study 
factors are categorized into gender, age, marital status, educational level, occupation, 
monthly income, and card holding period.  The quantitative study was conducted to analyze 
the relationship between card’s features and its benefits, personality and motivation factors, 
and living condition satisfactory factors. Questionnaires were employed as the data 
collection tool from 440 HSBC silver credit card holders in Bangkok Metropolitan area.  The 
analysis was evaluated by using SPSS program that the statistic methods to analyze data 
as percentage, standard deviation, t-test, F-test, pair difference analyzed by LSD method 
and Pearson Product Moment Correlation at the statistical significant level of .05 
 
 The results of findings can be described as follows: 

1. On the study of consumers’ behavior, the result shows that   
  1.1 The result in a random sample shows female participants are more than 
male participants.  Their marital status are single, aged between 25-30 years old, graduated 
in bachelor’s degree, employed in private companies with a monthly income of 20,001-
30,000 baht, and card holding period of 2-3 years. 
  1.2 Consumers’ behavior in spending via HSBC silver credit card in terms of 
product categories and services shows that most of consumers spend via credit card in the 
purpose of dining out on weekends, time between 17.01-24.00 p.m.  Most decisions 
towards the application of HSBC silver credit card are by themselves, the place mostly at 
restaurants, department stores. 
  1.3 There is no statistically significant difference between their buying behaviors 
and frequency towards the application of HSBC silver credit cards in terms of different 
gender. 
  1.4  There is statistically significant difference at .05 level between their buying 
behaviors and frequency towards the application of HSBC silver credit cards in terms of 
different age. 



  1.5  There is statistically significant difference at .05 level between their buying 
behaviors and frequency towards the application of HSBC silver credit cards in terms of 
different marital status. 
  1.6  There is statistically significant difference at .01 level between their buying 
behaviors and frequency towards the application of HSBC silver credit cards in terms of 
different educational level. 
  1.7  There is statistically significant difference at .05 level between their buying 
behaviors and frequency towards the application of HSBC silver credit cards in terms of 
different occupation. 
  1.8  There is statistically significant difference at .05 level between their buying 
behaviors and frequency towards the application of HSBC silver credit cards in terms of 
different monthly income. 
  1.9  There is statistically significant difference at .05 level between their buying 
behaviors and frequency towards the application of HSBC silver credit cards in terms of 
different card holding period. 
 2. The relationship analysis between the HSBC silver credit card’s attributes factors 
and consumers’ behavior towards the application of HSBC silver credit cards. 
  2.1  Level of HSBC silver credit card’s attributes have a low positive 
relationship with the amount of money towards the application of HSBC silver credit card at 
statistical significant of .05 level. It has positive low relationship with the frequency towards 
the application of HSBC silver credit card at statistical significant of .01 level 
  2.2  Level of HSBC silver credit card’s service fees and interest rate have a low 
negative relationship with the frequency towards the application of HSBC silver credit card 
at statistical significant of .01 level 
  2.3  Level of HSBC silver credit card’s convenience in payment have a very low 
negative relationship with the amount of money towards the application of HSBC silver 
credit card at statistical significant of .01 level.   
 3.  From the relationship analysis between the personality factors and consumers’ 
behavior towards the application of HSBC silver credit cards, the results are as follows : 
  3.1 Level of self-confidence – Lack of confidence has a low positive relationship 
with the amount of money towards the application of HSBC silver credit card at statistical 
significant of .05 level.  But it is not allied to the frequency towards the application of HSBC 
silver credit cards. 



  3.2 Level of sociability – solitude preference has a very low positive relationship 
with frequency towards the application of HSBC silver credit card at statistical significant 
of .01 level. 
  3.3 Level of leadership – Follower have a low positive  relationship with the 
amount of money towards the application of HSBC silver credit card at statistical significant 
of .01 level. It also has a positive low relationship with frequency towards the application of 
HSBC silver credit card at statistical significant of .01 level. 
  3.4 Level of Pursuit – Conservatism have a low negative  relationship with the 
amount of money towards the application of HSBC silver credit card at statistical significant 
of .05 level.  It also has a positive low relationship with frequency towards the application of 
HSBC silver credit card at statistical significant of .05 level. 
  3.5 Level of rational in spending – Emotional in spending have a low positive 
relationship with the amount of money towards the application of HSBC silver credit card at 
statistical significant of .01 level. It also has a positive low relationship with frequency 
towards the application of HSBC silver card at statistical significant of .01 level. 
  3.6 Level of like shopping – Dislike shopping have a low positive  relationship 
with the frequency towards the application of HSBC silver credit card at statistical significant 
of .01 level. 
 4.  From the relationship analysis between life satisfaction factors and consumers’ 
behavior towards the application of HSBC silver credit cards, the result shows that 
  4.1 Level of convenience – Inconvenience have a low positive relationship with 
the amount of money towards the application of HSBC silver credit card at statistical 
significant of .01 level.  It also has a positive low relationship with the frequency towards the 
application of HSBC silver credit card at statistical significant of .05 level. 
  4.2 Level of satisfaction – Dissatisfaction have a low positive relationship with 
the amount of money towards the application of HSBC silver credit card at statistical 
significant of .01 level 
  4.3 Level of seriousness – Enjoyment have a  low positive relationship  with the 
amount of money towards the application of HSBC silver credit card at statistical significant 
of .01 level. 
  4.4 Level of impressiveness – Weariness have a low positive relationship with 
the amount of money towards the application of HSBC silver credit card at statistical 
significant of .01 level. It also has a low positive relationship with the frequency towards the 
application of HSBC silver credit card at statistical significant of .05 level 



  4.5 Level of amusement – Boredom have a low positive relationship with 
amount of money towards the application of HSBC silver credit card at statistical significant 
of .01 level. It also has a positive low relationship with the frequency towards the application 
of HSBC silver credit card at statistical significant of .05 level. 
  4.6  Level of pleasure – Displeasure have a low positive  relationship with the 
amount of money towards the application of HSBC silver credit card at statistical significant 
of .01 level.   
  4.7 Level of tranquility – obstacle have a low positive relationship with amount 
of money towards the application of HSBC silver credit card at statistical significant of .01 
level.  It also has a low positive relationship with the frequency towards the application of 
HSBC silver credit card at statistical significant of .05 level.  
 5. From the relationship analysis between motivation factors and consumers’ 
behavior towards the application of HSBC silver credit cards, the result shows that  
  5.1 Level of motivation on 24 hours service have a low positive  relationship 
with the amount of money towards the application of HSBC silver credit card at statistical 
significant of .01 level.  But it is not allied to the frequency towards the application of HSBC 
silver credit card. 
  5.2 Level of motivation on accidental insurance coverage have a low positive 
relationship with the amount of money towards the application of HSBC silver credit card at 
statistical significant of .01 level.  But it is not allied to the frequency towards the application 
of HSBC silver credit card. 
  5.3 Level of motivation on social acceptance have a low positive relationship 
with amount of money towards the application of HSBC silver credit card at statistical 
significant of .05 level.  It also has a low positive  relationship with the frequency towards 
the application of HSBC silver credit card at statistical significant of .01 level. 
  5.4 Level of motivation on signification of success have a  low positive 
relationship with the frequency towards the application of HSBC silver credit card at 
statistical significant of .05 level. 
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บทที่  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 การดําเนินธุรกิจในโลกปจจุบันนับวามีการแขงขันกันสงูเนื่องจากเปนยุคแหงเทคโนโลยีให
ความสําคัญกบัความทันสมัยนํายุค  ความสะดวกสบายความรวดเรว็ อันเปนผลมาจากการขยายตัว
ของโลกโลกาภิวัฒน (Globalization) การเปดเสรีทางการคา และการรวมกลุมทางเศรษฐกิจใน
ภูมิภาคตางๆ  ทําใหการเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดลอมในโลกปจจุบันไรพรมแดน ฉะนั้นการใชบตัร
พลาสติกแทนเงินสด  จึงเปนที่นิยมและแพรหลาย ในทกุระดับชั้นเนือ่งจาก บัตรเครดิตมีคุณสมบัติ
ใกลเคยีงเงินสดอยางมาก จนกระทั่งมีการเปรียบเทียบวา บัตรเครดติคือเงินพลาสติกหรือบัตร
เครดิต มิไดเปนเพียงสิ่งที่ใชทดแทนเงินสดเทานั้น แตยังหมายถึงสิทธิประโยชนตางๆที่ไดรับจาก
การเปนผูถือบัตรเครดิตน้ัน ประเภทของบัตรเครดติกมี็ใหเลือกหลากหลายตามแตคุณสมบตัิของ
บัตรแตละประเภท ทั้งน้ีเพ่ือใหตรงกับความตองการของผูถือบัตรหรือลูกคาบตัรเครดิตอันนํามาซึ่ง
ความสะดวก และเอ้ือประโยชนตอการใชสอย ตามเจตนารมณของปจเจกชน 
 ปจจุบันบัตรเครดิตหรือเงินพลาสติกไดกลายมาเปนสวนหนึ่งในการดํารงชีวิตประจําวันของ
คนยุคใหมอยางมิอาจหลีกเลี่ยงได และนบัวันจะยิ่งทวคีวามสําคัญเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ ความนิยมในการใช
บัตรเครดิตแทนเงินสดของคนไทยไดเพ่ิมขึ้นทุกป จากตัวเลขสิ้นป 2546  มีปริมาณบัตรเครดติ
ทั้งสิ้น 6,734,901 บัตร  และในไตรมาส 4 ป 2547  ยังคงมีการขยายตัว โดยบตัรเครดิตทั้งระบบมี
ปริมาณอยูที่ 8,804,180 บตัร คิดเปนการขยายตวั 30.72% จากชวงเวลาเดียวกันของปกอนหนา
มากกวาการเติบโตที่ 27.85% ในไตรมาสที่ 3 ในขณะที่ปริมาณการใชจายผานบตัรอยูที่ 130,432 
ลานบาท คิดเปนการขยายตัว 32.68% จากชวงเวลาเดยีวกันของปกอน เพ่ิมขึ้นจากการขยายตวัที่ 
23.82% ในไตรมาสที่ 3 และยอดสินเชื่อคงคางบัตรเครดิต ซ่ึงอยูที่ 118,456 ลานบาท ขยายตัว 
25.55% ของปกอนหนา เพ่ิมขึ้นเล็กนอยจากการขยายตัวที่ 25.46% ในไตรมาสที่ 3 (ธนาคารแหง
ประเทศไทย.2548). 
 ทั้งน้ี ประเด็นความเคลื่อนไหวที่สําคัญของธุรกิจบัตรเครดิต ณ ปลายป 2547 ไดแก 
จํานวนบัตรเครดิตไดขยายตัวสูงในชวงปลายป อันเปนผลมาจากรายการสงเสริมการขายของผูออก
บัตรตางๆ โดยเฉพาะกลุมผูประกอบการธนาคารพาณิชยไทยที่มีการขยายฐานบัตรที่โดดเดนมาก
ที่สุด ในขณะที่ปริมาณการใชจายผานบตัรไดขยายตัวเพ่ิมขึ้น ตามปจจัยทางฤดูกาลและกลยทุธ
กระตุนการใชจายของผูประกอบการตางๆ โดยเฉพาะกลุมธนาคารพาณิชยไทย ที่มีสัดสวนปรมิาณ
การใชจายในไตรมาสนี้มากที่สุด อยางไรก็ดี เปนที่นาสังเกตวา ในไตรมาสนี้ ผูออกบัตรทีไ่มใช
ธนาคารไดเริม่หันมากระตุนปริมาณการใชจายผานบตัรใหเห็นชัดเจนมากขึ้น  จากเดิมที่มุงเนนการ
ขยายฐานบัตรเครดิตเปนหลัก ในขณะทีส่ินเชื่อคงคางบัตรเครดิตของระบบยังคงมกีารเติบโตอยาง
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ตอเน่ือง โดยเฉพาะกลุมผูประกอบการที่ไมใชธนาคารพาณิชยหรือ Non-bank ที่มีการขยายตวัของ
สินเชื่อคงคางบัตรเครดิตเดนชัดกวาผูประกอบการกลุมอ่ืนๆ  
 สําหรับแนวโนมธุรกิจบัตรเครดิตในไตรมาสที่ 1 ป 2548 น้ัน ศูนยวิจัยกสิกรไทยคาดการณ
วาจํานวนบตัรเครดิตคงจะอยูที่ 9,295,000 บัตร คิดเปนการขยายตัว 26.3% จากปกอนหนา 
ในขณะที่ปริมาณการใชจายผานบัตร คาดวาจะอยูที่ 132,792 ลานบาท หรือเติบโต 35.10% จาก
ชวงเวลาเดียวกันของปกอนหนา และสินเชื่อคงคางบัตรเครดิต ที่คาดวาจะขยายตัว 24.42% ไปอยู
ที่ 120,840 ลานบาท (ศูนยวิจัยกสิกร : 2547)ซ่ึงโดยรวมแลว ธุรกิจบัตรเครดิตคงจะยังมีการ
เจริญเติบโต ถึงแมจะชะลอตัวลงเล็กนอย หลังจากการเติบโตที่สูงในชวงเวลากอนหนา และ
เหตุการณวบิตัิภัยสึนามิคงจะไมกระทบธรุกิจบัตรเครดติในไตรมาสที ่1 ป2548 มากนัก เน่ืองจาก
ฐานการใชจายสวนใหญยังคงอยูในกรุงเทพ และการปรับขึ้นของราคาน้ํามันเบนซินในชวงตนป ซ่ึง
แมวาอาจมีผลตอการใชจายผานบัตรบางสวนนั้น แตก็นาจะไดรับการชดเชยจากปจจัยสนับสนนุอ่ืน 
ๆ ไดแก กลยุทธการกระตุนการใชจายของผูออกบัตรตาง ๆ การเปดตัวบตัรเครดิตใหม และการจับ
กลุมลูกคาใหมของผูประกอบการบางราย ซ่ึงยังคงหนุนการเติบโตของธุรกิจบัตรเครดิตตอไป 
 ดังน้ันการแขงขันของธุรกิจบัตรเครดิตเริม่รุนแรงตั้งแตป 2546 เปนตนมา ซ่ึงในการ
แขงขันครั้งน้ีจะตองอยูภายใตกฎกติกาเดียวกันทั้งธนาคารพาณิชยไทย ธนาคารพาณิชย
ตางประเทศในประเทศไทย และผูประกอบธุรกิจบตัรเครดิตที่ไมใชธนาคารพาณิชย ตามที่ธนาคาร
แหงประทศไทยไดออกกฎเกณฑมา น่ันคือ การกําหนดรายไดขั้นต่ําไวที่ 15,000 บาทตอเดือนหรือ
รายได 180,000 บาทตอป มีการตึงเพดานดอกเบี้ยที่คาธรรมเนียมคดิจากยอดคงคางไมเกิน 18% 
ตอป และการกําหนดคาธรรมเนียมเบิกถอนเงินสดไวไมเกิน 3% ซึงผูออกบตัรคงจะตองรักษา
คุณภาพของบัตรเครดิตมากกวาปริมาณ หรือการเนนสรางฐานบัตรเครดิต โดยตองพยายามรักษา
ลูกคาไมใหยกเลิกบตัร เพ่ือเปลี่ยนไปใชบริการผูออกบัตรรายอื่น ในขณะเดียวกนัยังคงที่จะกระตุน
การใชจายผานบัตรไวใหได 
 จากขอมูลดังกลาวขางตน ผูวิจัยจึงเห็นวาการศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค
ในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซาของธนาคาร เอชเอสบีซี  ในเขตกรุงเทพมหานคร จะเปนประโยชน
ตอผูออกบัตรเครดิต เพ่ือทีจ่ะไดรับทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภค บุคลิกภาพ และแรงจูงใจทีมี่ตอ
การใชจายผานบัตร และสามารถนําขอมูลดังกลาวไปใชเปนแนวในการวางแผนการตลาด เพราะ
เน่ืองจากบัตรเครดิตของธนาคาร เอชเอสบีซี เปนธนาคารแหงแรกที่ใหสิทธิประโยชนโดยใหผูถอื
บัตร สามารถเบิกเงินสดลวงหนาไดถึง 50% ของวงเงินอนุมัติ หรือ 100% ขึ้นอยูกับประวัติทาง
การเงินของบัญชีซ่ึงโดยปกติแลวบตัรเครดิตของสถาบนัการเงินอ่ืน จะสามารถเบกิเงินสดลวงหนา
ไดไมเกิน 40%ของวงเงินที่อนุมัติให และการคุมครองระหวางการเดินทาง, สินคา และมีการประกัน
อุบัติเหตุระหวางเดินทางใหกับผูถือบัตร ซ่ึงนักการตลาด ตองการใหความสําคัญตรงจุดนี้ เพ่ือที่จะ
ปรับปรุงสิทธปิระโยชนตาง ๆ ใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค เพ่ือที่จะสามารถครองใจ
ผูบริโภคได และกระตุนการใชจายผานบตัรเครดติใหมากขึ้น 
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ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครัง้น้ี ผูวิจัยไดตัง้ความมุงหมายไวดังน้ี 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบตัรวีซาเอชเอสบีซีในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาลักษณะทางดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
จายผานบัตรวีซา เอชเอสบีซี ในเขตกรงุเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบตัรวี
ซา เอชเอสบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานคุณสมบัติของบัตรวีซา เอชเอสบีซี ที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรวีซา เอชเอสบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

5. เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานบุคลิกภาพ ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชจายบตัรวีซา  เอชเอสบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร  

6. เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานความพอใจในชวีิตความเปนอยู ที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา เอชเอสบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

ความสําคญัของการทําวิจัย 
1. เพ่ือใหธนาคารผูออกบัตร หรือ บริษัทผูออกบัตรไดทราบถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรม

ผูบริโภคในการใชจายผานบตัรเครดติ  ซ่ึงผลของการวิจัยสามารถนําไปพัฒนาและปรับปรุง
ผลิตภัณฑ การบริการ ตลอดจนปรับเปลีย่นกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับพฤติกรรม
ผูบริโภคและขยายฐานตลาดลูกคาใหม 

2. ทําใหผูถือบตัรมีความเขาใจในการใชบตัรเครดิตอยางแทจริง เพ่ือกอใหเกิดประโยชน
สูงสุด 
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ขอบเขตการทําวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการทําวจิัย 
 ประชากรที่ทาํการศึกษาคนควาครั้งน้ีคอื ประชากรผูที่เปนสมาชิกบัตรวีซา เอชเอสบีซี ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึงมีจํานวน 388,925 คน ประกอบดวย ประเภทบัตรทอง (visa gold) จํานวน 
45,074 ใบ ประเภทบตัรเงิน (visa classic) จํานวน 343,851 ใบ (ที่มา: รายงานประจําเดือนของ
ธนาคาร เอชเอสบีซี จํากัด (มหาชน) เม่ือวันที่ 30 มิถุนายน 2548)   
 
 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 การวิจัยน้ีผูวิจัยเลือกเฉพาะกลุมตัวอยางที่เปนสมาชิกบัตรเครดิตวีซา เอชเอสบีซี เฉพาะผู
ถือบัตรเครดิตประเภทบตัรเงิน (visa classic)  เพราะเปนกลุมเปาหมายที่มีปริมาณมากที่สุดคิดเปน 
69.59 %ของจํานวนผูถือบตัรเครดติทั้งหมด(ขอมูล ณ วันที่ 30 มิถุนายน 2548 จากฝายการตลาด
ของธนาคาร เอชเอสบีซี (HSBC) จํากัด    ทั้งน้ีการวิจัยยังเลือกเฉพาะกลุมตวัอยางที่เปนสมาชิก
บัตรเครดิตวีซา เอชเอสบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มาทําธุรกรรมทางการเงินที่ธนาคาร เอชเอสบี
ซี ตั้งอยูที่ 968 ถนนพระราม 4 แขวงสีลม เขตบางรัก  กรุงเทพมหานคร 10500  โดยสอบถามจาก
ลุมตัวอยางดังกลาวจํานวน 440 คน (จํานวนของกลุมตัวอยางคํานวณจากสูตร Taro Yamane ที่
ความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางเทากบั 0.05 ไดจํานวน 400 คนและบวกเพิ่มอีก 40 คน (10%) 
โดยใชวธิีการเลือกการสุมตวัเอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงสถานที่ 
ในที่น้ีคือ ธนาคาร เอชเอสบีซี เน่ืองจากบริเวณนี้เปนที่ใหบริการของลูกคาธนาคาร หลังจากนั้น จะ
ใชการสุมตวัอยางแบบสะดวก (Convenience หรือ Accidental Sampling) จากผูถือบัตรเครดิตวีซา
ธนาคาร เอชเอสบีซีที่มาใชบริการขางตน 
 
ตัวแปรที่ใชศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระแบงเปนดังน้ี 
1.1 ปจจัยดานประชากรศาสตร ซ่ึงแบงเปน 

1.1.1 เพศ 
1.1.1.1 เพศชาย 
1.1.1.2 เพศหญิง 

   1.1.2 อายุ 
      1.1.2.1  18-24 ป 

      1.1.2.2   25-31 ป 
  1.1.2.3   32-38 ป 
  1.1.2.4   39-45 ป 
  1.1.2.5   46 ปขึ้นไป 
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1.1.3  สถานภาพสมรส 
   1.1.3.1   โสด 
        1.1.3.2   สมรส / อยูดวยกัน 
        1.1.3.3   แยกกันอยู / หยา / หมาย 

1.1.4  ระดับการศึกษาสูงสุด 
   1.1.4.1   ต่ํากวาปริญญาตร ี
   1.1.4.2   ปริญญาตรี 
   1.1.4.3   สูงกวาปริญญาตร ี
  1.1.5  อาชีพ 
   1.1.5.1   ขาราชการ 
   1.1.5.2  พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
   1.1.5.3   พนักงานบริษทัเอกชน 
   1.1.5.4   ธุรกิจสวนตัว 
   1.1.5.5   แมบาน 
   1.1.5.6   อ่ืนๆ(โปรดระบุ)....................... 
  1.1.6  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
   1.1.6.1   15,000 – 20,000 บาท 
   1.1.6.2   20,001 – 30,000 บาท 
   1.1.6.3   30,001 – 40,000 บาท 
   1.1.6.4   40,001 – 50,000 บาท 
   1.1.6.5   50,001 บาทขึ้นไป 
  1.1.7  ระยะเวลาในการถือครองบัตรวีซา เอชเอสบีซี 
   1.1.7.1   นอยกวาหรือเทากับ 1 ป 
   1.1.7.2   2-3 ป 
   1.1.7.3   4-5 ป 
   1.1.7.4   มากกวา 5 ป 
1.2  ปจจัยดานคุณสมบัติของบัตร  ไดแก 

1.2.1 สิทธิประโยชนหลัก 
1.2.2 คาธรรมเนียม / อัตราดอกเบี้ย 
1.2.3 ความสะดวกในการชําระเงิน 
1.2.4 ดานสงเสริมการตลาด 
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1.3  ปจจัยดานบุคลิกภาพ  ไดแก  ความเชื่อม่ันในตัวเอง การเปนผูนํา การชอบเขา
สังคม 

1.4  แรงจูงใจ  ไดแก 
1.4.1 ความมั่นคงและความปลอดภัยในชีวติ 
1.4.2 การเปนที่ยอมรับและยกยองจากผูอ่ืน 

1.5  ปจจัยดานความพึงพอใจในชีวติความเปนอยู   
 

2. ตัวแปรตาม  (Dependent Variables) 
2.1  พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรวีซาเอชเอสบีซีในเขต 
กรุงเทพมหานคร 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
1. ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 

ไดแก เพศอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได อาชีพ ระยะเวลาในการถือครองบัตรเครดติ 
ปจจัยทางดานคุณสมบัติของบัตร ไดแก สิทธิประโยชนหลัก คาธรรมเนียม อัตราดอกเบี้ย และความ
สะดวกสบายในการชําระเงนิ ปจจัยทางบุคลิกภาพ และแรงจูงใจทีจ่ะกระตุนพฤติกรรมของผูบริโภค
ในการใชจายผานบัตรวีซา เอชเอสบีซี 

2. พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง การแสดงอออกที่เกี่ยวกับการใชจายผานบัตรเครดิต
ในการชําระคาสินคาและการใหบริการ เขน สถานที่ที่ใชบริการ ความถี่ในการใชบตัรเครดติ วิธกีาร
ตัดสินใจในการใชจายผานบตัรเครดติ 

3. ปจจัยดานบุคลิกภาพ หมายถึงลักษณะทางดานจิตวิทยาภายในของบุคคลเปนสิ่งที่
กําหนดและสะทอนถึงวธิีการ ซ่ึงบุคคลหนึ่งตอบสนองตอการใชจายผานบัตรเครดิต 

4. บัตรเครดิต หมายถึง บัตรทีผู่ออกบัตรออกใหแกผูถือบตัร โดยบันทกึขอมูลและรหัสลง
ในบัตรเครดิต เพ่ือใหเครดิตแกผูบริโภค (ผูถือบัตร)ไดสามารถใชจายแทนเงินสดในการใชจายซือ้
ของและบริการตามไดอยางปลอดภัย รวมถึงการเบิกถอนเงินสดลวงหนาไดโดยสะดวก แลวผูถือ
บัตรจะชําระเงินใหแกผูออกบัตรในภายหลังตามกําหนดเวลาตามทีส่ัญญาระบุไว 

5. ผูถือบัตรเครดิต หมายถึง ผูซ่ึงไดรับการอนุมัติจากการสมัครขอเปนสมาชิกบัตรเครดิต 
ซ่ึงหมายรวมถึง ผูที่ถือบัตรหลัก และบตัรเสริม 

6. ผูออกบัตร หมายถึง สถาบนัการเงิน ที่เปนธนาคาร หรือนิติบุคคลทีไ่มใชสถาบันการที่
ออกบัตรใหแกผูถือบัตร และมีขอตกลงในการชําระเงินแทนผูถือบตัรเครดติ 

7. ปจจัยดานคุณสมบัติ หมายถึง  สิ่งสําคัญที่ทําใหกลุมเปาหมายหรือผูถือบัตร เลือกที่จะ
ใชบริการหรือเลือกที่จะสมัครบัตรเครดิตของธนาคาร 

8.  แรงจูงใจ หมายถึง  สภาวะที่อยูกายในตัวของผูบรโิภคที่เปนพลงัทําใหรางกายมีการ
เคลื่อนไหวไปทิศทางที่มีเปาหมายที่ไดเลอืกไวแลว ซ่ึงมักจะเปนเปาหมายที่อยูในสภาวะสิ่งแวดลอม 

 9. ปจจัยดานความพึงพอใจความเปนอยู หมายถึง สภาพความเปนอยูหรือฐานะความ
เปนอยูที่มีอิทธิพลตอการใชจายผานบัตรเครดติ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ในการศึกษาคนควา เรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรวี
ซา เอชเอสบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวความคิดในการวิจัย ดังรายละเอียดใน
ภาพประกอบ 

 

ขอมูลสวนบุคคล 
 เพศ 
 อาย ุ
 สถานภาพ 
 ระดับการศึกษา 
 อาชีพ 
 รายได 
 ระยะเวลาในการถือบัตร
เครดิต 

คุณสมบัติของบัตรวีซา เอชเอสบีซ ี
 สิทธิประโยชนหลัก 
 คาธรรมเนียม / อัตรา
ดอกเบี้ย 

 ความสะดวกในการชําระ
เงิน 
การสงเสริมการตลาด

ปจจัยบุคลิกภาพ 

ปจจัยแรงจูงใจ 
 ความมั่นคงและความ
ปลอดภัยในชีวิต 

 การเปนที่ยอมรับและยก
ยองจากผูอื่น 

 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผาน
บัตรวีซา เอชเอสบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร

ความพอใจในชีวิตความเปนอยู 
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ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคิดในการศึกษาคนควา 

 
สมมุติฐานในการวิจัย 
การวิจัยครั้งน้ี  ผูวิจัยไดกําหนดสมมุติฐานในการวิจัยไวดังน้ี 

1. ผูบริโภคที่มีลกัษณะขอมูลสวนบุคคล  ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา  
อาชีพ  รายได  และระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตทีแ่ตกตางกัน  มีพฤติกรรมในการใชจายผาน
บัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่แตกตางกัน 

2. คุณสมบัติของบัตรวีซา เอชเอสบีซี มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
จายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปจจัยดานบุคลิกภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตร
เครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ปจจัยดานความพอใจในชีวติความเปนอยู มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมของผูบริโภค
ในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC  ในเขตกรุงเทพมหานคร 

5. แรงจูงใจในการใชจายผานบตัรวีซา เอชเอสบีซี มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมของ
ผูบริโภคในการใชจายผานบตัรเครดติวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
ในการวิจัยครัง้น้ีผูวิจัยไดศกึษาเอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของและไดนํามาเสนอตามหัวขอตอไปน้ี 

1. ทฤษฏีและแนวความคิดที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
2. ทฤษฏีปจจัยสาํคัญที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
3. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
4. โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
5. ทฤษฎีบุคลิกภาพของผูบริโภค 
6. ทฤษฏีและแนวความคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจ 
7. ทฤษฏีความพึงพอใจในชีวติความเปนอยู 
8. ทฤษฏีสวนประสมการตลาด 
9. ประวตัิความเปนมาธนาคารเอชเอสบีซี (HSBC) 
10. ความหมายและประวตัคิวามเปนมาของบัตรเครดติในประเทศไทย 
11. งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

 

ทฤษฏีและแนวความคิดที่เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ธุรกิจใดๆก็ตามจะประสบความสําเร็จไดจําเปนอยางยิ่งที่จะตองศึกษาถึงความตองการของ
ตลาดและพฤติกรรมการบรโิภค  ซ่ึงทําใหทราบถึงวธิกีารสรางแรงจูงใจของผูบริโภค  ตั้งแตการ
นําเสนอผลิตภัณฑและการใชกลยทุธทางการตลาด  เพ่ือตอบสนองความตองการและความพึงพอใจ
ของผูบริโภค ดังน้ัน จึงทําใหบทบาทผูบริโภคมีความสําคัญมากขึ้นเรื่อยๆ ในสภาพการแขงขันของ
ตลาดปจจุบัน การทําตลาดจะสัมฤทธิผ์ลตามเปาหมายได ผูบริโภคตองไดรับความพึงพอใจจาก
สินคาและบรกิารอื่นๆ  น้ันการทําความเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจ เพ่ือ
จะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตอง  ซ่ึงสงผลใหธุรกิจสามารถสราง
ความไดเปรียบเหนือกวาคูแขงขัน (Competitive Advantage)  โดยการปรับกลยทุธใหสอดคลองกับ
กลุมเปาหมายไดอยางเหมาะสม 
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ความหมายของพฤตกิรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรม (Behavior) ไดมีผูใหความหมาย ดังน้ี 

 ศิริวรรณ เสรรัีตน และคณะ  (2546 : 192) ไดใหความหมาย หมายถึง  พฤติกรรมที่
ผูบริโภคทําการคนหาการคิด การซื้อ การใช การประเมินผลในสินคาและบรกิาร  ซ่ึงคาดวาจะ
ตอบสนองความตองการของเขา (Schiffana and Kanuk. 2000 : G – 3) หรือเปนขั้นตอนซึ่ง
เกี่ยวกับความคิด ประสบการณ การซึ้อ การใชสินคาและบริการของผูบริโภค  เพ่ือตอบสนองความ
ตองการและความพึงพอใจของเขา (Solomon.  2002 : 528) หรือ หมายถึง การศึกษาถึงพฤตกิรรม
การตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกบัการซื้อและการใชสินคา 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2539 : 15) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ง
กระบวนการตางๆของการตัดสินใจซึ่งเกดิกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานั้น 
 อรนี บุญมีนมิตร (2540 : 13)  ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤต
กรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching)  การซื้อ (Purchasing)  ประเมินผล (Evaluating)  และ
การใชจาย (Disposing)  ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา 
 ดังน้ัน จึงสรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงการกระทําของบุคคลในการสรรหา 
คัดเลือกและตดัสินใจซื้อ  เพ่ือใหมาซึ่งสินคาและบริการ  ซ่ึงเกิดจากทัศนคติ การรับรู การเรยีนรู 
และเหตผุลสวนบุคคล และยังเกิดจากสภาพการเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจ การเมือง สังคม 
วัฒนธรรม และเทคโนโลยทีีมี่อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของบุคคล 

 
ทฤษฏีพฤติกรรมผูบริโภค 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญจะมีพ้ืนฐานมาจากการพิจารณาพฤติกรรมของ
บุคคลที่แสดงออกในการซื้อสินคา  ซ่ึงการซื้อสินคาดังกลาวสามารถแบงเปน 2 ทฤษฏีดังน้ี 

1. ทฤษฏีวาดวยพฤติกรรมที่มีเหตุผล  ทฤษฏีวาดวยพฤตกิรรมที่มีเหตผุลทฤษฏทีี่มองวา
พฤติกรรมของผูบริโภคในกระบวนการซื้อจะตองมีขอมูลที่เพียงพอหรือตองการมีความสามารถใน
การใหไดมาซึ่งความรูการพิจารณาทางเลือกตางๆ อยางรอบคอบ อันนําไปสูการตดัสินใจซื้อที่มี
เหตุผลทฤษฏทีี่อยูภายใตทฤษฏวีาดวยพฤติกรรมทีมีเหตุผลไดแก ทฤษฏีวาดวยการเปนคน
ประหยัดทฤษฏีวาดวยการแกปญหาหรือการตัดสินใจ ทฤษฏวีาดวยการหลีกเลี่ยงความเสี่ยง ทฤษฏี
วาดวยการเรยีนรู 

2. ทฤษฏีวาดวยพฤติกรรมทีเ่กิดจากอารมณ ทฤษฏีน้ีจะแตกตางจากทฤษฏีวาดวยพฤติกรรม
ที่มีเหตุผลหลายประการคือ 
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 ประการที่ 1 ทฤษฏีน้ีจะเนนวาผูบริโภคขาดขอมูลทีจ่ะชวยในการตัดสินใจสําหรบัสินคา
สวนใหญ 
 ประการที ่ 2 ทฤษฏีน้ีผูบริโภคไมชอบที่จะตองเสียเวลาหรือตองยุงยากในการประเมินผล
และเปรียบเทยีบทางเลือกตางๆกอนการตัดสินใจ 
 ประการที ่ 3 ทฤษฏีน้ีคือวาความแตกตางระหวางสินคาและตราสินคาเปนสิ่งซ่ึงไมสามารถ
มองเห็นความแตกตาง 
 ประการที่ 4 ทฤษฏีน้ีถือวาการตัดสินใจเปนเรื่องของอารมณความรูสึก ความไมเปนจรงิ
และบางครั้งกเ็ปนของการตดัสินใจที่ไมตรงกับเปาหมาย หรือความตองการที่จะซ้ือ 
 ทฤษฏีตางๆทีส่ะทอนใหเห็นพฤติกรรมทีเ่กิดจากอารมณไดแก   ทฤษฏีวาดวยจิตวิเคราะห 
ทฤษฏีวาดวยการกระทําทางสังคม ทฤษฏีวาดวยการกระทําที่ไมไดตั้งใจมากอน และทฤษฏวีาดวย
ความนาจะเปนหรือการสุมเลือก 
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2. ทฤษฏีปจจัยสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบรโิภค 
( อัจจิมา เศรษฐบุตรและสายสวรรค เรืองวิเศษ.  2542 : 113) 

1. ปจจัยดานวฒันธรรม (Cultural Factor)  เปนสัญลกัษณและสิ่งทีม่นุษยสรางขึน้  
เปนสิ่งที่ยอมรับจากรุนหนึ่งจนถึงรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใน
สงัคมหนึ่ง  คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคมและกําหนดความแตกตางของสังคม

ปจจัยวัฒนธรรม 
 วัฒนธรรม 
 วัฒนธรรมยอย 
 ช้ันทางสังคม 

ปจจัยสวนบุคคล 
 อาย ุ
 ขั้นตอนวัฏจักรชีวิต 
 อาชีพ 
 รายได 
 การศึกษา 
 รูปแบบการดํารงชีวิต 

ปจจัยทางสังคม 
 กลุมอางอิง 
 กลุมครอบครัว 
 บทบาทและฐานะ

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

ปจจัยดานจิตวิทยา 
 การจูงใจ 
 การรับรู 
 การเรียนรู 
 ความเช่ือ 
 ทัศนคติ 
 บุคลิกภาพ 

แนวความคิดตนเอง

ปจจัยทางการตลาด 
 ผลิตภัณฑ 
 ราคา 
 ชองทางการจําหนาย 
 การสงเสริมการตลาด 
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หน่ึงจากสังคมอื่น  วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤตกิรรมของบุคคล ซ่ึงนักการตลาด
ตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม  และนําลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหลานั้นไปกําหนด
โปรแกรมการตลาด ตวัอยาง การเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมในสังคมไทยสตรีมีบทบาทในสังคม เชน 
บทบาททางการเมือง ทางเศรษฐกิจและการทํางานมากขึ้น 

1) มนุษยคํานึงถงึคุณภาพชีวติ 
2) บุคคลมคีวามหวงใยในสขุภาพของตนเอง 
3) มีการเปลี่ยนแปลงในเรื่องทีอ่ยูอาศัย 
4) ทัศนคติตอเรือ่งเพศเปลี่ยนแปลง 
5) บุคคลตองการความสะดวกสบายมากขึ้น 
6) บุคคลตองการความเพลิดเพลินและพักผอนเน่ืองจากการทํางานหนัก 

ในปจจัยดานวัฒนธรรมนี้ นักการตลาดตองศึกษาถึงคานิยมในวัฒนธรรม (Cultural Value) 
ซ่ึงหมายถึงความรูสึกนึกคดิจองบุคคลในสังคม  ประกอบดวย 

1) คานิยมของบุคคลที่มีตอสังคม 
2) คานิยมของบุคคลที่มีตอสังคมอื่น 
3) คานิยมของบุคคลที่มีตอองคกร 
4) คานิยมของบุคคลที่มีตอธรรมชาต ิ
5) คานิยมของบุคคลที่มีตอมวลมนุษยชาต ิ

 นักการตลาดตองศึกษาคานิยมในวัฒนธรรมตางๆดังกลาว แลวกําหนดกลยุทธการตลาด
ใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรม กลยุทธที่นําไปมาก  ก็คือ  กลยุทธการโฆษณา โดยวัฒนธรรม
สามารถแบงได ดังน้ี 

1) วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนสิ่งกําหนดความตองการซื้อ และ พฤติกรรมการซื้อ
ของบุคคล เชน ลักษณะนิสยัคนไทย ซ่ึงเกิดการหลอหลอมพฤตกิรรมจากสังคมไทยทําใหมีลักษณะ
เปนคนมีนํ้าใจเอ้ือเฟอเผื่อแผตอบุคคลทัว่ไป ชอบความสนุกสนาน 

2) วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) เกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมทางภูมิศาสตร
ลักษณะของเผาพันธุมนุษยที่มีความแตกตางกัน ไดแก เชื้อชาติ ศาสนา สีผิว ภูมิประเทศ อาชีพ 
เปนตน ทีต่างกันออกไป ทําใหขอปฏิบตัทิางวัฒนธรรมของคนแตละกลุมจึงมีความแตกตางกัน ซ่ึง
สงผลตอชวีิตความเปนอยูความตองการ แบบแผนการดํารงชีวิต ซ่ึงสงผลใหพฤติกรรมการซื้อ
แตกตางกันและภายในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมทีค่ลายคลึงกัน 
 3)   ชั้นทางสังคม (Social Class) เปนการแบงสมาชิกออกเปนระดับฐานะที่แตกตางกัน 
หรือเปนการจัดลําดับบุคคลในสังคม จากระดับสูงไประดับต่ํา โดยใชลักษณะที่คลายคลึงกัน ไดแก 
อาชีพ รายได ฐานะ ชาตติระกูล ตําแหนงงาน เปนตน  ซ่ึงการศึกษาถึงลกัษณะบุคคลนี้เพ่ือที่จะใช
เปนแนวทางในการแบงสวนตลาด  การกําหนดเปาหมาย ตําแหนงผลิตภัณฑ รวมถึงการจัด
สวนผสมทางการตลาดใหสามารถตอบสนองความตองการของชนชั้นในสังคมไดอยางถูกตอง 
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 โดยชั้นทางสังคมแบงออกเปน 3 ระดับ ไดแก ชนชั้นสูง (Upper Class) ชนชั้นกลาง 
(Middle Class)  ชนชั้นลาง (Lower Class) ชั้นทางสังคมสามารถเปลี่ยนแปลงได โดยอาจเลื่อนไป
อยูในชั้นสังคมที่สูงกวา  หรือเลื่อนมาอยูในชั้นทางสังคมที่ต่ํากวาก็ได  เน่ืองจากการเปลี่ยนแปลงใน
รายได อาชีพ ตําแหนงงาน เชน  เม่ือบุคคลมีรายไดเพ่ิมขึ้น ยอมแสวงหาการบริโภคที่ดีขึ้น เปนตน 
 

2. ปจจัยดานสังคม  (Social Factor)  เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับชวีิตประจําวัน  และมีผล
ตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของ
ผูซ้ือ 

2.1 กลุมอางอิง  (Reference Group)  เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมน้ีจะมี
อิทธิพลตอทัศนคติความคิดเห็นและคานยิมของบุคคลในกลุมอางอิง  กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอ
บุคคลลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและการดําเนินชีวติ  รวมทั้งทัศนคติและแนวความคิด
ของบคุคลเนือ่งจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม  จึงตองปฏิบัตติามและยอมรับความ
คิดเห็นตางจากกลุมอิทธิพล  นักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ
ผูบริโภคอยางไร  เชน  การเผยแพรศาสนาคริสตแกกลุมวัยรุน  จะใชนักรองชั้นนําที่วัยรุนโปรด
ปรานรองเพลงเผยแพรศาสนา 

2.2 ครอบครัว  (Family)  บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ
ความคิดและคานิยมของบุคคล  สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว  การขาย
สินคาจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน หรือยุโรปซ่ึงจะมีลักษณะ
แตกตางกัน 

2.3 บทบาทและสถานะ  (Roles and Status)  บุคคลทีเ่กีย่วของกันหลายกลุม เชน
ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตางๆ บคุคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแต
ละกลุม เชน  ในการเสนอขายวีดีโอของครอบครัวหน่ึง  จะตองวิเคราะหวาใครมบีทบาทเปนผูคิด
ริเริ่ม ผูตัดสินใจซื้อ ผูที่มีอิทธิพล ผูซ้ือ และ ผูใช 
 

3. ปจจัยดานสวนบุคคล  (Personal Factor)  การตัดสินใจซื้อของผูซ้ือไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวติครอบครวั อาชีพ 
โอกาสทางเศรษฐกิจ การศกึษา รูปแบบการดํารงชีวิต  บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนบคุคล 
  3.1 อายุ (Age)  อายุที่แตกตางกัน จะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การแบงกลุม
ผูบริโภคตามชวงอายุ เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และ
รายการพักผอนหยอนใจ 
  3.2 ขั้นตอนวัฏจักรชวีิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เปนขั้นตอนการ
ดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว รวมถึงการดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิง่ที่มี
อิทธิพลตอความตองการทัศนคติและคานิยมของบุคคล ทําใหเกดิความตองการในผลิตภัณฑและ
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พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน  วัฏจักรชีวิตครอบครัวประกอบดวยขั้นตอน แตละขั้นตอนจะมี
ลักษณะการบริโภคที่แตกตางกัน ดังน้ี 

ขั้นที่ 1  เปนโสดและอยูในวัยหนุมสาว  มักจะซื้อสินคาอุปโภคบริโภคสวนตวั สนใจ
ดานการพักผอนหยอนใจ เสื้อผาและเครือ่งสําอาง 

ขั้นที่ 2  คูสมรสใหม และยังไมมีบุตร มักจะซื้อสินคาถาวร รถยนต ตูเย็น เตาไฟฟา 
และ เฟอรนิเจอรที่จําเปน 

ขั้นที่ 3  ครอบครัวที่มีบุตรขั้นที่ 1 :  บุตรคนเล็กอายุต่าํกวา 6 ขวบ  ครอบครัวที่มีบุตร
คนเล็กอายุต่ํากวา 6 ขวบมักจะซื้อสินคาถาวรทีใ่ชในบาน เชน เฟอรนิเจอร เครื่องซักผา เครื่องดูด
ฝุน และยังซ้ือผลิตภัณฑสําหรับเด็ก  เชน อาหารเด็ก ยา เสื้อผา และของเลนเด็ก  รวมทั้งมีความ
สนใจผลิตภัณฑใหมเปนพิเศษ 

ขั้นที่ 4  ครอบครัวที่มีบุตรคนเล็กอายุมากกวา 6 ขวบ มีฐานะการเงินดีขึ้น ภรรยา
อาจจะทํางานดวย เพราะบุตรเขาโรงเรยีนแลว สินคาที่บริโภค เชน อาหาร เสื้อผา เครื่องเขียน
แบบเรียน และรายการพักผอนหยอนใจสําหรับบุตร 

ขั้นที่ 5  ครอบครัวทีบ่ิดามารดาอายุมากและมีบตุรโตแลว  แตยงัไมแตงงาน มีฐานะ
การเงินดีสามารถซื้อสินคาถาวรและเฟอรนิเจอรมาแทนของเกา ผลิตภัณฑที่บริโภคอาจจะเปน
รถยนต  บริการของทันตแพทย  การพักผอนและการทองเที่ยวที่หรูหรา บานขนาดใหญกวาเดมิ 

ขั้นที่ 6  ครอบครัวที่บิดามารดาอายุมาก มีบุตรแยกครอบครัวและยงัทํางานอยู มีฐานะ
การเงินดี  อาจจะยายไปอยูอพารทเมนต ชอบเดินทางเพื่อพักผอน บริจาคทรัพยสินบํารุงศาสนา
และชวยเหลือสังคม 

ขั้นที่ 7  ครอบครัวทีบ่ิดามารดาอายุมาก มีบุตรแยกครอบครัวและออกจากงานแลว  
คาใชจายสวนใหญเปนคารกัษาพยาบาล 

ขั้นที่ 8  คนทีอ่ยูคนเดียว เน่ืองจากฝายหนึ่งตายหรือหยาขาดจากกัน และทํางานอยู 
ขั้นที่ 9  คนที่อยูคนเดียว  เน่ืองจากฝายหนึ่งตายหรือหยาขาดจากกัน และออกจาก

งานแลว  คาใชจายสวนใหญเปนคารักษาพยาบาล 
  3.3 อาชีพ (Occupation)  อาชีพของแตละบุคคลจะนาํไปสูความจําเปนและความ
ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน  เชน  ขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาที่จําเปน ประธาน
กรรมการบริษัทและภรรยาจะซื้อเสื้อผาที่มีราคาสูง  หรือตั๋วเครื่องบิน  ซ่ึงนักการตลาดจะศึกษาวา
ผลิตภัณฑของบริษัทมีบคุคลในอาชีพไหนสนใจ  เพ่ือที่จะจัดกิจกรรมทางการตลาดใหตอบสนอง
ความตองการใหเหมาะสม 
  3.4 รายได (Income)  หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ  (Economic Circumstance) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ  โอกาสเหลานี้ประกอบไป
ดวย รายได การออมสินทรัพย อํานาจการซื้อ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดตอง
สนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออมและอัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนมีรายได
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ต่ํา  กิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลัง
และวธิีการตางๆ เพ่ือปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน 
  3.5 การศึกษา  (Education)  ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑทีมี่
คุณภาพดีกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา 
  3.6 รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle)  รูปแบบการดํารงชีวติในโลกแสดงออกในรูปของ 
AIOs ซ่ึงประกอบดวย (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความสนใจ  (Interests) (3)ความคิดเห็น 
(Opinion) แบบการดํารงชีวติขึ้นอยูกับวฒันธรรม ชั้นของสังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคล 
นักการตลาดเชื่อวาการเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับแบบการดํารงชีวิต  ตวัอยางรูปแบบที่
ดํารงชีวิตเกี่ยวกับการบริโภคสินคา  คนที่ชอบเทีย่วกลางคืน ชอบการพักผอนหยอนใจ  การบริโภค
อาหารนอกบาน 
  
 4. ปจจัยดานจิตวทิยา  (Psychological Factor)  การเลือกซื้อของผูบริโภคไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตวัผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย 
 4.1 การจูงใจ  (Motivation)  หมายถึง พลังสิ่งกระตุน  (Drive)  ที่อยูภายในตวับุคคลซึ่ง
กระตุนใหบุคคลปฏบิัติ การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล  แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก  เชน  
วัฒนธรรม  ชัน้ทางสังคม  หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือการตลาดเพือ่กระตุนใหเกดิ
ความตองการพฤติกรรมของมนุษยเกิดขึน้ตองมีแรงจูงใจ  (Motive)  ซ่ึงหมายถึง  ความตองการที่
ไดรับการกระตุนจากภายในตัวบุคคลทีต่องการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย  
นักการตลาดตองศึกษาถึงแรงจูงใจที่เกิดขึ้นภายในตวัมนุษยซ่ึงถือวาเปนความตองการของมนุษย
อันประกอบดวย  ความตองการทางรางกาย  และความตองการทางดานจิตวิทยาตางๆ  ความ
ตองการเหลานี้ ทําใหเกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคามาบําบัดความตองการของตน 
 4.2 การรับรู  (Perception)  เปนกระบวนการซึ่งบุคคลไดรับการเลือกสรร จัดระเบียบและ
ตีความหมายขอมูลเพ่ือที่จะสรางภาพที่มีความหมาย  จากความหมายนี้ จะเห็นวาการรับรูเปน
กระบวนการของแตละบคุคลซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยภายใน  เชน  ความเชื่อ  ประสบการณ  ความ
ตองการและอารมณ และยังขึ้นอยูกับลักษณะปจจัยภายนอก คือสิ่งกระตุน การรับรู  การรับรูจะ
แสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก  ไดเห็น ไดกลิ่น ไดยิน ไดรสชาต ิและไดรูสึก  
ตัวอยางรถยนตวอลโวใชสโลแกนวา เหนือกวาทุกคําบรรยาย ผูโฆษณาตองการใหผูอานรับรูหรือ
ตีความหมายวาเปนรถยนตที่ดีเกินกวาที่จะสรรหาคําอธิบายที่ดีมาได 
 4.3 การเรียนรู (Learning)  หมายถึง  การเปลี่ยนแปลงในพฤตกิรรม และ/หรือ ความโนม
เอียงของพฤตกิรรมจากประสบการณที่ผานมา  การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเม่ือบุคคลไดรับสิ่ง
กระตุน  และจะเกิดการสนองตอบ ซ่ึงก็คือทฤษฏสีิ่งกระตุน – การตอบสนอง (Stimulus-Response 
Theory = SR Theory)  นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฏีน้ีดวยการโฆษณาซ้ําแลวซํ้าอีกหรือ
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จัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพ่ือทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคาเปนประจํา 
(เปนการตอบสนอง)  การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเชื่อถือ และ
ประสบการณในอดีต อยางไรก็ตามสิ่งกระตุนน้ันจะมีอิทธิพลที่ทําใหเกิดการเรียนรูได ตองมีคุณคา
ในสายตาของลูกคา ตวัอยางการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย ในรูปแบบการแจกของตัวอยางจะมี
อิทธิพลทําใหเกดิการเรียนรู คือการทดลองใชไดดีกวาการจัดกิจกรรมการแถม  เพราะการแถมนั้น
ลูกคาตองเสียเงินเพ่ือซ้ือสินคา ถาลูกคาไมซ้ือสินคาก็จะไมเกิดพการทดลองใชสินคาที่แถม 
 4.4 ความเชื่อถือ  (Believe)  เปนความคิดที่บุคคลยดึถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซ่ึงเปนผล
มาจากประสบการณในอดีต เชน เอสโซ สรางใหเกิดความเชื่อถือวา นํ้ามันเอสโซมีพลังสูง โดยใช
สโลแกนวา “จับเสือใสถัง พลงัสูง”  เปปซ่ีสรางใหเกิดความเชื่อถือวา เปนรสชาติของคนรุนใหม  
นํ้ามันไรสารตะกั่วในชวงแรก ผูบริโภคเกิดความเชื่อถือวา ถาใชนํ้ามันไรสารตะกัว่ทําใหมีปญหากับ
เครื่องยนต ซ่ึงเปนความชื่อในดานลบที่นักการตลาดตองรณรงคเพ่ือแกไขความเชือ่ที่ผิดพลาด 
 4.5 ทัศนคติ  (Attitude)  หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีสิ่งใดสิ่งหน่ึงหรืออาจ
หมายถึง ความโนมเอียงที่เกิดจากเรียนรู ในการตอบสนองตอสิ่งกระตุนไปในทิศทางที่สมํ่าเสมอ
ทัศนคติมีอิทธพิลตอความเชื่อ ในขณะเดยีวกันความเชือ่ถือก็มีอิทธิพลตอทศันคติ จากการศึกษา
พบวาทศันคตขิองผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธ กันนักการตลาดจะตองศึกษา
วาทัศนคติน้ันเกิดขึ้นอยางไร การเกิดของทัศนคติน้ันเกดิจากขอมูลที่แตละคนไดรับกลาวคือ เกิด
จากประสบการณที่เรียนรู ในอดีตเกี่ยวกบัสินคาหรือความนึกคิดของบุคคลและเกดิจาก
ความสัมพันธที่มีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพ่ือน บุคคลชั้นนําในสงัคม เปนตน ถานักการตลาด
ตองการใหผูบริโภคซื้อสินคาของเขา นักการตลาดมีทางเลือกคือ สรางทัศนคติของผูบริโภคให
สอดคลองกับสินคาขอธุรกจิ หรือพิจารณาวาทัศนคตขิองผูบริโภคเปนอยางไร แลวจึงพัฒนาสินคา
ใหสอดคลองกับทัศนคตขิองผูบริโภค โดยทั่วไปการพัฒนาสนิคาใหสอดคลองกับทัศนคตทิําไดงาย
กวาการเปลีย่นแปลงทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการสินคา เพราะตองใชเวลานานและใช
เครื่องมือในการติดตอสื่อสาร จึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงตอบุคคลได องคประกอบของการสราง
ทัศนคติ สําหรับนักการตลาดตองยึดหลักองคประกบของการเกิดทัศนคติ ซ่ึงมี 3 สวน คือ 
  1. สวนของการเขาใจ (Cognitive Component) ประกอบดวยความรูและวามเชื่อ
เกี่ยวกับตราสนิคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภค เชนเกดิความเขาใจวา วติามินซี มีคุณสมบัติอยางไร 
  2.  สวนของรูสึก (Affective Component) หมายถึงสิ่งที่เกี่ยวกบัอารมณ ความรูสึกที่มี
ตอผลิตภัณฑและตราสินคา ความรูสึกอาจจะเปนความพอใจและไมพอใจเกิดความรูสึกชอบ หรือไม
ชอบผลติภัณฑ  
  3.  สวนของพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึงแนวโนมเกิดจากทัศนคติ
หรือเปนการกําหนดพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งที่มีผลบิตภัณฑหรือตราสินคา  
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 4.6 บุคลิกภาพ (Personality)เปนรูปแบบลักษณะของบุคคลพฤติกรรมการตอบสนอง หรือ
อาจหมายถึง  ลักษณะดานจิตวิทยาที่มีลกัษณะแตกตางของบุคคลซึง่นําไปสูการตอบสนองที่
สมํ่าเสมอและมีปฏิกิริยาตอสิ่งกระตุน 
 4.7 แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึงความรูสึกนึกคิดที่บุคลมีตอตนเองหรือ
ความคิดบุคคลคิดวาบุคคลอื่นมีความคิดเห็นตอตนอยางไร องคประกอบของแนวความคิดเกี่ยวกับ
ตนเองแบงเปน 4 แบบคือ 

1. แนวคิดของตนเองที่แทจริง 
2. แนวคิดของตนเองในอุดมคต ิ
3. แนวคิดของตนเองที่คิดวาบุคคลอื่นมองตนเองที่แทจริง 
4. แนวคิดของตนเองที่ตองการใหผูอ่ืนคิดเกี่ยวกับตนเอง 
 

 นักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซออันเปนผลจากปจจัยดาน
วัฒนธรรมและสังคม ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายนอก ปจจัยดานจิตวิทยา ซึงถือวาเปนปจจัยภายใน 
รวมทั้งลักษณะสวนบคุคล ปจจัยเหลานี้มีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซอที่มี
ตอผลิตภัณฑโดยจะนําไปปรบัปรุง เพ่ือสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคตทิี่ดีตอผลติภัณฑและบรษิทั 
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การวิเคราะหพฤติกรรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัย เกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อและการใชงานของผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูริโภค คือ 6ws และ 1h ซ่ึงประกอบดวย  Who? What? 
Why? Where? When?  และ How?  เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7 Os ซ่ึงประกอบดวย 
Occupant?, Object, Objectives, Outlets and Operations (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2541:125) 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market) คําถามที่ตองการหมายถึง 
ลักษณะกลุมเปาหมาย  (Occupants) 

- ประชากรศาสตร 
- ภูมิศาสตร 
- จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
- พฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy)   สิ่งที่ผูบริโภคซื้อจากผลิตภัณฑก็
คือตองการคุณสมบัติ หรือองคประกอบผลติภัณฑ (Product component)และความแตกตางที่อยู
เหนือคูแขงขนั (Completion differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy) คําถามที่ตองการทราบคือ 
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objective) ผูบรโิภคซื้อสินคา เพ่ือสนองความตองการของเขาดานรางกาย 
และดานจิตวทิยา ซ่ึงตองศกึษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 

- ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา 
- ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
- ปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in the buying) คําถามที่ตองการ
ถามคือ บทบาทของกลุมตาง ๆ (Organization) ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย 

- ผูเริ่ม 
- ผูมีอิทธิพล 
- ผูตัดสินใจซื้อ 
- ผูซ้ือ 
- ผูใช 

5. ผูบริโภคซื้อเม่ือไร ( When does the consumer buy) คําถามที่ตองการทราบ คือ 
โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชนชวงเดือนใดของป หรือ ชวงวันใดของเดือน หรือเทศกาลวัน
สําคัญตางๆ  
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6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy) คําถามที่ตองการทราบคือ 
ชองทางผูบริโภคไปทําการซื้อ เชนหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของชํา 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร ( How does the consumer buy ) คําถามที่ตองการทราบคือ
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ(Operation) ประกอบดวย 

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

(ศิริวรรณ เสรรัีตน. 2541:126) 
   
 
4.      โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศกึษาถึงเหตุจูงใจที่จะ
ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ Philip Kotler อธิบายตวัแบบของพฤติกรรมผูบริโภคไววา เปน
การศึกษาถึงความสัมพันธระหวางสิ่งกระตุน (Stimulus) กับการตอบสนองของผูบริโภค 
(Consumer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) โดยเริ่มตนจาก
การเกิดสิ่งกระตุนซ่ึงประกอบดวย สิ่งกระตุนภายนอก ไดแก สิ่งกระตุนทางการตลาด สิ่งกระตุนดาน
สิ่งแวดลอม และสิ่งกระตุนภายในซึ่งไดแกสัญชาติญาณที่ติดตวัมาแตกําเนิด หรือจากการเรียนรู ซ่ึง
สิ่งกระตนเหลานี้กอใหเกิดความตองการผานเขามาในความรูสึกนึกคดิของผูซ้ือ (Buyer’s black 
box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 
ซึงจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายในและภายนอกของผูซ้ือ ซ่ึงจะมีผลกระทบตอการตอบสนอง 
(Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ ซ่ึงมีรายละเอียดดังน้ี    
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ภาพประกอบ 3  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Model of buyer behavior) 
 
 1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย และสิ่งกระตุนจาก
ภายนอก นักการตลาดที่ดีจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการ
ผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสิ้นคา สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน 
ดังน้ี 
  1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus)  จัดวาเปนสิ่งกระตุนที่นักการ
ตลาดสามารถควบคุมไดและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด
โดยประกอบดวย 
   -   สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ ( Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
กระตุนความตองการ 
   - สิ่งกระตุนทางดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาจากลูกคากลุมเปาหมาย 

สิ่งกระตุนภายนอก ( Stimulus) 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 
(Marketing stimulus) 
ผลิตภัณฑ 
ราคา 
ชองทางการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

สิ่งกระตุนอื่น ๆ  
(Other stimulus) 
เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วัฒนธรรม ฯลฯ 

การตอบสนองของผูซื้อ (Response) 

กลองดํา หรือ
ความรูสึกนึกคิดของผู

ซื้อ (Buyer’s 
characteristic)

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 

ปริมาณในการซื้อ 

 
ลักษณะของผูซื้อ ( Buyer’s characteristics) 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) และ
ปจจัยดานสังคม ( Social ) 

2. ปจจัยสวนบุคคล ( Personal) 
3. ปจจัยดานจิตวิทยา (Pshychological ) 

 
ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s decision process )

1. การรับรูปญหา (Problem regconition 
2. การคนหาขอมูล (Information search) 
3. การประเมินผลทางเลือก  
      ( Evaluation of alternatives) 
4. การตัดสินใจ (Purchase decision) 
5. พฤติกรรมภายกลังการซื้อ  
        (Post purchase behavior) 
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   - สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑ
ใหทั่วถึง เพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภค นักวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 
   - สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การใชความพยายาม
ของพนักงานขาย การโฆษณาสม่ําเสมอ การลด แลก แจก แถม การสรางความสมัพันธอันดีกับ
บุคคลทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
  1.2     สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ ( Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อของผูบริโภค 
ที่ทางบริษทัไมสามารถควบคุมได ไดแก 
   -   สิ่งกระตุนทางดานเศรษฐกิจ (Economic) ภาวะเศรษฐกจิ รายไดของผูบริโภค 
สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
   - สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยีใหมดานการฝาก ถอน
เงินอัตโนมัติ ซ่ึงสามารถกระตุนความตองการของผูใชบริการใหเกิดความอยากใชบริการมากขึน้ 
   - สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political ) เชนกฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคาชนิดหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือได 
   - สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชนขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น ๆ  

1. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือที่
เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูขายหรือผูผลติไมสามารถทราบได จึงตองพยายามที่จะคนหาวา
ความรูสึกนึกคิดของผูเปนอยางไร ซ่ึงความรูสึกนึกคดิของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
ของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
1.1   ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer characteristic) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ 

เชน ปจจัยทางดานวัฒนธรรม ปจจัยทางดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดาน
จิตวิทยา 

1.2   กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer decision process)  ประกอบดวยขั้นตอนคือ 
การรับรู ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

2. การตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซ้ือ
ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในกระเด็นตาง ๆ ดังน้ี 

 
2.1   การเลือกผลิตภัณฑ  
2.2   การเลือกตราสินคา 
2.3   การเลือกผูขาย 
2.4   การเลือกเวลาในการซื้อ 
2.5   การเลือกปริมาณการซื้อ 
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5.  ทฤษฎีบุคลิกภาพของผูบริโภค 
 บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะทางดานจิตวิทยาที่แตกตางกันในแตละบุคคล ซ่ึงจะนําไปสู
การตอบสนองตอสิ่งแวดลอม ที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน.2541:92)  
 บุคลิกภาพ หมายถึง คุณสมบัติตาง ๆ ลกัษณะเฉพาะตัวหรือ คุณภาพนักวิชาการบางราย
อาจจะพิจารณาเรื่องนี้วามีเฉพาะคุณภาพทางจิตวิทยา บางรายก็ถือวาทีเพียงคุณสมบัติทางสรีระ
เทานั้น เราจะถือวาคํานิยามนี้รวมทั้งทางจิตวิทยาและสรีระเขาไปดวยกัน เพราะการกอปฏิกิริยาตอ
สิ่งแวดลอมของบุคคลนั้นตองใชอีกทั้งกายและจิตใจหรือความรูสึก (อดุลย จาตุรงคกุล.2543:242) 
 
 ทฤษฎีเก่ียวของกับบุคลกิภาพ  (Theories of Personality) 
 ทฤษฎีของฟรอยด ( Freud’s theory of motivation) มีสมมติฐานวา อิทธิพลดานจิตวิทยา 
ซ่ึงเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของมนุษยน้ัน สวนใหญเปนจิตใตสํานกึซึ่งเปนสวนกําหนดบุคลิกภาพ
ของมนุษย จะประกอบดวย อิด อีโก และซุปเปอรอีโก (ศิริวรรณ เสรีรัตน.2541:92) โดยที่ฟรอยด
พบวาบคุลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถูกควบคุมโดยความนึกคดิพื้นฐาน 3 ระดับคือ 

1. อิด (Id) เปนพฤติกรรมที่แสดงออกมาตามวามตองการขั้นพ้ืนฐานของมนุษยที่แทจริง
โดยมิไดมีการกลั่นกรองหรือขัดเกลาใหเหมาะสมกับคาํนิยมของสังคม พฤติกรรมในขั้นน้ีอาจจะเปน
พฤติกรรมที่ดีหรือไมดีก็ได เชน พฤตกิรรมกาวราว ความตองการแสวหาความพึงพอใจ 

2. อีโก (Ego) เปนความตองการการยกยอง ความภาคภูมิใจ ความเคารพ และ
สถานะภาพของบุคคล อีโกจะเปนศูนยกลางของการควบคุมดวยเหตุผลของจิตใจเพื่อรักษาความ
สมดุลจากความตองการที่เกิดอิดและความตองการของสังคม  ดังน้ันอีโกจึงเปนสวนที่แสดง
พฤติกรรมที่ออกมาใหเหมาะสมกับกาลเทศะหรือเหตกุารณที่เกิดขึน้ในสังคม 

3. ซุปเปอรอีโก (Superego) เปนสวนที่แสดงพฤติกรรมออกมาตามคานิยมของสังคมและ
มาตรฐานดานศีลธรรมที่เปนที่ยอมรับ ซุปเปอรอีโกจะปฎิบัตติามในสิ่งที่สังคมกลาววาสิ่งน้ันเปนสิ่งที่
ดีงามควรยึดถือและปฏบิัต ิบทบาทที่สําคัญของซุปเปอร คือ ทําหนาที่ยับยั้งการกระทํา การแสวงหา
ความพอใจของบุคคลไมใหออกนอกกฎและขอบังคบัของสังคม สวนอีโกเปนสื่อกลางระหวางอิดและ
ซุปเปอรอีโก โดยพยายามพัฒนาสิ่งกระตุนจากอิดออกมาเปนพฤตกิรรมที่สอดคลองกับซุปเปอรอีโก 
 David Riesman ไดจําแนกบุคคลเปนประเภทตาง ๆ ซ่ึงเปนประโยชนตอนักการตลาดมาก
เน่ืองจากเขามุงสนใจในคานิยมทางสังคมของผูบริโภค (อดุลย จาตุรงคกุล.2543:253) บุคคล
ดังกลาวมีลักษณะดังน้ี 

1. พวกหัวโบราณ ( Tradition directed) บุคคลเหลานีมี้แนวโนมในดานความคิดและการ
ปฏิบัตติามที่เคยพบเห็นในอดีตและมีแนวโนมที่ตอตานการเปลี่ยนแปลงดวย ผูบริโภคแบบนีไ้มใช
เปนผูนําทางดานแฟชั่นนอกเสียจากจะมีแฟชั่นเกา ๆ ถูกฟนฟูขึ้นมาอีกสวนมากบุคคลเหลานี้จะซื้อ
สิ่งใดก็ซ้ือจนติดเปนนิสัยอยูเสมอ 
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2. พวกเปนตัวของตัวเอง (Inner directed) บุคคลเหลานี้เชื่อม่ันในระบบคานิยมภายในตวั
ของตัวเอง เขาจะควบคุมกิจกรรมทุกอยางที่เขากอขึน้เองตั้งแตคิดอะไรตามลําพงัและตัดสินใจดวย
ตนเอง เปนผูรักอิสระไมขึ้นกับเกณฑใด ๆ ที่ผูอ่ืนสรางและไมยอมรับอิทธิพลของผูอ่ืนโดยงาย 

3. พวกชอบตามผูอ่ืน (Other directed) ลักษณะของบุคคลเหลานี้มักกอตัวขึ้นโดยอทิธิพล
จากเหลาภายนอก บุคคลเหลานี้ตองการผูอ่ืนและจะปฏิบัตติอบตอผูอ่ืน ผูบริโภคที่มีลักษณะแบบนี้
มักซื้อผลิตภัณฑที่คนอ่ืนหรือกลุมตาง ๆ นิยมใชกัน พวกเขามีแนวโนมที่จะเปนผูตามแฟชั่นแบบ
ของบุคลิกภาพ เน่ืองจากสามารถทําใหเราเขาใจบุคลกิภาพของผูบริโภคไดงายขึ้น ประโยชนกค็ือ 
อาจใชเปนหลกัในการสรางสิ่งชี้วนผูบริโภค สรางหรือเพ่ิมพูนเหตุจูงใจทางการโฆษณาหรือขายโดย
พนักงานไดหลายอยางก็ดี แบบของบุคลกิภาพไมไดเปนหลักการทีม่ั่นคงเหมือนกับลกัษณะ
เฉพาะตวั และอาจมีปจจัยอ่ืน ๆ หลายปจจัยซอนอยูในแตละแบบซึง่มีความสําคญัตอการเขาใจถึง
พฤติกรรมของมนุษยซ่ึงเรายังไมทราบก็ได 
 

6.  ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกับแรงจูงใจ 
ทฤษฎีการจูงใจของ Abraham Maslow 
 Maslow  อธิบายวาทําไมบุคคลจึงถูก  “กระตุนหรือผลักดัน” โดยความตองการบางอยาง 
ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง ทําไมคน ๆ หน่ึงจึงใชพลังกายพลงัใจจํานวนหนึ่งเพ่ือความมั่นคงปลอดภัยแก
ตัวเองของเขาในขณะเดียวกันคนอ่ืนกําลังหาการสรรเสริญจากผูอ่ืน คําตอบของ Maslow ก็คือ 
ความตองการของมนุษยมีลาํดับขั้นจากต่าํไปหาสูง จากที่ถูกกระตุนเรามากที่สุดไปจนถึงถูกกระตุน
เรานอยที่สุด ลําดับความสําคัญของความตองการตาง ๆ แสดงใหเห็นไดดังรูป  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพประกอบ4 ลําดับขั้นความตองการของตามทฤษฎีมาสโลว 

ตองการใหตนสําเร็จสมปรารถนา 
( Self – Actualization ) 

ศักดิ์ศรี (Self-Esteem) 
ความตองการยอยองตนเอง ช่ือเสียง กิตติศัพท 

มีสวนรวมและความรัก  (Social Needs) 
ตองการเพื่อความรัก มีสวนรวมในกลุมและเปนที่ยอมรับ 

มั่นคงปลอดภัย ( Saty needs) 
ตองการความมั่นคง ความคุมครอง และปลอดภัย 

สรีระ (Physiological needs) 
ตองการอาหาร เครื่องดื่ม เพศและที่พักอาศัย 
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 จากภาพประกอบ 4 เห็นไดวาบุคคลพยายามตอบสนองความตองการที่สําคัญที่สุดกอน 
เม่ือตองการนั้นไดรับการตอบสนอง มักจะหยุดการเปน “ตัวจูงใจ” และบุคคลจะพยายามตอบสนอง
ความตองการสําคัญมากที่สดุในลําดับตอไป เชน คนหิว(ความตองการทางสรีระ) จะไมสนใจในสิ่งที่
เกิดขึ้นกับภาพเขียนที่สวยงามที่สุดในโลก (ความตองการใหตนสําเร็จสมปรารถนา) หรือวิธีที่เขาจะ
ทําใหคนอ่ืนสรรเสริญเขา(ความตองการทางสังคมและศกัดิ์ศรี) หรือไมสนใจแมแตเขาจะมีโอกาสได
สูดหายใจในอากาศบริสุทธิห์รือไม (ความตองการความมั่นคงและปลอดภัย) เม่ือความตองการที่
สําคัญไดรับการตอบสนองแลว ความตองการทีสําคัญที่สุดลําดับถัดไปก็จะเขามามีบทบาทเปนตัวจูง
ใจแทน 
 
แนวคิดเก่ียวกับแรงจงูใจ 
ความหมายของแรงจูงใจ 
               ศุพร เสรีรัตน (2544) ไดใหความหมายของแรงจูงใจไวดังน้ี 

1. แรงจูงใจ หมายถึง บางสิ่งบางอยางที่อยูภายในตัวของบุคคลที่มีผลทําใหบคุคลตอง
กระทําหรือเคลื่อนไหว หรือมีพฤติกรรมในลกัษณะที่มีเปาหมาย 

2. แรงจูงใจ หมายถึง สภาวะที่อยูภายในตัวของผูบรโิภคที่เปนพลงัทําใหรางกายมีการ
เคลื่อนไหวไปทิศทางที่มีเปาหมายที่ไดเลอืกไวแลว ซ่ึงมักจะเปนเปาหมายที่อยูในสภาวะสิ่งแวดลอม 

ชิฟแมน และคานัก (Schiffman and Kanuk.1994:663) แรงจูงใจ หมายถึง พลังกระตุน 
(Drive) ภายในแตละบุคคลซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบตั ิ

อดุลย จาตุรงคกุล (2543:214) กลาววา แรงจูงใจ หมายถึง บางสิ่งบางอยางภายในตวั
บุคคลซึ่งเปนตนเหตใุหเขาถือปฏิบัติ เคลื่อนไหว หรือประพฤตใินลักษณะที่จะมุงไปสูจุดหมาย
ปลายทาง 

โดยสรุป แรงจูงใจหมายถึงสิ่งที่กระตุน (Incentive) หรือสิ่งที่เรา (Stimulus) .ใหเกดิแรงบีบ 
(Drive) ผลักดันพลังที่มีอยูในตนเองออกมา เพ่ือแสดงพฤติกรรม บรรลุเปาหมาย ตามที่ตนเอง
ตองการ  
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โมเดลของกระบวนการจงูใจ 
              โมเดลของกระบวนการจูงใจประกอบดวย สภาพความตงึเครียด (Tension) ซ่ึงเกิดจาก
ความจําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ที่ยังไมไดรับการ
ตอบสนอง ซ่ึงผลักดันใหบคุคลเกิดพฤตกิรรมที่มีความตองการที่ไดรับการตอบสนองและสามารถลด
ความตึงเครียดไดโดยพฤติกรรมนั้นเปนผลมาจากความคิดและการเรียนรูของแตละบุคคล (เสรี วงษ
มณฑา. 2543:54-56 
 
 
 
 
 
     

 
ภาพประกอบ 5 กระบวนการแรงจูงใจ 

 
1. ความจําเปน ความตองการ และความปรารถนา ที่ยังไมไดรับการตอบสนอง เปน

จุดเริ่มตน กระบวนการจูงใจซ่ึงเกิดขึ้นจากความตองการที่ยังไมไดรับการตอบสนอง เกิดจากตัณหา 
คือความอยากไดอยากมี 

2. ความตึงเครียด ถาความตองการใด ที่ยังไมไดรับการตอบสนองและเราไมเครียดกับมัน
จะยังเปนแรงจูงใจ แตถาเริม่เครียดกับมันจะเปนแรงจูงใจ 

3. แรงกระตุน เปนแรงผลัดดันที่ทําใหตองทําสิ่งใดสิ่งหน่ึงและการที่เราจะตัดสินใจทาํอะไร
สักอยางหนึ่งน้ัน เม่ือมีความเครียดจะกอใหเกิดแรงกระตุนซึ่งเปนปจจัยที่จะมาหลอหลอมพฤตกิรรม 

4. พฤติกรรม เปนการกระทาํหรือแนวโนมการเกิดพฤติกรรมการซื้อ การเกิดพฤติกรรมมี
จุดเริ่มตนจากการเกิดความตองการ แลวเกิดความตึงเครียด และเกิดแรงกระตุนแลวยังไดรับ
อิทธิพลเพ่ิมเติมจากการเรียนรูและกระบวนการเขาใจของผูรับขาวสาร ดังน้ี 

กระบวนการเขาใจของผูรับ
ขาวสาร 

การลดความตึงเครียด 

แรงกระตุน 

การเรียนรู 

ความจําเปน  
ความตองการ 
ความปรารถนาที่ยังไมได
รับตอบสนอง 

พฤติกรรม 

 
การบรรลุจุดมุงหมาย 
หรือความตองการ ความตึงเครียด 
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  4.1  การเรียนรู การเรียนรูทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม การเรียนรูจึงเปน
วิธีการแกไขปญหา เมือเกิดการเรียนรูแลวจะเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม 3 ดานคือ 
   -   ดานความเขาใจ คือ การเปลี่ยนทางดานความรู ความใจ จากความรูนอยมา
เปนความรูมาก การเปลี่ยนแปลงดานความเขาใจที่เกดิจากการเรียนรูทางสมอง 
   - ดานความรูสึกเกี่ยวกบัอารมณ ความรัก การเปลี่ยนแปลงจากความชอบมาเปน
ความไมชอบ จากความไมชอบมาเปนความชอบ จากความชอบนอยเปนชอบมาก  
   - ดานพฤติกรรม คือ การเปลี่ยนจากทําไมเปนมาทําเปน เปลี่ยนจากทําไมคลอง
มาเปนทําไดคลอง การเปลีย่นแปลงดานพฤติกรรมนี้เกิดจาการเรียนรูทางการกระทํา 
 กระบวนการเขาใจ ประกอบดวย ความรู ความเชื่อ ทัศนคติ คานิยม สิ่งตาง ๆ เหลานี้ จะ
กําหนดพฤตกิรรมของตัวเอง ความตึงเครียดของคนอาจเหมือนกัน แตไมจําเปนที่พฤติกรรมจะตอง
เหมือนกัน เน่ืองจากขึ้นอยูกับกระบวนการเขาใจ 
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7.  ทฤษฏีความพึงพอใจในชีวิตความเปนอยู 

 
 
ภาพประกอบ 6 แสดงโมเดลของความพอใจในชีวติความเปนอยู 2 มิติ (Two dimensional model 
of affective well-being) 
ความพอใจในชีวติความเปนอยู (Affective well-being) ประกอบดวย 2 ประการคือ  
ตามทฤษฎีของ Muchinsky. 2003:344) 
1. ความพอใจ (Pleasure) ซ่ึงแบงเปนทัง้ 2 คือทั้งในแงบวกและในแงลบ 
2. การกระตุนเรา (Arousal) ซ่ึงแบงเปนทัง้ 2 ดานคือทั้งในแงบวกและในแงลบ  
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8.  ทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
                    สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยใชรวมกัน
เพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรรัตน.2541:35) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลติภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) และมีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑน้ันสามารถขายไดการ
กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑจําเปนตองคํานึงปจจัย ดังตอไปน้ี 

- ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และความแตกตางทางการ
แขงขัน (Competitive differentiation) 

- องคประกอบหรือคุณสมบัติของผลติภัณฑ (Product component) เชน ประโยชน
พ้ืนฐาน คุณภาพ รูปรางลักษณะ บรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

- การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning)  เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑเพ่ือแสดงตําแหนงที่แตกตางและคุณคากบัลูกคากลุมปาหมาย 

- การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพ่ือปรับปรุงใหผลติภัณฑมี
ลักษณะที่ใหมขึ้น ซ่ึงคํานึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีขึ้น 

- กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลติภัณฑ 
(Product line) 
 1. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตวัเงิน ราคานับเปนตนทุน (Cost) ของ
ลุกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลติภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑน้ัน ถาคณุคาสูง
กวาราคาเขาจะตัดสินใจซือ้สินคานั้น ดังน้ัน กลยุทธดานราคาจะตองคํานึงถึง 

- คุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ซ่ึงพิจารณาจาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ 

- ตนทุนสินคาและคาใชจายทีเ่กี่ยวของ 
- การแขงขัน 

2. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย
สถาบันและกจิกรรม เพ่ือใชเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการไปสูตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสู
ตลาดเปาหมาย คือสถาบนัการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคาประกอบดวย การ
ขนสง คลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง ดังน้ัน ในการจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน
ดังน้ี 
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- ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ
ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบรโิภค 

- การสนับสนุนการกระจายตวัสินคาสูตลาด (Market logistic) หมายถึง กิจกรรมที่
เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากูผลิตไปยังผูบริโภค 
 

3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสือ่สารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
สินคากับผูซ้ือสินคา เพ่ือสรางทัศนคตแิละพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจทําไดหลายวธิี 
อาจใชพนักงานขายทําการขาย หรือการสื่อสารโดยมาใชคน เครือ่งมือในการติดตอสื่อสารมีหลาย
ประเภท อาจจะเลือกใชเครือ่งมือเกี่ยวหรือหลายเครื่องมือก็ได โดยใชหลักการเลือกเครื่องมือสื่อสาร
แบบประสมประสารกัน (Integrated marketing communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
กับลูกคา ผลติภัณฑ คูแขง โดยมีเปาหมายรวมกันเครือ่งมือที่สําคัญดังน้ี 

- การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกีย่วกับองคกรและ
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยทุธในการโฆษณาจะ
เกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรควานโฆษณาและยทุธวิธีการโฆษณากลยุทธสื่อ 

- การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยใชบคุคล งานในวิธีน้ีจะเห่ียวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขายการจัดการ
หนวยงานขาย 

- การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึงกิจกรรมการสงเสริมการขายที่
นอกเหนือจากที่กลาวมา ซ่ึงสามารถกระตุนวามสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อของลูกคา โดยการ
สงเสริมการขายมี 3 รูปแบบดังน้ี 

• การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสรมิการขายที่มุงสูผูบริโภค 

• การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสรมิการขายที่มุงสูคนกลาง 

• การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
- การใหขาวและการประชาสมัพันธ (Publicity and public relations) การใหขาวเปน

การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา หรือบริการที่ไมตองมีการจายเงินถือเปนกจิกรมหนึ่งของการ
ประชาสัมพันธ สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่จะมีการวางแผนโดยองคกรเพื่อ
สรางทัศนคตขิองกลุมใดกลุมหน่ึงใหดีตอองคกร 

- การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมาย
เพ่ือใหเกิดการจอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่ใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ
และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ซ่ึงประกอบดวย 

• การขายทางโทรศัพท 

• การขายโดยใชจดหมายตรง 
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• การขายโดยใชแคตาล็อค 

• การขายทางโทรทัศน วิทยหุรือหนังสือพิมพ ซึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการ
ตอบสนอง เชน ใชคูปองลดราคา 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 7 แสดงรายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด 
 

ผลิตภัณฑ 
สินคาหลากหลาย 
คุณภาพสินคา 
ลักษณะ 
การออกแบบ 
ตราสินคา 
การบรรจุภัณฑ 
ขนาด 
บริการ 
การรับประกัน 
การรับคืน 

ชองทางการจดัจําหนาย 

ความครอบคลุมสินคา 
การเลือกคนกลาง 
ทําเลที่ตั้ง 
การเก็บรักษาสินคา 
การบริหารสินคาคงคลัง 
การขนสง 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สวนประสม 
ทางการตลาด 
(Marketing
Mix) 
 

ราคา 

ราคาสินคาในรายการ 
สวนลด 
สวนแถม 
ระยะเวลาในการชําระเงิน 
ระยะเวลาการใหสินเชื่อ 
 
 
 
 
 

การสงเสริมการตลาด 

การโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย 
การใชหนวยขาย 
การสงเสริมการขาย 
การใหขาวและการประชาสมัพันธ 
การตลาดทางตรง 
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9.  ประวตัิความเปนมาของธนาคารเอซเอสบีซี (HSBC)  
ประวตัิธนาคารโดยสังเขป 
               HSBC เปนหนึ่งในองคกรดานการธนาคารและการเงินที่ยิง่ใหญระดับโลก ซ่ึงเปนที่ยอมรับ
อยางดีในยุโรป เอเซียแปซิฟก อเมริกา ตะวันออกกลาง และ แอฟริกา 
สํานักงานใหญ     :  HSBC HOLDING PLC< จัดตั้งขึ้นในประเทศอังกฤษ และสํานักงานใหญอยูที ่
    ลอนดอน 
ชื่อที่เปนสากล    :   ป 1999  การสรางชื่อ HSBC เพ่ือเปนแบบแผนและเปนชื่อสากลของกลุมเพ่ือ 
    ทําใหม่ันใจวาสญัลักษณของกลุมจะไดพบเห็นและคุนเคยมากยิ่งขึ้นทั่วโลก         
    ป 2002 HSBC สรางความแตกตางจากคูแขงโดยบรรยายลักษณะโดดเดนของ   
                          HSBCและสรุปสั้น ๆ ดวยประโยค “THE WORLD IS LOCAL BANK” 
ทรัพยสิน           :   983 ลานลาน US$ ณ วันที่ 30 มิถุนายน 2003 
การเขาถึงระหวางประเทศ    : 9,500 สาํนักงานทั่วโลก 
พนักงาน             :  218,000 คนใน79 ประเทศและภาคพื้น 
ลูกคา                 :  ประมาณ 100 ลานคนทั่วโลก 
หุน                  :   HSBC HOLDING เขาสูตลาดหลกัทรัพยของลอนดอน ฮองกง นิวยอรค และ 
    ปารีส หุนสามัญ ของบริษัท ราคา 0.50 ดอลลารขายในตลาดหุนลอนดอน  
    ฮองกง และปารีสและในตลาดนิวยอรคในรูปของ AMERICDEPOSITORY  
    SHARES, ซ่ึงแตละที่จะมีหุน HSBC HOLDING มีผูถือหุนประมา  
    200,000 ใน 100 ประเทศ 
เทคโนโลยี      :   HSBC ใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยดําเนินการมากกวา 13 ลานลาน   
    TRANSACTIONS ตอป ระบบเทคโนโลยดีานขาวสารของ HSBC   
    เจริญกาวหนาอยางรวดเร็วดวยความสามารถของ E – Business รวมถึงการ 
    ใช INTERNET,TELEPHONE BANKING (ทั้งระบบโทรศัพทพ้ืนฐานและ 
    โทรศัพทพกพา) HSBC ยังมีเครือขายการสื่อสารโทรคมนาคมของตนเอง ซ่ึง 
    ใหญที่สุดของโลกในการสงขอมูล IT ถึงลกูคาและพนักงานทั่วโลกทกุระดับ 
    ของธุรกิจ 
บุคคลธนกิจ           : HSBC บริการดานการเงินระดับบุคคลเต็มรูปแบบ อันไดแกบัญชีกระแส 

 รายวัน, ออมทรัพย, สินเชือ่, ประกันภัย, บัตรเครดติ, สินเชื่อบํานาญ และ 
 การลงทุน ชวงตนของป 2003 ธุรกิจการจํานองของ HSBC ในประเทศ 
 อังกฤษ ยังคงมีอัตราสูงดวยบัญชี 25% ของการเจริญเติบโตในธุรกิจ  HSBC  
 ยังคงเปนธนาคารแหงสหราชอาณาจักรที่มีการดําเนินธุรกิจดานการจํานองกบ   
ชาวอิสลามซึ่งไดดําเนินการและประสบความสําเร็จอยางดีในนิวยอรคเม่ือป 
2002 ครึ่งปแรก 2003 ยังคงเห็นความเจริญเติบโตใน การปกปองเงินทุน      
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ในการลงทุนของทุน และการฝากเงิน ความสําเร็จอ่ืน ๆ ยังรวมถึงการเพิ่ม
จํานวนลูกคาที่ใชบริการทาง INTERNET เปน 2 เทา การเติบโตที่ยิ่งใหญน้ีเปน
ผลขาการรวมทุนกับ HOUSEHOLD INTERNATIONAL INC, การขายฝาก
ระบบ ONLINE  ยังคงเตบิโต จะเห็นไดจาก 800,000 ผลิตภัณฑถูกขายใน
ชวงเวลานี้และ 23 % ของผลิตภัณฑทีข่ายไดในเดือนพฤษภาคม มาจาก 
FIRST DIRECT ผาน ระบบ INTERNET  

การเงินผูบริโภค     : ดวยการรวมทุนกบั HOUSEHOLD, HSBC จึงกลายเปนผูจัดการดานการเงิน 
    ของผูบริโภครายใหญ และเปน 1 ใน 10 ของผูออกบัตรเครดิตในอเมริกา  
    HOUSEHOLD  ยังจัดการดานสินเชื่อบตัรเครดติ สินเชื่อรถยนต การจํานอง  
    และการประกนัในอเมริกากลางอีกดวย 
ธนาคารพาณิชย     : การจัดเตรียมบริการแกธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลางรอบโลก ถือเปนกําลงั 
    สําคัญของ HSBC เราไดรับการเลือกใหเปน “ ธนาคารเพื่อธุรกิจขนาดเล็กที่ดี 
    ที่สุด” ในอังกฤษโดย  CHARTERED INSTITUTE OF MANAGEMENT  
    ACCOUNT และ “ธนาคารที่มีการจัดระบบคอมพิวเตอรที่ดีที่สุด” โดย   
    BUSINESS MONEY FACTS  15% ของลูกคากลุมธุรกิจ HSBC  ทั่วโลกให 
    ระบบ BANKING ONLINE การรวมทุนกบั BOGQUE HARVET ในฝรั่งเศส 
    ทําใหการบริการกลุมลูกคาธรุกิจเปนที่จักและโดดเดนขึ้น 
บริการธนาคารเพื่อบริษัทและตลาดการลงทุน  : ธุรกิจในแขนงนี้มุงเนนความสัมพันธระยะยาวกบั 
    บริษัทและสถาบันในประเทศใหญ ๆ การประกอบการของธุรกิจที่ดีเยี่ยม 
     ในครึ่งป แรกนับเปนการเนนย้ําตําแหนงของ HSBC ในฐานะหนึ่งในผูนํา 
    ของโลก แผนกตลาดโลก (Global Markets) ดํ้าผลลัพธที่เปนสถิติ สวน 
     ในดานกิจกรรมตลาดตนทุนหนี้สิน HSBC อยูในการจัดอันดับ และสวน 
    แบงทางการตลาดที่สูงขึ้น ซ่ึงมีในดานตลาดพันธบตัรเปนสวนใหญ และ 
    HSBC ยังไดรับรางวัลการบริหาร ทรัพยสิน และความเสี่ยงทีดี่ที่สุดใน 
    เอเชีย จากนิตยสารยูโรมันน่ี เปนเวลา 6 ปติดตอกัน 
บริการธนาคารสวนบุคคล  :  ผลลัพธของธุรกิจการเงินสวนบุคคลของ HSBC ไดสะทอนใหเห็นถึง 
     สวนผสมของรายไดที่พัฒนาขึ้น การเติบโตที่มีน้ันเปนดานธรรมเนียม 
     ตัวแทน และคานายหนา การขายสินคาหลัก การบริการการลงทุน และ 
     การดูแลรักษาทรัพยสิน นอกจากนี้การจัดทรัพยสินอยางรอบคอบและ 
     การแลกเปลีย่นเงินตราตางประเทศ และกิจกรรมสรางความสัมพันธอ่ืน ๆ  
     ก็ยังเพ่ิมขึ้นดวย การปรับปรุงโครงสรางทางธุรกิจยังดําเนินตอไป   
     โดยเฉพาะอยางยิ่งในการรวมธนาคารเอกชน 4 แหงในฝรั่งเศสเปน 
     ของ HSBC เพ่ือสรางใหเปนหนึ่งในธุรกจิที่ใหญที่สุดของประเทศทาง 
     สาขานั้น ๆ   
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HSBC และประเทศไทย 
ธนาคารแหงแรกในประเทศไทย 
                 สํานักงานตัวแทนของ HSBC เปดดําเนินการในประเทศไทยในชวงป 1865-1888 โดย 
Hanseatic firm of Pickenpack, Thies & Co. โดย Thies ไดลงนามในสนธิสัญญาทางการคา
ระหวางสยามกับ Free Hanseatic Cities of Hamburg, Bremen and Lubeck 
             สํานักงานที่กรุงเทพฯเปดใหดําเนินการอยางเปนทางการเมื่อวันที่ 2 ธ.ค .1888 ณ สถาน
กงสุล เบลเยีย่มเดิมบนถนนเจริญกรุง 
                 ในป 1890 ธนาคารยายไปยังที่ตั้งใหมซ่ึงเปนอาคารทรงโรมันบริเวณทาน้ําสี่พระยา 
ซ่ึงเปนที่ตั้งของโรงแรม Royal Orchid Sheraton โดยมีกรมหลวงจันทบุรีดิเรกฤทธิ์ รัฐมนตรวีาการ
กระทรวงการคลังทรงเปนองคประธานในพิธีเปดธนาคารและพระบรมวงศานุวงศ 
                 พระบรมวงศานุวงศและจําหนาที่ของรัฐไดเปดบัญชีไวกบัธนาคารในสงิคโปรในป 
1877 และเม่ือธนาคารมาเปดสาขาในประเทศไทย พระมหากษัตรยิและสํานักพระราชวังตึงไดเปด
บัญชีกับธนาคาร โดยเอกสารของธนาคารยืนยันวา รัชกาลที่ 5 ทรงเปดบัญชสีวนพระองคไวกับ
ธนาคารในป 1889 
 
การริเร่ิมใชธนบัตร 
               ธนาคารไดริเริ่มใชธนบตัรโดยไดรับอนุญาตจากรัฐบาลในป 1889 โดยธนบัตรแตละใบ
จะมีมูลคาเทากับ 1, 5, 10, 80,90 และ 100 บาทซึ่งไดรับการนิยมแพรหลายในการใชชําระหนี้และ
ภาษีระหวางศุลกากรและหนวยราชการอื่น ๆ อยางไรก็ตาม เม่ือธนาคารแหงประเทศไทยออก
ธนบตัรของตนเองในป 1902 ปริมาณธนบัตรของ HSBC ในกระแสเงินก็ลดลงตามลําดับ 
 
 
เงินกูตางประเทศกอนแรกของสยาม 
               รัฐบาลสยามกูเงินจากตางประเทศเพื่อการสาธารณะกอนแรกในป 1905 เพ่ือใชในการ
กอสรางรางรถไฟ ซ่ึงถือเปนเงินสําคัญอันดับตน ๆ ในการรวมศูนยอํานาจทางการเมืองของประเทศ 
และรัฐบาลตองการรักษาเงินคงคลังไวที่ 22 ลานบาทและตามคําแนะนําของผูเชยีวชาญทางการเงิน
ชาวอังกฤษ รัฐบาลจึงตัดสนิใจกูเงินตางประเทศ 
               เอกอัครราชทูตสยามไดไปติดตามทีธ่นาคาร  2  แหงแหงแรกเปนของอังกฤษกค็ือ 
HSBC และอีกแหงหน่ึงเปนของฝรั่งเศส หรือ Banque de l’Indo-Chine ซ่ึงทั้ง 2 แหงก็ตกลง ทัง้
ธนาคารอังกฤษและฝรั่งเศส ตางก็ออกพันธบตัรใหในอัตราเดียวกัน การลงนามในขอตกลงจัดขึ้นใน
กาเลี้ยงอาหารค่ําที่ Savoy ซ่ึงมีแขกประมาณ 20 ทาน รวมทั้งพระยาสุริยานุวัตร เอกอัครราชทูต
ไทย ธนาคารทั้งที่ลอนดอนและปารีสจายเงินกูใหในเดือนมีนาคม 1905 
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สมาชิกกลุม HSBC รายอ่ืน ๆ ในประเทศไทย 
- HSBC Securities (Thailand) Limited 
- HSBC Holdings Plc, (สํานักงาน) 
 
 

10.  บัตรเครดิตในประเทศไทย 
              ความเปนมาของบัตรเครดติในประเทศไทยเริ่มมีการนําเขามาใชในประเทศตั้งแตชวง 
ค.ศ. 1969 หรือป พ.ศ. 2512 แตไมเปนที่รูจักกันมากนัก จุดเริ่มตนที่แทจริงเนื่องมาจากธนาคาร 
Standard chartered ซ่ึงถือหุนใน ไดเนอรคลับ (Diner’s club) เอเชียที่ฮองกง และธนาคารแตน
ดารตชารเตอร ตองการที่นําบัตรไดเนอรคลบัเขามาสูตลาดเมืองไทย จึงชักชวนคุณชาตรี โสภณ
พานิช กรรมการผูจัดการใหญธนาคารกรุงเทพฯดําเนินการธุรกิจบตัรเครดติไดเนอรคลับในประเทศ
ไทยโดยมีการรวมกลุมกับกลุมธุรกิจสําคญั ซ่ึงชวงนั้นตระกูลหวัง่หลีไดเขามารวมดวยในชวงแรก
การที่จะชักชวนรานคาใหเขามารับบตัรเครดิตนั้นยากมาก แตถาเปนรานคาที่มีชาวตางประเทศมา
ใชบริการบอย ๆ ก็อาจจะชักชวนไดงายกวา 
 
 สําหรับทางดานผูถือบัตรเครดิต ทางบริษัทไดใชกลยุทธในการเจาะตลาดลูกคายุคนั้นดวย 
การสงพนักงานขายเขาไปหาผูใหญ หรือนักธุรกิจที่มีชื่อเสียงในสังคม พรอมกับตองมีสมาชิกเกา
รับรองสมาชิกใหมดวย อยางไรก็ตามแมการณรงคหาสมาชิกในยุคบุกเบิกนั้นจะไดแรงหนุนที่ดีแตก็
เปนของใหมและยังไมเปนทีรู่จักจึงไมงายนักในการเจาะตลาดดานนี ้
 
              บัตรเครดติ หมายถึง บัตร หรือ สิ่งอ่ืนใดที่ผูประกอบการอกใหแกลูกคา เพ่ือใชชําระคา
สินคา คาบริการหรือคาอ่ืนใดแทนการชําระดวยเงินสดหรือเพ่ือใชเบกิถอนเงินสดโดยลูกคาตองชําระ
คาธรรมเนียม คาบริการ ดอกเบี้ย หรือคาอ่ืนใด แตไมรวมถึงบตัรทีไ่ดมีการชําระคาสินคา คาบริการ
หรือคาอ่ืนใดไวลวงหนา อางอิงจาก Intranet ของธนาคาร HSBC ) 
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  วิวัฒนาการบัตรเครดติประเทศไทย 
ป พ.ศ   บัตรเครดิต 
2512   บัตรไดเนอร คลับ 
2515   บัตรเอนกประสงคธนาคารสกิรไทย และธนาคารศรีนคร 
2520   บัตร visa และ Master card ของธนาคารกสิกรไทย 
2521   บัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทย 
2524   บัตร American Express 
   บัตร visa และ master card ของธนาคารไทยพาณิชย 
2529   บัตร visa ของธนาคารทหารไทย 
2530   บัตร visa ของธนาคารมหานคร 
           บัตร visa ของธนาคารสหธนาคาร 
   บัตร visa ของธนาคารศรีนคร 
   บัตร visa ของธนาคารนครหลวงไทย 
   บัตร JCB โดยธนาคารไทยพาณิชย 
2531    บัตร visa ของธนาคารกรุงศรีอยุธยา      
   บัตรโพธิเ์งินโพธิ์ทองของธนาคารไทยพาณิชย 
2532   บัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ และ 
   บัตร visa ธนาคารกรุงเทพ  
2533   บัตร CITIBANK VISA 
   (อางอิง จาก INTRANET ของธนาคารเอซเอสบีซี) 
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10. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

 สุจิตรา ชํานิวกิยกรณ (2538:51-52)   ไดศึกษาเกีย่วกบั ปจจัยที่มีอิทธิพลในการถือครอง
และใชจายผานบัตรเครดิต ผลการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการถือครองบัตรเครดิต พบวาเพศที่มีความ
แตกตางการถอืครองบัตรเครดิต อาชีพมีวามแตกตาง และความแตกตางนั้นมีความสัมพันธกัน คือ 
1) ชื่อเสียงของบัตร 2) คาสมาชิก 3) ความปลอดภัย พกพาสะดวกไมตองพกเงินสดจํานวนมาก 
อายุชวงตั้งแต 36-40 ปจะตอบสนองกับการไดรับสิทธปิระโยชนมากที่สุด สถานภาพสมรสจะ
ตอบสนองตอชื่อเสียงของบตัรเครดติมากที่สุด ระดับการศึกษาไมมีผลตอ การถือครองบัตรเครดติ
ระดับรายไดมีมากจะตองการถือบัตรเครดิตที่มีชื่อเสียงมาก จํานวนบัตรเครดติจะมีความแตกตางกัน
ในการถือครองซึ่งขึ้นอยูกับชื่อเสียงของธนาคารผูออกบัตร สวนปจจัยที่มีผลตอการใชจายผานบตัร
เครดิตพบวา เพศไมมีความแตกตางกันในการใชจายผานบัตรเครดิต อาชีพพบวามีความแตกตาง
กันเพียงประการเดียวคือ การใชจายที่สะดวกและมทีีรั่บบัตรเครดิตจํานวนมาก อายุชวง 36- 40 ป  
มีการใชจายผานบัตรเครดิตมากกวาชวงอายุอ่ืน เน่ืองจากไดรับสิทธปิระโยชนอ่ืนมากกวา 
สถานภาพนั้นไมมีความแตกตางกันในดานคาใชจาย ระดับการศึกษาไมมีผลตอการใชจายบตัร
เครดิต ระดับรายไดที่สูงมากจะผลตอปจจัย 2 ประการ ที่มีอิทธิพลตอการใชจายบตัรเครดติ 1)   
การใชจายสะดวกและมีที่รับบัตรมาก 2) สามารถใชจายไดทีละมาก ๆ จํานวนบัตรเครดิตมีความ
แตกตางขึ้นอยูกับปจจัยเดียว คือการใชจายที่สะดวกและมีที่รับบัตรมาก 
 
               นายปรวีร หัตถกรรม (2541 : บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่องพฤตกิรรมการใชบตัร
เครดิตผลการวิจัยพบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 20-30 ป  สถานภาพ
โสด การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเปนพนักงานลูกจางบริษัทเอกชน รายไดอยูในชวง 20,001-
30,000 บาท  กิจกรรมที่ใชบัตรเครดิตภายในประเทศพบวา กิจกรรมที่มีการใชบัตรมากที่สุดซึ่งพบ
มากที่สุดซึ่งพบทั้งในปจจุบนัและอดีตคือการใชบตัรเพ่ือซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค เปรียบเทยีบสดัสวน
การใชบตัรภายในกลุมตวัอยางโดยแยกตามปจจัยภูมิหลังแตละกลุมพบวาสวนใหญ เพศหญิงใชบัตร
มากกวาเพศชาย ระดับอายุ 41 ปขึ้นไปใชบตัรมากกวาอายุชวงอ่ืน สถานภาพโสดใชบัตรมากกวา
สมรส  อาชีพอ่ืนที่ไมใชพนักงานบริษัทใชบตัรมากกวาพนักงานบริษัท  การศกึษาที่สูงกวาปริญญา
ตรีใชบัตรมากกวาระดับการศึกษาอื่น ระดับรายไดที่สูงกวา 40,001 ใชบัตรมากกวาระดับรายไดอ่ืน 
 
               คุณรัตน แววมณีวรรณ (2539 : บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่องพฤติกรรมในการบริโภค
และการออมของผูถือบัตรเครดิต :  การศกึษาพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร
ผลการวิจัยพบวา  ผูถือบตัรเครดิตสวนใหญมีพฤติกรรมในการบริโภคเพิ่มขึ้น  และมีพฤติกรรมใน
การออมลดลงเมื่อมีบัตรเครดิตแบะตัวแปรที่มีความสัมพันธกับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการ
บริโภคเมื่อมีบัตรเครดิตที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 90 คือ อายุ และรายไดเทานั้น  สวนปจจัยที่
กําหนดการบริโภคของผูถือบัตรเครดติ คือ  รายได และปริมาณดอกเบี้ยที่จายคนืสถาบันการเงิน
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โดยปจจัยทั้ง 2 มีความสัมพันธกับการบริโภคในทิศทางเดียวกัน  มีคาความโนมเอียงในการออม 
(Marginal propensity to save) เทากับ 0.27  คาความโนมเอียงเฉลี่ยในการบริโภค  (Average 
propensity to consume)  เทากับ 0.77  ผลการวิเคราะหแสดงใหเห็นอยางคอนขางชัดเจนวาผูถือ
บัตรเครดิตมีพฤติกรรมในการออมลดลง ดังน้ันองคกรตางๆรวมทั้งภาครัฐบาลควรจะไดตระหนักถึง
ผลดังกลาวนีแ้ละหาแนวทางการกํากับดูแลการออกบัตรเครดติและการใชบตัรเครดิตอยางเหมาะสม  
เพราะถาพฤตกิรรมที่คนพบดังกลาวเกิดขึน้โดยทั่วไปไมเพียงแตเฉพาะผูถือบัตรใน
กรุงเทพมหานครเทานั้นผลอันไมพึงปรารถนาตอระบบเศรษฐกิจโดยรวมอาจบังเกิดขึ้นได 
 
        ธวัชชัย ประจักษเศรณี (2545: บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยในเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชจายผานบตัรเครดติซิตี้แบงกวีซา ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาเหตุผลสวนใหญ
ในการใชบตัรเครดิต เพ่ือซ้ือสินคาอุปโภคและบริโภค จํานวนเงินที่ใชบัตรเครดิตเพ่ือซ้ือสินคาและ
บริการโดยเฉลี่ย 1 เดือน สวนใหญอยูระหวางเดือนละ 2,501 – 5,000 บาท โดยความถี่ในการใช
บัตรเครดิตสวนมากจะมีการใชเดือนละ 1- 5 ครั้ง ดานสถานที่ที่ใชบตัรสวนมาก คอื ดีพารทเมนต
สโตร เวลาที่ใชบัตรเครดิตสวนมากชวงเวลา 17.01-24.00 นาฬิกา วนัที่ใชบตัรเครดิตมวนมากจะ
ตัดสินใจดวยตนเอง ผูบริโภคที่มีอายุ รายได การศึกษา อาชีพ และระรยะเวลาในการถือครองบัตร
เครดิตทีต่างกนัมีความสัมพันธกับจํานวนเงินโดยเฉลี่ย และความถี่ตอเดือนที่ใชจายผานบัตรเครดิต 
สวนผสมทางการตลาด ในดานผลิตภัณฑและชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับจํานวนเงิน
โดยเฉลี่ยและความถีต่อเดือนที่ใชจายผานบัตร  
 
        ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2546:1) ไดทําการสอบถามกุลมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 530 คนเพื่อ
สํารวจพฤติกรรมการใชบตัรของผูบริโภค โดยจะเปนการสํารวจเชิงคณุภาพของกลุมตัวอยางเฉพาะ 
อ สวนใหญเปนผูที่มีอายุระหวาง 21-30 ปประกอบอาชีพพนักงานเอกชัน ความรูเฉลี่ยอยูที่ระดับ
ปริญญาตรี รายได 15,000 – 25,000 บาทตอเดือน ทั้งน้ีเพ่ือประโยชนในการมองแนวโนมทิศทาง
ธุรกิจบัตรเครดิตแนวโนมการทําการตลาดในอนาคต และนิสัยการใชจายของผูถือบัตรเครดิตใน
ปจจุบัน ขอมูลจากแบบสอบถามไดชี้ใหเห็นวา การสรางฐานบัตรของผูออกบัตรเครดิตในชวงทีผ่าน
มาแรงผลักดันหลักมาจากการสรางเสริมการขาย และการลดแลกแจกแถมเปนสําคัญ นอกจากนี้ยัง
พบวาผูถือบตัรเครดิตสวนใหญยังคงตัดสนิใจเลือกใชบตัรเครดติจากปจจัยดานราคาเปนหลัก เชน 
การไดรับขอเสนอฟรีคาธรรมเนียมตลอดชีพ และอัตราคาธรรมเนียมอ่ืน ๆ ที่ต่ําวาคูแขง เปนตน ใน
ขณะเดียวกันก็พบวาแรงจูงใจหลักในการใหผูถือบัตรมีการใชจายผานบัตรก็คือ ความสะดวกในการ
จายชําระคาใชจาย ซ่ึงพบวามรน้ําหนักมากกวาการเสนอกลยุทธทางการตลาด เชน การสะสมแตม
เพ่ือแลกของรางวัล นอกจากนี้ การแขงขันในดานราคาที่เขมขนน้ัน สะทอนใหเห็นวา ลูกคาบตัร
เครดิตยังคงมคีวามภักดีตอผูออกบัตรในระดับที่ต่ําซึ่งทําใหสิ่งที่ผูออกบัตรตางตองนําไปพิจารณา
ปรับปรุง เพ่ือที่นะสรางความไดเปรียบในดานการตลาดในระยะยาว ก็คือการสรางความแตกตางใน
สินคาและการบริการของตน การสรางความสัมพันธกบัลูกคาในระยะยาวและการสรางแบรนดในใจ
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ลูกคา ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะเปนเกราะปองกันผลกระทบจากการแขงขันในรูปแบบใหม ๆ ตลอดจนการ
แขงขันโดนการตัดราคาของคูแขงขันไดในระดับหน่ึง 
 
             บริษัท ศูนยวิจัยไทยพาณิชย จํากัด (2542:1)ไดศึกษาวิจัยเกี่ยวกบัพฤติกรรมและ
แนวโนมการใชบัตรเครดิต  พบวาเนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจทีถ่ดถอยไดสงผลใหผูบริโภคระมัดระวัง
ตอการใชมากขึ้น ประกอบกับธนาคารแหงประเทศไทย ไดออกกฎระเบียบขอยังคบัเกี่ยวกบั
คณุสมบัติของผูถือบัตรเครดิต  ทําใหผูใหบริการบัตรเครดิตตองทบทวนกลยุทธทางการตลาด
เพ่ือที่จะรักษาและขยายฐานลูกคารวมทั้งสวนแบงทางการตลาด ซ่ึงจากการศึกษาพบวา ผูใหบริการ
บัตรเครดิตจะวางกลยุทธโดยการเพิ่มบริการเสริมเพ่ือใหผูถือบัตร ไดรับสิทธิประโยชนมากขึ้น และ
เนนคุณภาพของการใหบริการมากขึ้นไปยังกลุมถือบัตรเครดิตที่มีอยูในปจจุบัน ซ่ึงหมายความวาผู
ใหบริการบตัรเครดิตพยายามในการสรางชื่อเสียง เพ่ือเพ่ิมความเชื่อม่ันใหแกผูถือบัตร สําหรับ
นโยบายดานคาใชจายนั้น  ผูใหบริการบตัรเครดติไดใชกลยุทธการยกเวนคาธรรมเนียมรายป
มากกวา 1 ป ซ่ึงรายไดที่ลดลงนี้อาจมีผลกระทบตอรายรับของผูใหบริการบัตรเครดิตบาง สําหรับ
ดานสถานที่รับบัตรเครดิต ควรที่จะขยายรานคี่รับบตัรไปยังจังหวัดหลัก ๆ ที่เปนสถานที่ทองเทีย่ว 
ซ่ึงความสะดวกจากการใหบริการบัตรเครดิตจะเปนจุดแข็งในการสรางความพอใจใหแกผูถอืบัตร ใน
ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาดเพื่อจูงใจผูถือบัตรรายใหม คือการยกเวนคาธรรมเนียมรายป การให
สวนลดในการซื้อสินคาผานบัตรเครดิต การขยายระยะเวลากับการชําระเงินและการสะสมคะแนน
จากการใชจาย 
 
                     จากการศึกษาเอกสาร ทฤษฎี แนวความคิด ตลอดจนงานวิจัยที่เกี่ยวของ ผูวิจัยได
แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค ของ รศ.ดร.เสรี วงษมณฑา มาประกอบในสวนของ
ตัวแปรดานประชากรศาสตร  เรื่องจากทฤษฎีน้ีทําใหทราบวาปจจัยที่เกี่ยวของกันและมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อของประชากรในแตละกลุม เกิดจากปจจัยจาง ๆ ทั้งปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยทาง
สังคม ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานจิตวิทยา และปจจัยทางดานการตลาด โดยปจจัยเหลานี้ลวนที่ผล
ตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค และการตัดสินใจเนือ่งจากการตัดสินใจซื้อ คือเปาหมายของ
พฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือจะทําใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑที่จําเปนสาํหรับตอบสนองความตองการ ดังน้ัน
บริโภคตองตดัสินใจอันดับแรกวาซื้อหรือไม ถาซื้อ ซ้ือสินคาและบริการอะไร ทําไมเขาจึงซ้ือ ซ้ือ
เม่ือไร ซ้ือที่ไหน ซ้ืออยางไร ซ้ือบอยแคไหน มาเปนแนวทางในการตั้งแบบสอบถาม สวนทฤษฎีและ
แนวความคิดเกี่ยวกับบุคลิกภาพของผูบริโภค และแรงจูงใจ น้ันเปนการศึกษาทางดานจิตวิยา
ภายในของแตละบุคคล โดยอาศัยทฤษฎจิีตวิเคราะหของฟรอยด (Freud’s Psychoanalutic 
Theory) และทฤษฎีเกี่ยวกบัแรงจูงใจ ไดศึกษาทฤษฎีการจูงใจของ Abraham Maslow  ถึงความ
ตองการของมนุษยที่มีลําดับขั้นจากต่ําไปหาสูง หรือจากการที่ถูกกระตุนเรามากทีสุ่ดไปจนถึงถูก
กระตุนเรานอยที่สุด ดานความพึงพอใจชีวติความเปนอยู ยังเปนปจจัยหนึ่งที่สําคัญในการวเิคราะห
พฤติกรรมของผูใชจายผานบัตรเครดิต และนอกเหนือจากนี้ไดนําทฤษฎีและแนวคิดทางสวนผสม
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ทางการตลาด ของ ร.ศ.ศิริวรรณ เสรีรัตน นําใชเน่ืองจากปจจัยในดานตัวสินคา ราคา สถานที่
จําหนาย และการสงเสริมการขาย  ที่นักการตลาดจะตองพยายามผสมผสาน เพ่ือสามารถทําให
ธุรกิจประสบความสําเร็จ และสามาระแขงขันกับคูแขงในตลาดได 
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บทที่3  
วิธีการดําเนินการศึกษาคนควา 

 
ในการวิจัยครัง้น้ี ผูวิจัยดําเนินการตามขัน้ตอนดังน้ี 

1. การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 
2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
5. สถิติทีใ่ชในการวิจัย 

 

1.  การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 
 1.1  การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตวัอยาง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ทาํการศึกษาคนควาครั้งน้ี คือ ประชากรผูที่เปนสมาชิกบัตรวีซา เฉพาะบตัร
เงิน HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนประชากรทั้งหมด 343,851 คน (ขอมูล ณ วันที่ 30 
มิถุนายน 2548 จากฝายการตลาดธนาคาร  HSBC จํากัด). 
 
 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคนควาครัง้น้ี คือ สมาชิกบัตรวีซา HSBC เฉพาะบตัรเงิน 
ที่มาทําธุรกรรมทางการเงินที่ธนาคาร HSBC จํากัด สํานักงานใหญตัง้อยูที่ 968 ถนนพระราม4 
แขวงสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางจากตาราง Taro 
Yamane (บญุธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์. 2543 : 88) โดยกําหนดความเชื่อม่ัน 95% ความผิดพลาดไม
เกิน 5% ดังน้ันกลุมตัวอยางใหคาจากการคํานวณ 400 คน และเพื่อปองกันการผิดพลาดของ
แบบสอบถามที่ไมสมบูรณ จึงมีการสํารองไว 10% ของกลุมตัวอยางเปนจํานวน 40 คน รวมขนาด
กลุมตัวอยางทั้งหมด 440 คน 
 
 สูตรการคํานวณของ ทาโร  ยามาเน 
    n =  N 
               1+Ne2 
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 เม่ือ n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 
  N = ขนาดของประชากร 

  e = ความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นไดโดยกําหนดให ความคลาดเคลื่อนมีคา
เทากับ 0.05 แทนคา 

 
  n = 343,851 
        1+ { (343,851)(0.05)2 } 
  n = 400  ตัวอยาง 
 
 จากจํานวนกลุมตัวอยางทีค่ํานวณไดจํานวน 400 ตวัอยาง และเพื่อปองกันการผิดพลาด
ของแบบสอบถามที่ไมสมบรูณ จึงมีการสํารองไว 10% ของกลุมตัวอยางเปนจํานวน 40 คน รวม
ขนาดกลุมตวัอยางทั้งหมด 440 คน 
 การสุมตัวอยางมี 2 ขั้นตอน คือ 

1. การสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงสถานที่ ที่เลือก
กลุมตัวอยางจากผูที่เปนสมาชิกบัตรวีซา  HSBC เฉพาะบัตรเงิน ที่มาทําธุรกรรมทางการเงินที่
ธนาคาร HSBC จํากัด สํานักงานใหญตั้งอยูที่ 968 ถนนพระราม4 แขวงสีลม เขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร 

2. การสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) 
 

2.  การสรางเคร่ืองมือที่ใชวิจัย 
 2.1  ลักษณะของเครื่องมอืที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม (Questionnaire)  ซ่ึงผูวจัิยไดศึกษาคนควาและ
สรางขึ้นเอง  โดยศึกษาจากเอกสาร ตํารา และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ  เพ่ือใชเปนแนวทางในการ
สรางแบบสอบถามใหมีประสิทธิภาพและสอดคลองตามวัตถุประสงคของการวิจัยโดยแบบสอบถาม
แบงไดเปน 5 สวนดังน้ี 
 สวนที่ 1   เปนแบบสอบถามเกี่ยวกบัขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงลักษณะของ
คําถามจะเปนแบบคําตอบหลายตวัเลือก (Multiple choice) และใหเลือกคําตอบที่เหมาะสมที่สุด 
จํานวน 7 ขอ ดังน้ี 
 ขอที่ 1 เพศ ไดแก เพศชาย และเพศหญิง เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended 
Question)  โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 
 ขอที่ 2 อายุ ระดับการวัดขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale) ซ่ึงจากหลักเกณฑ
คุณสมบัติของสมาชิกบัตรเครดิตวีซา HSBC ดานอายุ โดยธนาคาร HSBC  ไดกําหนดอายุของ
ผูสมัครบัตรเครดิตวีซา HSBC  ขั้นต่ํา 18 ปขั้นไป โดยอายุของผูสมัครบัตรเครดิต HSBC วซีารวม
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กับระยะเวลากูตองไมเกิน 55 ป และการกําหนดชวงอายุน้ันไดอางอิงจากงานวิจัยของนายธวัชชัย 
ประจักษเศรณี (2545) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการจายผานบัตรเครดิต
ซิติ้แบงก ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังน้ี 

1.  18-24 ป 
2.  25-31 ป 
3.  32-38 ป 
4.  39-45 ป 
5.  ตั้งแต 46 ปขึ้นไป 

ขอที่ 3 สถานภาพสมรส  ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) ดังน้ี 
   1.  โสด 
   2.  สมรส/อยูดวยกัน 
   3.  แยกกันอยู/หยาราง/หมาย 
ขอที่ 4 ระดับการศึกษา ระดับการวัดขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale) ดังน้ี 
   1.  ต่ํากวาปรญิญาตรี  
   2.  ปริญญาตรี 
   3.  สูงกวาปรญิญาตรี 
ขอที่ 5 อาชีพ  ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal scale) ดังน้ี 
   1.  ขาราชการ 
   2.  พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
   3.  พนักงานบริษัทเอกชน 
   4.  ธุรกิจสวนตัว 
   5.  แมบาน 
   6.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................................ 
ขอที่ 6  รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการวดัขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale) โดย

การกําหนดชวงรายไดเฉลีย่ตอเดือนนั้น ยึดหลักเกณฑของธนาคารHSBC จํากัดกําหนดคุณสมบัติ
รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูกู ไมต่ํากวา 15,000 บาทหรือมีรายไดรวมตอปไมต่ํากวา 180,000 บาท 
โดยผูวิจัยสนใจศึกษาสําหรบัชวงรายไดของผูตอบแบบสอบถามตั้งแต 15,000 – 50,000 บาท และ
ไดอางอิงจากงานวิจัยของ ธวชัชัย ประจักษเศรณี (2545) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชจายผานบตัรเครดติซิตี้แบงค ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังน้ี   

   1.  15,000-20,000 บาท 
   2.  20,001-30,000 บาท 
   3.  30,001-40,000 บาท 
   4.  40,001-50,000 บาท 
   5.  มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป 
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ขอที่ 7  ระยะเวลาในการถือครอง ระดับการวัดขอมูลประเภท เรยีงลําดับ (Ordinal scale) 
โดยการกําหนดระยะเวลานั้น  ไดอางอิงจากงานวิจัยของ ธวัชชัย ประจักษเศรณี (2545) ศึกษาเรื่อง
ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตซิตี้แบงคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดังน้ี 

   1.  นอยกวาหรือเทากับ 1 ป 
   2.  2-3 ป 
   3.  4-5 ป 
   4.  มากกวา 5 ป 
 
สวนที่ 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับคุณสมบัตขิองบตัรวีซา HSBC  ที่มีความสมัพันธตอ

พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC มีลักษณะเปนคําถามปลายปด  มี
จํานวน 14 ขอ  ประยุกตตามแบบมาตราประมาณคา (Rating scale) มี 5 ระดับ  จัดเปนการวัด
ขอมูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval scale) ประกอบดวย 

 พอใจอยางมาก  เกณฑการใหคะแนน 5 คะแนน 
 พอใจ   เกณฑการใหคะแนน 4 คะแนน 
 เฉยๆ   เกณฑการใหคะแนน 3 คะแนน 
 ไมพอใจ  เกณฑการใหคะแนน 2 คะแนน 
 ไมพอใจอยางมาก เกณฑการใหคะแนน 1 คะแนน 
การอภิปรายผล ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลดังแสดงในตาราง ซ่ึงมีการคํานวณ 

ดังน้ี (มหาวิทยาลัย สุโขทัยธรรมาธิราช.  2542 : 110) 
 
ความกวางของอันตรภาคชัน้  = คะแนนสูงสุด  -  คะแนนต่ําสุด 
           จํานวนชั้น 
         =   5 – 1 
              5 
         =  0.8 
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ตาราง1  แสดงเกณฑการแปลความหมายของคะแนน  ในดานระดับความพอใจ 
 

คาเฉลีย่ทีว่ัดได   ระดับของความพอใจ 
4.21 – 5.00 มากที่สุด 
3.41 – 4.20 มาก 
2.61 – 3.40 ไมแนใจ 
1.81 – 2.60 นอย 
1.00 – 1.80 นอยที่สุด 

 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกีย่วกับบุคลิกภาพใด โดยลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวย
คําถามที่ใชมาตราวัดแบบ Likert scale จํานวน 9 ขอ  โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอตัราภาค
ชั้น (Interval scale) ซ่ึงมีการกําหนดคาระดับคะแนน ดังน้ี 
  5 หมายถึง    มากที่สุด 
  4 หมายถึง     มาก 
  3 หมายถึง    ปานกลาง 
  2 หมายถึง    นอย 
  1 หมายถึง    นอยที่สุด 
เกณฑเฉลี่ยระดับบุคลิกภาพในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ใชสตูรคํานวณชวงกวางของชั้น ดังน้ี 
(มัลลิกา บุนนาค. 2537 : 29) 
 
 ความกวางของอันตรภาคชัน้  = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ 
           จํานวนชั้น 
         =  5 – 1 
              5 
         =  0.8 
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ตาราง 2 แสดงเกณฑการแปลความหมายของคะแนน ในดานระดับบุคลิกภาพ 
 

คาเฉลีย่ทีว่ัดได   ระดับของบคุลิกภาพ 
4.21 – 5.00 คอนไปทางซายมากที่สุด 
3.41 – 4.20 คอนไปทางซายมาก 
2.61 – 3.40 ตรงกลาง 
1.81 – 2.60 คอนไปทางขวามาก 
1.00 – 1.80 คอนไปทางขวามากที่สุด 

  
 สวนที่ 4 แบบสอบถามเกีย่วกับแรงจูงใจของผูถือบัตรวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในการใชจายผานบัตร ในดานความมั่นคงปลอดภัยในชีวติและดานการเปนที่ยอมรับและยกยองจาก
ผูอ่ืน วามีมากนอยเพียงใด โดยลักษณะของแบบสอบถามประกอยดวยคําถามที่ใชมาตราวดัแบบ 
Likert scale จํานวน 8 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval scale) ซ่ึงมี
การกําหนดคาระดับคะแนน ดังน้ี 
  5 หมายถึง มากที่สุด 
  4 หมายถึง   มาก 
  3 หมายถงึ   ปานกลาง 
  2 หมายถึง   นอย 
  1 หมายถึง   นอยที่สุด   
 เกณฑเฉลี่ยระดับแรงจูงใจในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในดานความมั่นคงปลอดภัย
ในชีวติ และดานการเปนทีย่อมรับและยกยองจากผูอ่ืน ใชสูตรคํานวณชวงกวางของชั้น ดังน้ี 
(มัลลิกาบุนนาค. 2537 : 29) 
 
 ความกวางของอันตรภาคชัน้  = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ 
           จํานวนชั้น 
         =  5 – 1 
              5 
         =  0.8 
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ตาราง 3 แสดงเกณฑการแปลความหมายของคะแนน ในดานระดับแรงจูงใจ 
 

คาเฉลีย่ทีว่ัดได   ระดับของแรงจูงใจ 
4.21 – 5.00 มากที่สุด 
3.41 – 4.20 มาก 
2.61 – 3.40 ไมแนใจ 
1.81 – 2.60 นอย 
1.00 – 1.80 นอยที่สุด 

  
 สวนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับความพอใจในชีวติความเปนอยูของผูถือบัตรเครดิตวิซา 
HSBC โดยลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามที่ใชมาตราวัดแบบ Likert Scale จํานวน 
7 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึง มีการกําหนดคาระดับ
คะแนน ดังน้ี 
  5  หมายถึง   มากที่สุด 
  4 หมายถึง  มาก 
  3 หมายถึง  ปานกลาง 
  2 หมายถึง  นอย 
  1 หมายถึง  นอยที่สุด 
เกณฑเฉลี่ยระดับความพอใจในชีวติความเปนอยูในการใชจายผานบตัรเครดติวีซา HSBC ใชสูตร
คํานวณชวงกวางของชั้น ดังน้ี (มัลลิกา บุนนาค.2537:29) 
 
         คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ 
 ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
                        จํานวนชั้น 
        =            5-1   
                   5  
        =   0.8 
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ตาราง 4 แสดงเกณฑการแปลความหมายของคะแนน ในดานความพอใจเกี่ยวกับฐานะความ   
      เปนอยู 
 

คาเฉลีย่ทีว่ัดได ระดับความพอใจในฐานะความเปนอยู 
4.21 – 5.00 มากที่สุด 
3.41 – 4.20 มาก 
2.61 – 3.40 ไมแนใจ 
1.81 – 2.60 นอย 
1.00 – 1.80 นอยที่สุด 

 
 สวนที่ 6  แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค ในการใชจายผานบัตรวีซา 
HSBC ดังน้ี 
 ขอที่ 1  เปนคําถามเกี่ยวกับประเภทสนิคาและบริการที่ทานใชจายผานบัตรเครดิต เปน
แบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal scale) 
 ขอที่ 2  เปนคําถามเกีย่วกับจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 
ลักษณะแบบสอบถามเปนคําถามปลายเปด (Open-ended Question) ใชระดับการวัดขอมูลประเภท 
มาตราสวนประมาณคา (Ratio scale) 
 ขอที่ 3  เปนคําถามเกี่ยวกบัความถีใ่นการใชบตัรเครดิตเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ ลักษณะ
แบบสอบถามเปนคําถามปลายเปด (Open-ended Question) ใชระดับการวัดขอมูลประเภท มาตรา
สวนประมาณคา (Ratio scale) 
 ขอที่ 4  เปนคําถามเกี่ยวกับสถานที่ที่ใชบัตรเครดิตเพ่ือซ้ือสินคาและบรกิาร เปน
แบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราวัด
แบบ Likert scale จํานวน 6 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราภาคชั้น (Interval scale) ซ่ึง
มีการกําหนดคาระดับคะแนน ดังน้ี (มัลลิกา บุนนาค. 2537 : 29) 
   บอยที่สุด ระดับ 5 คะแนน 
   บอย   ระดับ 4 คะแนน  
   บางครั้ง ระดับ 3 คะแนน 
   นานๆครั้ง ระดับ 2 คะแนน 
   ไมเคย   ระดับ 1 คะแนน 
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 ความกวางของอันตรภาคชัน้  = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ 
           จํานวนชั้น 
         =  5 – 1 
              5 
         =  0.8 
 
ตาราง 5 แสดงเกณฑการแปลความหมายของคะแนน ในดานระดับความถี่ของสถานที่ที่ใชบรกิาร 
 

คาเฉลีย่ทีว่ัดได ระดับของแรงจูงใจ 
4.21 – 5.00 บอยที่สุด 
3.41 – 4.20 บอย 
2.61 – 3.40 บางครั้ง 
1.81 – 2.60 นานๆครั้ง 
1.00 – 1.80 ไมเคย 

 
 ขอที่ 5  เปนคําถามเกี่ยวกับเวลาที่ใชบตัรเครดิตเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ ลักษณะ
แบบสอบถามเปนคําถามปลายปด (Close-ended Question) ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียง
คําตอบเดียว ใชระดับการวดัขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale) 
 ขอที่ 6  เปนคําถามเกี่ยวกับวันที่ใชบตัรเครดิตเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ ลักษณะ
แบบสอบถามเปนคําถามปลายปด (Close-ended Question) ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียง
คําตอบเดียว ใชระดับการวดัขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale)  
 ขอที่ 7  เปนคําถามเกี่ยวกับใครมสีวนรวมในการตัดสินใจในการใชบตัรเครดิต เปน
แบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ  (Nominal scale) 
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2.2  ข้ันตอนในการสรางเครื่องมือ 
 ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือตามลําดับ ดังน้ี 
  2.2.1  ศึกษาลักษณะ รูปแบบ และวิธีการเขียนแบบสอบถามจากตํารา เอกสาร 
งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
  2.2.2  รวบรวมเนื้อหาสาระตางๆที่ไดจากเอกสาร งานวิจัย แนวคดิทางทฤษฏี และ
ผลการวิจัย เพ่ือเปนขอมูลในการสรางแบบสอบถาม 
  2.2.3 นําขอมูลที่ไดจากการรวบรวมนั้น มาสรางแบบสอบถามที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ใชบตัรเครดติวีซา HSBC และปจจัยทางดานคุณสมบัติของบตัร  ปจจัยดานบุคลิกภาพ ปจจัย
แรงจูงใจ ที่มีผลตอพฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  2.2.4  นําแบบสอบถามทีส่รางเสร็จแลว เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือ
ตรวจสอบ เสนอแนะ และปรับปรุงแกไข 
  2.2.5  นําแบบสอบถามทีป่รับปรุงจากอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ไปใหผูเชี่ยวชาญ
ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Face Validity)  
  2.2.6  นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลวเสนอตอกรรมการที่ควบคุมสารนิพนธ เพ่ือ
พิจารณาตรวจสอบอีกครั้งใหสมบูรณกอนนําไปทดลองใช (Try out) 
  2.2.7  นําแบบสอบถามทีป่รับปรุงแกไขสมบูรณแลวไปทดลองใช (Try out) กับผูถือ
บัตรเครดิตวีซา HSBC ที่ไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 30 ราย 
  2.2.8  วิเคราะหหาความเชือ่ม่ัน (Reliability) จากแบบสอบถามที่ผานการคัดเลือก โดย

ใชวธิีการหาคาสัมประสิทธิแ์อลฟา ( α Alpha – Coefficient) โดยใชสูตรของครอนบัค (Cronbach) 

(บุญชม ศรีสะอาด. 2538 : 174)  ซ่ึงคา α (Alpha) ที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของ

แบบสอบถาม โดยที่จะมีคาระหวาง  0≤α≤1  คาที่ใกลเคียงกับ 1 มากแสดงวามีความเชื่อถือได
มาก 
 

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูล โดยขอความรวมมือจากผูถือบัตรเครดิตวีซา HSBC ที่มาทําธุร 
กรรมที่ธนาคารHSBC ที่ผูวิจัยไดเลือกจากการสุมตัวอยาง โดยนําแบบสอบถามใหกับผูตอบ
แบบสอบถามตอบ  พรอมทั้งอธิบายและใหคําแนะนาํในการตอบ แลวรอเก็บแบบสอบถามเพื่อนํา
ขอมูลที่ไดมาวิเคราะหตอไป 
 

4.  การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 4.1  การจัดกระทําขอมูล 
 เม่ือไดรับแบบสอบถามคืนแลว ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดทั้งหมดมาดําเนินการ
ดังน้ี  
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  4.1.1  การตรวจสอบขอมูล (Editing)  ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดรับทั้งหมด มา
ตรวจดูความสมบูรณของแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
  4.1.2  การลงรหัส (Coding)  นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัส 
ตามที่ไดกําหนดไวลวงหนา 
  4.1.3  การประมวลผลขอมูล  นําขอมูลที่ลงรหัสไวเรียบรอยแลวไปบันทึก โดยใช
เครื่องคอมพิวเตอรเพ่ือการประมวลผลขอมูล  ซ่ึงใชโปรแกรมสถิติสาํเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทาง
สังคมศาสตร  (Statistic Package for Social Sciences หรือ SPSS/PC) 
  
 4.2  การวิเคราะหขอมูล 
  4.2.1  การวิเคราะหขอมูลเชงิพรรณา (Descriptive Statistics)   ใชตารางแจกแจง
ความถี่ เพ่ืออธิบายลักษณะของขอมูลในแบบสอบถามสวนตางๆ ไดแก ลักษณะของขอมูลสวน
บุคคล ปจจัยทางดานคุณสมบัติของบตัร ปจจัยดานบุคลิกภาพ ปจจัยจูงใจ ที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ใชจายผานบตัรเครดติวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  4.2.2  การวิเคราะหขอมูลเชงิอนุมาน  (Inferential Statistics)    

- ใช t-test เพ่ือทดสอบความแตกตางระหวางเพศ ตอพฤติกรรมการใชบตัร
เครดิตวีซา HSBC  

- ใช F-test การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว และการทดสอบรายคู (One-
Way ANOVA) เพ่ือทดสอบความแตกตางระหวางอายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได ระยะเวลาในการถือครอง ตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตวีซา HSBC   ถาพบความแตกตาง
อยางมีนัยสําคัญ  จึงทดสอบรายคู โดยใชวิธี  LSD  ( Least Significant Difference)  

- ทดสอบความสัมพันธ โดยใชสถติิสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธ (Correlation) ของตัวแปรสองตัว
ที่เปนอิสระตอกัน หรือความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด 
  
 

5.  สถิติที่ใชในการวิจัย 
 5.1  สถิติพื้นฐาน  ไดแก  
  5.1.1  คารอยละ  (Percentage)  เพ่ือใชแปลความหมายของขอมูลสวนบุคคลของ
ผูตอบแบบสอบถามในแบบสอบถามสวนที่ 1 และสวนที่ 5 ขอ 1,5,6,7 โดยใชสูตร (อภินันท จัน
ตะนี.  2538 : 78) 
     P = f     (100) 
        n 
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   เม่ือ P แทน รอยละหรือ% (Percentage) 
    f แทน ความถี่ทีต่องการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 
    n แทน จํานวนความถี่ทั้งหมดหรือจํานวนประชากร 
 
  5.1.2  คาคะแนนเฉลี่ย  (Arithmetic mean)  เพ่ือใชแปลความหมาย ในแบบสอบถาม
ที่ 2,3,4 และสวนที่ 5 ขอ 2,3,4 ใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541 : 40) 
 

     x = ∑x 
          n 
   เม่ือ x แทน คาคะแนนเฉลีย่ 

   เม่ือ ∑x แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   เม่ือ n แทน ขนาดของกลุมตวัอยาง 
 
  5.1.3  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือใชแปลความหมาย ใน
แบบสอบถามสวนที่ 2,3,4 และสวนที่ 5 ขอ 2,3,4 ใชสตูร (กัลยา วานิชยบัญชา.  2544 : 69) 
 

     S.D. =  n∑x2 – (∑x)2 
                 n (n-1)  
 
  เม่ือ S.D.  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตวัอยาง 

  เม่ือ ∑x2 แทน ผลรวมคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง 

  เม่ือ (∑x)2 แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
  เม่ือ   n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
  เม่ือ   X   แทน คะแนนแตละตัวในกลุมตวัอยาง 
  เม่ือ  n-1 แทน จํานวนตวัแปรอิสระ 
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 5.2  สถิติที่ใชทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
  5.2.1  นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 

30 คน เพ่ือวดัคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชการหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา(α 
- Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) มีคาเทากับ 0.7932 
 

   α =      k  covariance  /  variance            
           1+ (k-1) covariance  /  variance 
 
  เม่ือ  k      แทน  จํานวนคําถาม 
  เม่ือ covriance แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 
  เม่ือ  variance แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคาํถาม 
 
 5.3  สถิติที่ใชในการทดสอบสมมุติฐาน 
  5.3.1  เปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยระหวางกลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยใชสถิติ 
t-test ใชสูตร (มหาวิทยาลยัสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542 : 360)  เพ่ือใชทดสอบสมมุติฐานขอที่ 1 ใน
การศึกษาตัวแปรดานเพศ 
 
    t =   x1 -  x2   
       
      S1

2 +  S2
2 

                                      n1      n2 
 
  โดยที่  df = n1 + n2-2 
  เม่ือ  t แทน คาความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย 2 กลุม 
  เม่ือ  x1 แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 
  เม่ือ  x2 แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 
  เม่ือ  S1

2 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
  เม่ือ  S2

2 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
    n1  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 
    n2 แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2  
    df แทน องศาอิสระ (Degree of Freedom) 
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  5.3.2  เปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยระหวางกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมขึ้น
ไป โดยใชสถิติ F-test ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ANOVA (One-Way Analysis of 
Variance) (กัลยา วานชิยบัญชา.  2544 : 135) เพ่ือใชทดสอบสมมติฐานขอที ่ 1 ในการศึกษาตวั
แปรดานอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และระยะเวลาในการถือบัตร 
 
    F = MSb  
       MSw 
  โดยที่ dfb =  k-1 
    dfw =  n-k 
  เม่ือ  F  แทน  คาสถิตทิดสอบที่มีการแจกแจงแบบปกต ิ
    MSbแทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
    MSwแทน  คาความแปรปรวนภายในกลุม 
    k แทน จํานวนกลุมตวัอยาง 
    n แทน จํานวนสมาชกในกลุมตวัอยางรวมทั้งหมด 
    dfb แทน องศาอิสระของความแปรปรวนระหวางกลุม 
    dfw แทน  องศาอิสระของความแปรปรวนภายในกลุม 
 
 กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  จึงทําการทดสอบเปนรายคูที่ระดับ
นัยสําคัญ .05 หรือระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยใชวิธี Fisher’s Least-Significant Difference (LSD) 
เพ่ือเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (กัลยา วานิชยบัญชา.2544:161) 
 
 

   LSD = t1 _ α  ;  n – k   MSE     1  + 1 
                         2   ni    nj

 

                                                             
  โดยที่  n = ∑ni

 k 
                i = 1 

 เม่ือ      LSD แทน  คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับกลุมตัวอยางกลุมที่    
      i และ j   MSEแทนคา Mean Square Error ที่ไดจากตาราง  
      วิเคราะหความแปรปรวน 
   k  แทน   จํานวนกลุมตวัอยางที่ใชทดสอบ 
   n  แทน   จํานวนขอมูลตัวอยางทั้งหมด 

   α  แทน   คาความเชื่อม่ัน 
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  5.3.3  สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient)  ใชหาคาความสัมพันธของตวัแปรสองตวัที่เปนอิสระตอกัน เปนคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวที่แตละตัวตางมีระดับการวัดของขอมูลแตกตางกนั (วิเชียร เกต-ุ
สิงห 2543:72) เพ่ือใชทดสอบมาตรฐานขอที่ 2,3 และ 4 
 

 rxy =  n∑XY – (∑X)(∑Y) 
     

    { [n∑X2 – (∑X)2] [n∑Y2 – (∑Y)2 } 
 
 เม่ือ  rxy แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

   ∑X แทน ผลรวมของขอมูลจากตัวแปร X 

   ∑Y แทน ผลรวมของขอมูลจากตัวแปร Y 

   ∑XY แทน ผลรวมของผลคูณระหวางขอมูลจากตัวแปร X และ Y 

   ∑X2 แทน ผลรวมของกําลังสองของขอมูลจากตัวแปร X 

   ∑Y2 แทน ผลรวมของกําลังสองจากขอมูลจากตัวแปร Y 
   n  แทน จํานวนคนหรือกลุมตวัอยาง 
 
 โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง 0 ≤ r ≤ 1 ดังน้ี 
 1. คา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทศิทางตรงขาม คือ ถา X เพ่ิม Y จะ
ลดแตถา X ลด Y จะเพ่ิม 
 2. คา r เปนบวก แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือ ถา X เพ่ิม Y 
จะเพ่ิมดวย แตถา X ลด Y จะลดดวย 
 3. ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทศิทางเดยีวกันและ
ความสัมพันธกันมาก 
 4. ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและ
ความสัมพันธกันมาก   
 5. ถา r เทากบั 0 แสดงวา X และ Y ไมมีความสัมพันธกัน 
 6. ถา r เขาใกล 0 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกนันอย 
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 เกณฑการแปลความหมายคาสัมประสิทธิ์ (วรางคณา อดิศรประเสริฐ. เอกสารประกอบการ
สอนในวิชาระเบียบวิธีการวจัิยทางธุรกิจ. 2545) มีดังน้ี 
 

 มีคาระหวาง 0.00               หมายถึง ไมมีความสัมพันธเลย (no correlation) 
 มีคาระหวาง 0.00 – 0.20    หมายถึง แทบจะไมมีความสัมพันธเลย(virtually correlation)
 มีคาระหวาง 0.21- 0.45     หมายถึง มีความสัมพันธนอย (weak correlation) 
 มีคาระหวาง 0.46- 0.75     หมายถึง มีความสัมพันธปานกลาง (moderate correlation) 
 มีคาระหวาง 0.76 – 0.90    หมายถึง  มีความสัมพันธมาก (strong correlation) 
 มีคาระหวาง 0.91 – 0.99    หมายถึง มีความสัมพันธมากที่สุด (very strong correlation) 
 มีคาระหวาง 1.00               หมายถึง มีความสัมพันธสมบูรณ (perfect correlation) 
 
 
การทดสอบสมมติฐาน 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได และระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมในการใชจายผานบตัร
เครดิตวิซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  1.1 เพศ ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมในการใชจายผานบตัรเครดติวิซา HSBC ที่
แตกตางกัน ทดสอบความแบบสอบถามสวนที่ 6 ขอ 2,3  สถิติที่ใชในการทดสอบคือ t-test 
  1.2  อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดและระยะเวลาในการถือครองบัตร 
ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมในการใชจายผายบัตรเครดิตวิซา HSBC ที่แตกตางกัน ทดสอบ
แบบสอบถามสวนที่ 6 ขอ 2,3 สถิติที่ใชในการทดสอบคือ F-test 
 
  2. คุณสมบัตขิองบัตรเครดติวีซา HSBC มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชจายผานบตัรเครดติวิซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทดสอบแบบสอบถาม สวนที่ 2 
ทดสอบสวนที ่ 6 ขอ 2,3 สถิติทีใ่ชในการทดสอบ คือ Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient 
 
  3. ปจจัยดายบุคลิกภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตร
เครดิตวิซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทดสอบแบบสอบถามสวนที่ 3 ทดสอบกับสวนที่ 6 
ขอ 2,3 สถิตทิี่ใชในการทดสอบคือ Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient  
 
  4. ปจจัยดานความพอใจในชีวติความเปนอยู มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชจายผานบัตรเครดิตวซีา HSBC  ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทดสอบแบบสอบถามสวนที่ 5 
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ทดสอบกับสวนที่ 6 ขอ 2,3 สถิติทีใ่ชในการทดสอบคอื Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient 
 
 5. แรงจูงใจในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชจายผานบตัรเครดติวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทดสอบ
แบบสอบถามสวนที่ 4 ทดสอบกับสวนที่ 6ขอ 2,3 สถิตทิี่ใชในการทดสอบคือ Pearson’s Product 
Moment Correlation Coefficient  
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมลู 

 
 การวิจยัครั้งนีมุ้งศึกษาปจจยัที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ในการใชจายผานบตัรเครดิต 

HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งการวิเคราะหขอมลูและการแปลผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจยัได

กําหนดสัญลกัษณและอักษรยอตางๆที่ใชในการวิเคราะห ดังตอไปนี ้

 

n  แทน จํานวนผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยาง 

X̄   แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 

SD   แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Diviation) 

MS  แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 

df  แทน ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 

SS  แทน ผลบวกกาํลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 

t  แทน คาที่ใชพจิารณา t-distribution 

F-Ratio   แทน คาที่ใชพจิารณา F-Distribution 

F-Prob.,  แทน คาความนาจะเปน / คานัยสาํคัญทางสถิติ (ในตาราง F-test) 

r  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

*  แทน คาความแตกตางอยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

**  แทน คาความแตกตางอยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  และการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยครั้งนี้ 

ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยแบงการนําเสนอออกเปน  

2 ตอน ตามลาํดับดังนี ้

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา ไดแก ลักษณะของขอมูลสวนบคุคล ปจจัย

ทางดานคุณสมบัติของบัตร ปจจัยดานบุคลิกภาพ ปจจัยจูงใจ และพฤติกรรมการใชจายผานบัตร

เครดิต HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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1. ผูบริโภคที่มีลักษณะขอมูลสวนบุคคล  ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพ

รายได  และระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตที่แตกตางกัน  มีพฤตกิรรมในการใชจายผานบัตรเครดิตวี

ซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่แตกตางกนั 

2. คุณสมบัติของบัตรวีซา เอชเอสบีซี มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจาย

ผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปจจัยดานบุคลิกภาพ มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิต

วีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ปจจัยดานความพอใจในชีวติความเปนอยู มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการ

ใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC  ในเขตกรุงเทพมหานคร 

      5.  แรงจงูใจในการใชจายผานบัตรวีซา เอชเอสบีซ ี มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมของผูบริโภคใน

การใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชงิพรรณนา 
1. ลักษณะขอมลูสวนบุคคล ไดแกเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต โดยแจกแจงจํานวน และคารอยละ ดังนี ้

 

ตาราง6 แสดงจํานวน และคารอยละของขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

1.    เพศ   

       ชาย 218 50 

       หญิง  222 50 

   รวม 440 100 

2.     อาย ุ   

        18-24 ป 70 16 

        25-31 ป 166 38 

        32-38 ป 117 27 

        39-45 ป 41 9 

        46 ป ข้ึนไป 46 10 

รวม 440 100 



 

 

61

 

ตาราง 6 (ตอ)   

ขอมูลสวนตัว จํานวน รอยละ 

3.     สถานภาพสมรส     

         โสด 305 69 

         สมรส/อยูดวยกนั 126 29 

       แยกกันอยู/หยา/หมาย 9 2 

รวม 440 100 

4.    ระดับการศึกษาสูงสุด   

       ตํ่ากวาปริญญาตรี 101 23 

       ปริญญาตรี 224 51 

       สูงกวาปริญญาตรี 115 26 

รวม 440 100 

5.    อาชีพ   

       ขาราชการ 23 5 

       พนกังานรัฐวิสาหกิจ 164 37 

       พนกังานบริษัทเอกชน 201 46 

       ธุรกิจสวนตัว, ผูที่เกษยีณอายุ     52 12 

รวม 440 100 

6.     รายไดเฉลี่ยตอเดือน     

        15,001-20,000 บาท 121 28 

        20,001-30,000 บาท 168 38 

        30,001-40,000 บาท 79 18 

        40,001-50,000 บาท 36 8 

        50,001 บาทขึน้ไป 36 8 

รวม 440 100 

7.      ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต     

         นอยกวาหรือเทากับ  1 ป  149 34 

          2-3 ป 180 40 

          4-5 ป 77 18 
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ตาราง 6  (ตอ) 

 

  

ขอมูลสวนตัว จํานวน รอยละ 

          มากกวา 5 ป 34 8 

 รวม 440 100 

   

 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยาง

ในการศึกษาครั้งนี้จํานวน 400 คน จาํแนกตามตัวแปรโดยเรียงจากมากไปนอยไดดังนี ้

 เพศ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม เพศหญิงจํานวน 222 คน คิดเปนรอยละ 50.5 เปนเพศ

ชาย มีจํานวน 218 คน คิดเปนรอยละ 49.5  

 อายุ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามม ี 25-31 ป มจีํานวน 166 คน คิดเปนรอยละ 37.7 อาย ุ

32-38 ป มีจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 26.6  อายุในชวง 18-24 ป มีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 

15.9   อายุ 46 ป ข้ึนไป มีจาํนวน 46 คน คิดเปนรอยละ 10.5  อายุ 39-45 ป มีจํานวน 41 คน คิดเปน

รอยละ 9.3 

 สถานภาพสมรส  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพ โสด มีจํานวน 305 คน คิด

เปนรอยละ 69.3 สมรส/อยูดวยกนั มีจาํนวน 126 คน คิดเปนรอยละ 28.6 แยกกนัอยู/หยา/หมาย มี

จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2 

 ระดับการศึกษา  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี มี

จํานวน 224 คน คิดเปนรอยละ 50.9 สูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 26.1  ตํ่ากวา

ปริญญาตรี จํานวน 101 คิดเปนรอยละ 23  

 อาชีพ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ ขาราชการ มีจาํนวน 23 คน คิดเปนรอยละ 

5.2 พนักงานรฐัวิสาหกิจ มีจาํนวน 164 คน คิดเปนรอยละ 37.3  พนกังานบริษทัเอกชน มีจาํนวน 201 

คน คิดเปนรอยละ 45.7 ธุรกิจสวนตัว มีจาํนวน 21 คน คิดเปนรอยละ 4.8 แมบาน มีจํานวน 31 คน คิด

เปนรอยละ 7 อ่ืนๆ มีจาํนวน0 คน คิดเปนรอยละ 0 

 รายไดเฉลีย่ตอเดือน ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-

30,000 บาท มีจํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 38.2 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-20,000  บาท มี

จํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 27.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท มีจํานวน 79 คน คิด

เปนรอยละ 18.0 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001-50,000 บาท มีจาํนวน 36 คน คิดเปนรอยละ 8.2 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 50,001 บาท ข้ึนไป มีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 8.2 
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 ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิต 2-3 ป มีจํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 40.9 ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต นอยกวาหรือ

เทากับ  1 ป มีจํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 33.9 ระยะเวลาในการถอืบัตรเครดิต 4-5 ป มีจํานวน 77 

คน คิดเปนรอยละ 17.5 ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต มากกวา 5 ป มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 

7.7 

2. การวิเคราะหปจจัยทางดานคุณสมบัติของบัตร 

 เปนการวิเคราะหปจจยัทางดานคุณสมบติัของบัตร 4 ดาน ไดแก ดานสทิธิประโยชนหลกั 

ดานคาธรรมเนียม / อัตราดอกเบี้ย ดานความสะดวกในการชําระเงนิ และดานสงเสริมการตลาด ดังนี ้

 

ตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยทางดานคุณสมบัติของบัตร 

 

ปจจัยทางดานคุณสมบัติของบัตร คาเฉลี่ย SD ระดับความพึงพอใจ 
ดานสิทธิประโยชนหลักของบัตรเครดิตวีซา HSBC    

1.สิทธิพิเศษสามารถเบิกเงินสดลวงหนาถึง 50% ของวงเงินอนุมัติ 4.30 0.669 พึงพอใจมากที่สุด 

2. สิทธิการไดรับความคุมครองอุบัติเหตุระหวางการเดินทาง 4.40 0.604 พึงพอใจมากที่สุด 

3. จํานวนสถานธุรกิจ / รานคาที่รับบัตรเครดิตวีซาคารด 4.43 0.596 พึงพอใจมากที่สุด 

4. สิทธิในการชําระเงินคืนแบบปลอดดอกเบี้ยนานถึง 51 วัน 4.43 0.600 พึงพอใจมากที่สุด 

5. สิทธิการไดรับความคุมครองสินคาในกรณีเกิดความเสียหายขึ้น 4.35 0.596 พึงพอใจมากที่สุด 

6. ใหบริการดานขอมูลบัตรเครดิตตลอด 24 ช่ัวโมง 4.39 0.594 พึงพอใจมากที่สุด 

รวม 4.38 0.367 พึงพอใจมากที่สุด 

ดานคาธรรมเนียม / อัตราดอกเบ้ียของบัตร    

7. มีการเก็บคาธรรมเนียมรายป 1.62 0.640 พึงพอใจนอยที่สุด 

8. ธนาคารคิดคาธรรมเนียม 3% ของยอดเงินที่เบิกผาน ATM 1.80 0.745 พึงพอใจนอยที่สุด 

9. ธนาคารคิดดอกเบี้ยในอัตรา 18% ตอป 1.65 0.704 พึงพอใจนอยที่สุด 

รวม 1.69 0.522 พึงพอใจนอยที่สุด 

ดานความสะดวกในการชําระเงินของบัตรวซีา HSBC    

10.ขยายจํานวนสถานที่ชําระเงินเชนที่ทําการไปรษณีย,paypoint,  

ธนาคาร ฯลฯ 

3.85 0.747 พึงพอใจมาก 

11. มีชองทางในการชําระเงินไดหลายชองทาง เชน ATM , Internet   

E-Banking 

3.91 0.673 พึงพอใจมาก 

รวม 3.88 0.619 พึงพอใจมาก 

ดานการสงเสรมิการตลาดบัตรวีซา HSBC    

12.สามารถสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัลจากการใชจายผาน

บัตรเครดิต 

4.42 0.563 พึงพอใจมากที่สุด 
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ตาราง 7  (ตอ) 

 

   

ปจจัยทางดานคุณสมบัติของบัตร คาเฉลี่ย SD ระดับความพึงพอใจ 
13. มีการจัดรายการพิเศษรวมกับหางสรรพสินคาตางๆ เชน ซ้ือ

สินคาครบ 5,000 บาท สามารถแลกหมอหุงขาวได เปนตน 

4.38 0.561 พึงพอใจมากที่สุด 

14. การไดรับสวนลดในการซื้อสินคาและบริการผานบัตรเครดิต 4.44 0.519 พึงพอใจมากที่สุด 

รวม 4.413 0.370 พึงพอใจมากที่สุด 

รวมทุกดาน 3.742 1.258 พึงพอใจมาก 

 

จากตาราง 7 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยทางดานคุณสมบัติของบัตรของผูตอบ

แบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จาํนวน 440 คน พบวา มีความคิดเหน็เกีย่วกับ

ปจจัยทางดานคุณสมบัติของบัตรโดยแบงไดเปน 4 ระดับ คือ พงึพอใจมากที่สุด พงึพอใจมาก พงึ

พอใจปานกลาง พงึพอใจนอย พงึพอใจนอยที่สุด เมื่อดูคะแนนรวมทกุดานพบวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBC ในเขตกรุงเทพมหานครมีความพงึพอใจในดานคณุสมบัติของบัตรมาก โดยมีคะแนนเฉลีย่อยูที ่

3.71 

   โดยผูบริโภคมีความคิดเหน็เกีย่วกับปจจยัทางดานคุณสมบัติของบัตรวีซา  HSBCโดย

พิจารณาในสทิธิประโยชนระดับกลุมดังนี ้

 ดานสิทธิประโยชนหลัก พบวาโดยรวมผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCมีความพึงพอใจมาก

ที่สุด โดยมีคะแนนเฉลี่ยอยูที่ 4.38 เมื่อพจิารณาเปนรายขอโดยเรียงลําดับคะแนนจากมากไปนอย

พบวา จาํนวนสถานธุรกิจ / รานคาที่รับบัตรเครดิตวีซาคารด มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนน 4.43 

สิทธิในการชาํระเงินคนืแบบปลอดดอกเบี้ยนานถงึ 51 วนั มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนน 4.43 

สิทธิการไดรับความคุมครองอุบัติเหตุระหวางการเดินทาง มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนน 4.4 

ใหบริการดานขอมูลบัตรเครดิตตลอด 24 ชั่วโมง มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนน 4.39 สิทธกิาร

ไดรับความคุมครองสินคาในกรณีเกิดความเสียหายขึน้ มีความพึงพอใจมากที่สุด มคีะแนน 4.35 สิทธิ

พิเศษสามารถเบิกเงนิสดลวงหนาถึง 50% ของวงเงนิอนมุัติ มีคะแนน 4.3 

 ดานคาธรรมเนียม / อัตราดอกเบี้ยของบัตร พบวาโดยรวมผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

มีความพึงพอใจนอยที่สุด โดยมีคะแนนเฉลี่ยอยูที ่1.69 เมื่อพจิารณาเปนรายขอโดยเรียงลําดับคะแนน

จากมากไปนอยพบวา ธนาคารคิดคาธรรมเนียม 3 ของยอดเงนิที่เบกิผาน ATM มีความพึงพอใจนอย

ที่สุด มีคะแนน 1.8 ธนาคารคิดดอกเบี้ยในอัตรา 18% ตอป มีความพึงพอใจนอยที่สุด มีคะแนน 1.65 

มีการเก็บคาธรรมเนียมรายป มีความพงึพอใจนอยที่สุด มีคะแนน 1.62 
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 ดานความสะดวกในการชาํระเงินของบัตรวีซา HSBC พบวาโดยรวมผูบริโภคที่ถือบัตรวี

ซา HSBCมีความพึงพอใจมาก โดยมีคะแนนเฉลีย่ที ่ 3.88 เมื่อพิจารณาเปนรายขอโดยเรียงลําดับ

คะแนนจากมากไปนอยพบวา ขยายจํานวนสถานที่ชาํระเงนิ มีความพึงพอใจมาก มีคะแนน 4.43 มี

ชองทางในการชําระเงนิไดหลายชองทาง มีคะแนน 3.91 

 ดานการสงเสริมการตลาดบัตรวีซา HSBC พบวาโดยรวมผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCมี

ความพึงพอใจมากที่สุด โดยมีคะแนนเฉลีย่ที่ 4.41 โดยมีคะแนนเฉลีย่ที่ 3.88 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

โดยเรียงลาํดับคะแนนจากมากไปนอยพบวา การไดรับสวนลดในการซื้อสินคาและบริการผานบตัร

เครดิต มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนนเฉลีย่ 4.44 สามารถสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวลัจาก

การใชจายผานบัตรเครดิต มีความพึงพอใจมากที่สุด มคีะแนนเฉลีย่ 4.42 มีการจัดรายการพิเศษ

รวมกับหางสรรพสินคาตางๆ มีความพงึพอใจมากที่สุด มคีะแนนเฉลีย่ 4.38 

 เมื่อดูคะแนนรวมทกุดานพบวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCในเขตกรุงเทพมหานครมคีะแนน

ความพึงพอใจมาก โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.71  

 

3.  การวิเคราะหดานบุคลิกภาพของผูถือบัตร 
ตาราง 8  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยทางดานบุคลิกภาพ 

 

  

ปจจัยทางดานบุคลิกภาพ คาเฉลี่ย SD ระดับของบุคลิกภาพ 
1.เชื่อม่ันตนเอง - ไมเชื่อม่ันตัวเอง 

2.มุงมั่นสูความสําเร็จ- ไมสนใจความสําเร็จ 

3.ชอบเขาสังคม - รักสันโดษ (เก็บตัว) 

4.มีความเปนผูนํา - เปนผูตาม 

5.แสวงหาสิ่งใหม - อนุรักษนิยม 

6.ชอบแฟชั่น - ชอบความเรียบงาย 

7.ชจายอยางมีเหตุผล - ใชจายตามความพอใจ 

8.สนุกสนาน -  จริงจัง 

9.ชอบชอปปง -  ไมชอบชอปปง 

3.82 

3.99 

3.95 

3.80 

4.17 

3.95 

3.80 

4.16 

4.23 

.749 

.810 

.844 

.711 

.752 

.871 

.739 

.768 

.753 

เชื่อม่ันตัวเองมาก 

มุงมั่นสูความสําเร็จมาก 

ชอบเขาสังคมมาก 

มีความเปนผูนํามาก 

แสวงหาสิ่งใหมมาก 

ชอบแฟชั่นมาก 

ใชจายอยางมีเหตุผลมาก 

สนุนสนานมาก 

ชอบชอปปงมากที่สุด 

รวม 3.99 .794 คอนขางไปทางซาย 
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 จากตาราง 8  ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยทางดานบุคลิกภาพของผูตอบ

แบบสอบถามพบวา จากคะแนนที่แบงไดเปน 5 ระดับไดบุคลิกภาพโดยเรียงคะแนนที่ไดจากมากไป

นอยดังนี้  

 ชอบชอปปง -  ไมชอบชอปปง มีบุคลกิภาพคอนขางไปทางซายมากที่สุด มีคะแนนเฉลี่ย 

4.23 

 แสวงหาสิ่งใหม – อนุรักษนยิม มีบุคลกิภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลีย่  4.17 

 สนุกสนาน -  จริงจงั มีบุคลกิภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลี่ย 4.16 

 มุงมัน่สูความสําเร็จ- ไมสนใจความสําเร็จ มีบุคลิกภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนน

เฉลี่ย  3.99 

 ชอบเขาสังคม - รักสันโดษ (เก็บตัว) มบุีคลิกภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลี่ย  

3.95 

 ชอบแฟชั่น - ชอบความเรียบงาย มีบุคลิกภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลีย่  3.95 

 เชื่อมั่นตนเอง - ไมเชื่อมั่นตวัเอง มีบุคลกิภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลีย่ 3.82 

 มีความเปนผูนํา - เปนผูตาม มีบุคลิกภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลีย่  3.80 

 ใชจายอยางมเีหตุผล - ใชจายตามความพอใจตาม มีบุคลิกภาพคอนขางไปทางซายมาก     

มีคะแนนเฉลีย่  3.80 

  

 4.การวิเคราะหปจจัยทางดานแรงจงูใจ 

 เปนการวิเคราะหปจจยัทางดานแรงจงูใจในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC โดยแบง

ออกเปน 2 ดาน คือ ดานความมัน่คงและปลอดภัยในชีวิต และดานการเปนที่ยอมรับและยกยองจาก

ผูอ่ืน โดยใชคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังนี ้

 

ตาราง 9  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยทางดานแรงจูงใจ 

 
แรงจูงใจ  คาเฉลี่ย SD ระดับของแรงจูงใจ 

แรงจูงใจดานความมั่นคงและปลอดภัยในชีวิต    

1.  วงเงินการใชจาย 4.24 0.697 มีแรงจูงใจมากที่สุด 

2.   การใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง 3.76 0.997 มีแรงจูงใจมาก 

3.   การคุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุบัติเหตุ 3.73 1.020 มีแรงจูงใจมาก 

รวม 3.91 0.946 มีแรงจูงใจมาก 
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ตาราง 9 (ตอ) 

แรงจูงใจ คาเฉลี่ย SD ระดับของแรงจูงใจ 

แรงจูงใจดานการเปนที่ยอมรับและยกยองจากผูอื่น    

4.   แสดงถึงความมีรสนิยม 4.37 0.662 มีแรงจูงใจมากทีสุ่ด 

5.   แสดงถึงความมีฐานะ 3.92 0.869 มีแรงจูงใจมาก 

6.   เพ่ือเปนที่ยอมรับของกลุม 4.17 0.812 มีแรงจูงใจมาก 

7)      เพ่ือเปนการเสริมบุคลิกภาพ 4.3 0.740 มีแรงจูงใจมากทีสุ่ด 

8)      เพ่ือเปนสญัลักษณของความสําเร็จ 3.89 0.884 มีแรงจูงใจมาก 

รวม 4.13 0.821 มีแรงจูงใจมาก 

 

 จากตาราง 9 ซึ่งเปนผลการวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกับปจจยัทางดานแรงจูงใจ พบวา 

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC 

 มีแรงจูงใจดานความมัน่คงและความปลอดภัยในชีวิตโดยรวมอยูในระดับมีแรงจูงใจมาก  

โดยมีคาเฉลี่ย 3.91  และเมือ่มาพิจารณารายขอพบวา  

  วงเงินการใชจาย มีระดับของแรงจูงใจมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 4.24    

  การใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง มีระดับของแรงจูงใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.76  

การคุมครองความเสยีหายทีเ่กิดขึ้นจากอุบัติเหตุ มีระดับของแรงจูงใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย  

3.73 

 สวนแรงจงูใจดานการเปนทีย่อมรับและยกยองจากผูอ่ืนอยูในระดับมีแรงจูงใจมากโดยมี

คาเฉลี่ย 4.13 และมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

  การแสดงถงึความมีรสนิยม มีระดับของแรงจูงใจมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 4.37 

  แรงจูงใจเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ มีระดับของแรงจูงใจมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 4.30 

  แรงจูงใจเพื่อเปนทีย่อมรับของกลุม มีระดบัของแรงจูงใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย  4.17   

  การแสดงถงึความมฐีานะ มรีะดับของแรงจูงใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.92 

  แรงจูงใจเพื่อเปนสัญลักษณของความสาํเร็จมีระดับของแรงจูงใจมากโดยมีคาเฉลี่ย3 .89 
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5. การวิเคราะหความพอใจในชีวิตความเปนอยูของผูบริโภคที่ถือบัตรวีซาHSBCใน

กรุงเทพมหานคร   

ตาราง 10  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพอใจในชีวิตความเปนอยูของผูบริโภคที่               

      อยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

ความพอใจในชีวิต คาเฉลี่ย SD ระดับของความพอใจ

ในฐานะความเปนอยู 

1.มีความสะดวกสบาย-มีความลําบาก 

2.มีความพึงพอใจ-มีความไมพอใจ 

3.มีแกนสารและมีสาะในชีวิต-เนนความสนุกสนาน 

4.มีความประทับใจในชีวิต-มีความเบื่อหนายในชีวิต 

5.มีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง 

6.มีความชื่นชมยินดี-มีความหอเหี่ยวใจ 

7.มีความราบรื่น-มีอุปสรรค 

3.44 

3.32 

3.03 

3.93 

3.64 

3.65 

3.67 

 

1.112 

1.151 

1.294 

1.098 

1.053 

1.111 

1.113 

มีความพอใจมาก 

ไมแนใจ 

ไมแนใจ 

มีความพอใจมาก 

มีความพอใจมาก 

มีความพอใจมาก 

มีความพอใจ 

รวม 3.53 1.166 มีความพอใจมาก 

 

 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหความพอใจในชวีิตของผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCพบวา

โดยภาพรวมของผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCมีความพอใจมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53  เมื่อมองเปน

รายขอโดยเรียงคะแนนเฉลี่ยจากมากไปนอย ไดผลดังนี ้ 

 มีความประทบัใจในชีวิต มรีะดับความพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยคะแนนที ่3.93 

 มีความราบรื่น มีระดับความพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยคะแนนที่ 3.67 

 มีความชืน่ชมยินดี มีระดับความพอใจมาก โดยมีคาเฉลีย่คะแนนที่ 3.65 

 มีความเพลิดเพลิน มีระดับความพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยคะแนนที3่.64 

 ความสะดวกสบาย มีระดับความพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยคะแนนที่ 3.44  

 มีความพึงพอใจในชีวิต มีระดับความไมแนใจ โดยมีคาเฉลี่ยคะแนนที่ 3.32   

 มีแกนสารและมีสาระในชวีิต มีระดับความไมแนใจ โดยมีคาเฉลี่ยคะแนนที ่3.03 
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6. การวิเคราะหพฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC  

  6.1 เปนการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซHSBC เกี่ยวกับ

ประเภทสินคาและบริการที่ผูบริโภคใชจายผานบัตรเครดิต เวลาและวนัที่ผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBC

ใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคาและบริการบอยที่สุด และใครมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อ

สินคาและบรกิาร โดยแสดงในรูปจํานวนและรอยละ ดังน ี

ตาราง 11  แสดงจํานวนและรอยละของพฤติกรรมการใชจายผานบัตรวซีา HSBC  

       (ตอบไดมากกวา 1    ขอ) 

ชวงเวลาที่ใชบัตรเครดิตวีซาHSBCเพื่อซื้อสินคและบริการ จํานวน รอยละ 

1. 10.01-12.00 นาฬิกา 12 2.7 

2. 12.01-13.00นาฬิกา 9 2.0 

3. 13.01-17.00นาฬิกา 116 26.4 

4. 17.01-24.00นาฬิกา 303 68.9 

      รวม 440 100 

วันที่ใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคาและบริการ จํานวน รอยละ 

1. วันจันทร ถึง วันศุกร 15 3.4 

2. วันหยุดสุดสัปดาห เสารหรืออาทิตย 425 96.6 

     รวม 440 100 

ผูที่มีสวนรวมในการตัดสินใจใชจายผานบัตรเครดิต จํานวน รอยละ 

1. ตนเอง 427 97 

2. ครอบครัว 13 3 

     รวม 440 100 

 

ประเภทสินคาและบริการ จํานวน รอยละ 

1. ทานอาหารนอกบาน 407 33 

2. สินคาอุปโภคและบริโภค 261 21 

3. เครื่องแตงกาย 244 19 

4. คาเดินทาง/โรงแรม 54  4 

5. ศูนยบริการรถยนต 45 4 

6. เติมน้ํามันรถ 172 14 

7. คารักษาพยาบาล 67 5 

รวม 1250 100 
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จากตาราง11 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิต HSBC 

เกี่ยวกับประเภทสินคาและบริการที่ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCใชจายผานบัตรเครดิต พบวา 

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่ตอบแบบสอบที่ตอบแบบสอบถามมพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตร

เพื่อ ทานอาหารนอกบาน จํานวน 407 คิดเปนรอยละ 33 ใชจายผานบัตรเพื่อ สินคาอุปโภคและบริโภค 

จํานวน 261 คิดเปนรอยละ 21 ใชจายผานบัตรเพื่อ เครื่องแตงกาย จํานวน 244 คิดเปนรอยละ 20 ใช

จายผานบัตรเพื่อ เติมน้ํามันรถ จํานวน 172 คิดเปนรอยละ 14 ใชจายผานบัตรเพื่อ คาเดินทาง/โรงแรม 

จํานวน 54 คิดเปนรอยละ 4 ใชจายผานบัตรเพื่อ ศูนยบริการรถยนต จํานวน 45 คิดเปนรอยละ 4 ใช

จายผานบัตรเพื่อ คารักษาพยาบาล จํานวน 67 คิดเปนรอยละ 5 

พฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เกี่ยวกับเวลาที่ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ใชจายผานบัตร พบวา ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่ตอบแบบสอบถามใชจายในในชวงเวลา 17.01-

24.00 นาฬิกา จํานวน 303 คิดเปนรอยละ 68.9 ใชจายในชวงเวลา 13.01-17.00 นาฬิกา จํานวน 116 

คิดเปนรอยละ 26.4 ใชจายในชวงเวลา 10.01-12.00 นาฬิกาจํานวน 12 คิดเปนรอยละ 2.7  ใชจายใน

ชวงเวลา 12.01-13.00 นาฬกิาจํานวน 9 คิดเปนรอยละ 2  

พฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เกี่ยวกับวันที่ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCใช

จายผานบัตรเครดิต พบวา ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่ตอบแบบสอบถาม ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCทีน่ิยมใชจายผานบัตรชวงเวลาวันหยุดสุดสัปดาห เสารหรืออาทิตย จาํนวน 425 คิดเปนรอยละ 

96.6 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCทีน่ิยมใชบัตรเครดิตวันจันทรถงึวนัศุกร จํานวน 15 คิดเปนรอยละ 

3.4 

 พฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เกี่ยวกับผูที่มีสวนรวมในการตัดสินใจใชจาย

ผานบัตรเครดิตพบวา ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่ตอบแบบสอบถามมพีฤติกรรมในการตัดสินใจใช

จายบัตรดวยตนเองจาํนวน 427 คิดเปนรอยละ 97 ผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา HSBCที่ครอบครัวมสีวนใน

การตัดสินใจในการใชจายบตัรจํานวน 13 คิดเปนรอยละ 3  

   6.2 เปนการวเิคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เกี่ยวกสถาน

ที่ที่ผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBCใชบัตรเครดิตวีซา HSBC เพื่อซื้อสินคาและบริการ ความถีท่ี่ผูบริโภคที่

ถือบัตรวีซา HSBCใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคาและบริการ และจํานวนเงนิโดยเฉลีย่ที่ผูบริโภคที่ถือบัตรวี

ซา HSBCใชจายผานบัตรเครดิต โดยใชคาเฉลี่ย และเบีย่งเบนมาตฐาน ดังนี ้
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ตาราง 12  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

      ในเขตกรุงเทพมหานคร เกี่ยวกับสถานที่ที่ผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBCใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคา 

      และบริการ 

 
สถานที่ บอย

ที่สุด 

บอย บาง

ครั้ง 

นานๆครั้ง ไมเคย คาเฉลี่ย SD ระดับการ

ใช 

 

1.ดีพารทเมนตสโตร 

2.ซุปเปอรมารเก็ต 

3.ปมน้ํามัน 

4.ภัตตาคาร/รานอาหาร 

5.ศูนยบริการรถยนต 

6.จายคาโรงแรม/ต๋ัวเครื่องบิน 

 

 

23 

17 

21 

161 

5 

2 

 

 

200 

139 

73 

235 

21 

23 

 

 

192 

114 

87 

16 

17 

27 

 

7 

2 

5 

9 

11 

22 

 

18 

168 

254 

19 

276 

366 

 

 

3.46 

2.63 

2.10 

4.16 

1.34 

1.35 

. 

795 

1.366 

1.365 

.922 

.878 

.848 

 

บอย 

บางครั้ง 

นานๆครั้ง 

บอยสุด 

ไมเคย 

ไมเคย 

 

 

 

จากตาราง 12  ผลการวิเคราะหขอมูลเกีย่วกับพฤตกิรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา 

HSBC จํานวน 440 คน พบวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCใชบริการที ่ภัตตาคาร/รานอาหาร, ดีพาร

ทเมนตสโตร มีระดับการใชบอย มีคาเฉลี่ยที ่4.16 และ 3.46 ตามลําดบั ที่ซุปเปอรมารเก็ตมีระดับการ

ใชบางครั้ง มีคาเฉลี่ยที่ 2.63 ที่ปมน้ํามนั มรีะดับการใชนานๆครั้ง มีคาเฉลี่ยที่ 2.10 ที่ศูนยบริการ

รถยนต และทีจ่ายคาโรงแรม/ต๋ัวเครื่องบิน ไมเคยมีระดับการใชที่คาเฉลี่ย 1.34 และ 1.35 ตามลาํดับ 

 

ตาราง13 แสดงจํานวน คารอยละ คาเฉลีย่ และคาเบีย่งเบนมาตรฐานของความถี่ในการใชจายผาน           

       บัตรวีซา HSBC   ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 ความถี่ในการใชจายผานบตัร  

n 440 

คาเฉลี่ย 6.636 

คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 2.517 

คาต่ําสุด 1 

คาสูงสุด 20 
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ตาราง 13 (ตอ) 

 

ความถี่ในการใชับัตร จํานวน % 

1 7 1.6% 

2 15 3.4% 

3 14 3.2% 

4 59 13.4% 

5 66 15.0% 

6 54 12.3% 

7 55 12.5% 

8 49 11.1% 

9 62 14.1% 

10 50 11.4% 

11 6 1.4% 

15 2 0.5% 

20 1 0.2% 

รวม 440 100% 

 

จากตาราง13 แสดงความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ภายในเวลา 1 เดือน พบวา 

ความถี่ในการใชโดยเฉลี่ยมคีาเทากับ  6.636 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 2.517  เมื่อมองการแจก

แจงความถี่ของความถี่ในการใชบัตรพบวา ความถี่ 5 คร้ัง เปนความถีท่ี่มีจํานวนคนมากที่สุด เปน

จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 15 ความถีท่ี่สูงที่สุดในการใชจายตอเดือนคือความถี่ที่ 20 คร้ัง มจีํานวน 

1 คนคิดเปนรอยละ 0.2  ความถี่ตํ่าที่สุดตอเดือนในการใชจายผานบัตรคือ 1 คร้ัง มจีํานวน 7 คน คิด

เปนรอยละ 1.6  
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ตาราง 14  แสดงจํานวน คารอยละ คาเฉลีย่ และคาเบีย่งเบนมาตรฐาน ของจาํนวนเงินที่จายโดยเฉลี่ย 

      ตอเดือนในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

จํานวนเงนิที่จายโดยเฉลีย่ตอเดือนผานบตัร จํานวน % 

1) < 2,501 96 21.8% 

2) 2,501 - 5,000 167 38.0% 

3) 5,001 - 7,500 44 10.0% 

4) 7,501 - 10,000 67 15.2% 

5) 10,001 - 12,500 21 4.8% 

6) 12,501 - 15,000 12 2.7% 

7) 15,001 - 17,500 11 2.5% 

8) 17,501 - 20,000 17 3.9% 

9) >20,000 5 1.1% 

รวม 440 100.0% 

 

จากตาราง 14  แสดงจํานวนเงินที่ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

โดยเฉลี่ยตอเดือน พบวา ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCมีการใชจายตอเดือนโดยเฉลี่ย 6358.18 บาท 

คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 5048.85 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCมีการใชจายตอเดือนจํานวน 

2501-5000 บาทมากที่สุดคือมี 167 คน คิดเปนรอยละ 38.0 รองลงมาคือผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มกีารใชจายตอเดือนจํานวน < 2501 บาท มีจาํนวน 96 คน คิดเปนรอยละ 21.8 ใชจายตอ

เดือนจํานวน 7501-10000 บาท มีจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 15.2 ใชจายตอเดือนจํานวน 5001-

จํานวนเงนิที่จายโดยเฉลีย่ตอเดือนในการใชผานบัตร  

n 440 

คาเฉลี่ย 6358.18 

คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 5048.85 

คาต่ําสุด 500 

คาสูงสุด 25000 
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7500 บาท มจีํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 10.0 ตามลําดับ โดยมีคาเฉลี่ย 6358.18 และคาเบีย่งเบน

มาตรฐาน 5048.85 
 
ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 

 
สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะขอมูลสวนบคุคล  ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  
ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได  และระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตที่แตกตางกัน  มี
พฤติกรรมในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่แตกตางกัน 

สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูบรโิภคที่มีเพศตางกัน มีพฤติกรรมในการใชจายผานบตัรวีซา 
HSBC แตกตางกัน 

 H0 : ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมมีีพฤติกรรมการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเขต   

กรุงเทพมหานครแตกตาง กัน 

สําหรับสถิติทีใ่ชวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทัง้สองกลุมเปนอิสระตอกัน  

(Independent t-test) 

 

ตาราง 15  แสดงความแตกตางของพฤตกิรรมในการใชจายผานบัตรเครดิต HSBC เฉพาะบัตรเงิน    

      จําแนกตามเพศ 

 

เพศชาย เพศหญิง 

พฤติกรรมในการใชจาย

บัตรวีซา HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานคร คาเฉลี่ย SD คาเฉลี่ย SD t Sig. df 

จํานวนเงินที่ใชจาย 6650.459 5311.471 6071.171 4771.548 1.203932 0.229 438 

ความถี่ในการใชจาย 6.83945 2.368554 6.436937 2.645424 1.680452 0.094 438 

  
จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ใน

เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ ดังนี ้

 1. จาํนวนเงนิที่ใชจายผานบัตรวีซา HSBC พบวา ผูบริโภคทั้งชายและหญิงใชจายบัตรเพื่อ

ซื้อสินคาและบริการโดยเฉลี่ยเทากับ 6650 บาท และ 6071 บาทตามลําดับ เมื่อใชสถิติ t-test ทดสอบ

แลวพบวามีคา sig 2-tailed เทากับ .229 ซึ่งมีคามากกวา .05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 
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หมายความวา ผูบริโภคชายและหญิงมีพฤติกรรมการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเรื่องของจาํนวน

เงินไมแตกตางกนั  

 2. ความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC พบวาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครทัง้ชาย

และหญิง มีความถี่ในการใชบัตรเฉลี่ยเทากับ 6.839 คร้ังตอเดือน และ 6.437 คร้ังตอเดือนตามลําดับ 

เมื่อใชสถิติ t-test ในการทดสอบพบวา มคีา sig 2-tailed เทากับ .936 ซึ่งมีคามากกวา .05 นั่นคอื 

ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาผูบริโภคชายหญิงมพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา 

HSBC ในเรื่องของความถี่ในการใชจายไมแตกตางกนั  
สมมติฐานขอที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวี

ซา HSBC แตกตางกัน 
H0 : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานครไม แตกตางกนั 

H1 : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

สําหรับสถิติทีใ่ชวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาปรวนแปรทางเดียว (One 

Way Analysis of Varience : ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนัน้ 

จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ตอเมื่อคา Sig นอยกวา 0.5 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก และยอมรับสมมติฐานรอง H1 ทีม่ีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูทีแ่ตกตางกนัจะนําไปเปรียบเทียบ

เชิงซอน (Multiple Comparison ) โดยใชวธิีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หา

วาคาเฉลีย่คูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.5 

 

ตาราง 16แสดงความแตกตางของพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

      จําแนกตามอาย ุ
  

 แหลงความแปรปรวน SS df SM F Sig. 

จํานวนเงินที่ใชจาย ระหวางกลุม 2993526408.4 4 748381602.1 39.72** 0.000 

  ภายในกลุม 8196984137.0 435 18843641.69   

  รวม 11190510545.5 439    

ความถี่ในการใชจาย ระหวางกลุม 58.9 4 14.71441385 2.35 0.053 

  ภายในกลุม 2723.0 435 6.259679371   

  รวม 2781.8 439    

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01      
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 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

ในเขตกรุงเทพมหานครโดยจาํแนกตามอายุ พบวา 

 1. จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรวีซา HSBC มีคา sig= 0.000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายทุี่แตกตางกันมพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา 

HSBC ในดานจํานวนเงินทีแ่ตกตางกนั อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .01 เพื่อใหทราบวาผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุที่แตกตางกันคูใดบางทีม่ีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC เปนจํานวน

เงินที่แตกตางกัน จึงไดทาํการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคู (Multiple 

Comparisons) โดยวิธีการ LSD 

 2. ความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC พบวามีคา sig เทากับ .053 ซึ่งมากกวา 0.05 

นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H0 หมายความว าผูบริโภคที่มอีายุที่แตกตางกนัมีพฤติกรรมในการใชจาย

ผานบัตรวีซา HSBC ในดานความถี่การใช ไมแตกตางกัน 

 

ตาราง 17 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการจายผานบัตรวีซาHSBCเปนรายคูในเรื่องของ   

     จาํนวนเงนิที่ใชจายเพื่อซือ้สินคาและบริการ ดวยวิธ ีLSD โดยจําแนกเปนอาย ุ  
 

  - 18-24 ป 25-31 ป 32-38 ป 39-45 ป > 45 ป 

อาย ุ X 3575.71 4496.99 7310.26 10743.90 10978.26 

18-24 ป 3575.71 - -921.27 -3734.54** -7168.19** -7402.55** 

      (0.14) (0.00) (0.00) (0.00) 

25-31 ป 4496.99 - - -2813.26** -6246.91** -6481.27** 

        (0.00) (0.00) (0.00) 

32-38 ป 7310.26 - - - -3433.64** -3668.00** 

          (0.00) (0.00) 

39-45 ป 10743.90 - - - - -234.36 

            (0.80) 

> 45 ป 10978.26 - - - - - 

       

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01      

 

  จากตาราง 17 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการจายผานบัตรวซีา HSBC เปนรายคู 

ในเรื่องจํานวนเงนิที่ใชจายเพื่อซื้อสินคาและบริการดวยวิธี LSD โดยจาํแนกตามอายุ ที่ระดับความ

เชื่อมั่น 95% พบวา  
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 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 18-24 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา HSBCที่มอีายุ 25-

31 ป มีคา sig =.14 ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอายุ 18-24 ปมี

การใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCอายุ 25-31 ป ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 18-24 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา HSBCที่มอีายุ 32-

38 ป จากการวิเคราะหพบวา มีคา sig =0.00 ซึ่งมีคาต่ํากวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีอาย ุ 18-24 ปมีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCอายุ 32-38 ป ทีร่ะดับ

นัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 18-24 ปมกีารใชจายผานบตัรวีซา 

HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 32-38 ป โดยผลตางมีคาเฉลีย่เทากับ 3734.54 

บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 18-24 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา HSBCที่มอีายุ 39-

45 ป จากการวิเคราะหพบวา มีคา sig =0.00 ซ่ึงมีคาต่ํากวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีอาย ุ 18-24 ปมีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCอายุ 39-45 ป ทีร่ะดับ

นัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 18-24 ปมกีารใชจายผานบตัรวีซา 

HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 39-45 ป โดยผลตางมีคาเฉลีย่เทากับ 7168.91 

บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอายุ 18-24 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอายุ

มากกวา 45 ป จากการวิเคราะหพบวา มีคา sig =0.00 ซึ่งมีคาต่ํากวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีอายุ 18-24 ปมีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCอายุมากกวา 

45 ป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอายุ 18-24 ปมีการใชจาย

ผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีอายุ อายุมากกวา 46 ป โดยผลตางมี

คาเฉลี่ยเทากบั 7402.55 บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 25-31 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา HSBCที่มอีายุ 32-

38 ป จากการวิเคราะหพบวา มีคา sig =0.00 ซึ่งมีคาต่ํากวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีอาย ุ 25-31 ป มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCอายุ 32-38 ป ทีร่ะดับ

นัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 25-31 ป มีการใชจายผานบตัรวีซา 

HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 32-38 ป โดยผลตางมีคาเฉลีย่เทากับ 2813.26 

บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 25-31 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา HSBCที่มอีายุ 39-

45 ป จากการวิเคราะหพบวา มีคา sig =0.00 ซึ่งมีคาต่ํากวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีอาย ุ 25-31 ป มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCอายุ 39-45 ป ทีร่ะดับ
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นัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 25-31 ป มีการใชจายผานบตัรวีซา 

HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 39-45 ป โดยผลตางมีคาเฉลีย่เทากับ 6246.91

บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอายุ 25-31 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอายุ

มากกวา 45 ป จากการวเิคราะหพบวา มีคา sig =0.00 ซึ่งมีคาต่ํากวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีอายุ 25-31 ป มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBCอายุมากกวา 

46 ป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 25-31 ป มกีารใชจาย

ผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีอายุ อายุมากกวา 46 ป โดยผลตางมี

คาเฉลี่ยเทากบั 6481.27บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 32-38 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา HSBCที่มอีายุ 39-

45 ป จากการวิเคราะหพบวา มีคา sig =0.00 ซึ่งมีคาต่ํากวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีอาย ุ 32-38 ป มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCอายุ 39-45 ป ทีร่ะดับ

นัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ32-38 ป ป มกีารใชจายผานบัตรวีซา 

HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 39-45 ป โดยผลตางมีคาเฉลีย่เทากับ 3433.64

บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มอีายุ 32-38 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอายุ

มากกวา 45 ป จากการวิเคราะหพบวา มีคา sig =0.00 ซึ่งมีคาต่ํากวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีอายุ 32-38 ป มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBCอายุมากกวา 

46 ป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 32-38 ป มกีารใชจาย

ผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีอายุ อายุมากกวา 45 ป โดยผลตางมี

คาเฉลี่ยเทากบั 3668.00บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอายุ 39-45 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอายุ

มากกวา 45 ป จากการวิเคราะหพบวา มีคา sig =0.80 ซึ่งมีคาสงูกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีอาย ุ 39-45 ป มกีารใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCอายุ

มากกวา 45 ป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  
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 สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมในการใช
จายผานบัตรวีซา HSBC แตกตางกัน 

H0 : ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ใน

เขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกนั 

H1 : ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ใน

เขตกรุงเทพมหานครแตกตางกนั 

สําหรับสถิติทีใ่ชวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาปรวนแปรทางเดียว (One 

Way Analysis of Varience : ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนัน้ 

จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ตอเมื่อคา Sig นอยกวา 0.5 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก และยอมรับสมมติฐานรอง H1 ทีม่ีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูทีแ่ตกตางกนัจะนําไปเปรีรยบเทียบ

เชิงซอน (Multiple Comparison ) โดยใชวธิีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หา

วาคาเฉลีย่คูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ.05  

 

ตาราง 18 แสดงความแตกตางของพฤตกิรรมในการใชจายผานบัตรวีซาHSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร    

      จําแนกตามสถานภาพ 
 

 แหลงความแปรปรวน SS df คาเฉลี่ย F Sig. 

จํานวนเงินที่ใชจาย ระหวางกลุม 354069383.6 2 177034692 7.139** 0.001 

  ภายในกลุม 10836441162 437 24797348.2   

  รวม 11190510545 439    

ความถี่ในการใชจาย ระหวางกลุม 50.149 2 25.075 3.993* 0.019 

  ภายในกลุม 2743.939 437 6.279   

  รวม 2794.089 439    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01      

 

จากตาราง18 ผลการวเิคราะหการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

ในเขตกรุงเทพมหานครโดยจาํแนกตามสถานภาพสมรส พบวา 

 1. จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรวีซา HSBC มีคา sig= 0.001 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสที่แตกตางกันมพีฤติกรรมในการใชจาย
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ผานบัตรวีซา HSBC ในดานจาํนวนเงนิที่แตกตางกัน อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01 เพื่อให

ทราบวาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ีสถานภาพสมรสที่แตกตางกนัคูใดบางทีม่ีการใชจายผาน

บัตรวีซา HSBC เปนจํานวนเงนิที่แตกตางกนั จงึไดทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลีย่เปน

รายคู (Multiple Comparisons) โดยวิธีการ LSD 

 2. ความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC พบวามคีา sig เทากับ .019 ซึ่งนอยกวา 0.05 

นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวาผูบริโภคที่มีสภานภาพสมรสที่แตกตางกันมพีฤติกรรม

ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในดานความถีท่ี่แตกตางกัน จงึไดทําการทดสอบความแตกตางของ

คะแนนเฉลีย่เปนรายคู (Multiple Comparisons) โดยวิธกีาร LSD 

 

ตาราง 19 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการจายผานบัตรวีซา HSBC เปนรายคูในเรื่องของ 

       จาํนวนเงนิที่ใชจาย เพือ่ซื้อสินคาและบริการ ดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามสถานภาพสมรส 

         

  โสด แตงงาน หยา/แยกกันอยู 

สถานภาพ X̄  5768.85 7757.94 6733.33 

โสด 5768.85 - -1989.08** -964.5 

    (0.000) (0.567) 

แตงงาน 7757.93 - - 1024.6 

     (0.551) 

หยา/แยกกันอยู 6733.33 - - - 

      

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01    

 

 จากตาราง 19 แสดงการเปรยีบเทยีบพฤติกรรมในการจายผานบัตรวีซา HSBC เปนรายคู ใน

เร่ืองจํานวนเงนิที่ใชจายเพื่อซื้อสินคาและบริการดวยวิธ ีLSD โดยจาํแนกตามสถานภาพสมรส ที่ระดับ

ความเชื่อมัน่ 95% ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีสถานภาพสมรสโสด กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีสถานภาพสมรสแตงงานแลว มคีา sig =.000  ซึง่มีคานอยกวา .01  ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีสถานภาพสมรสโสดมกีารใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา HSBCที่มี

สถานภาพสมรสแตงงานแลว ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่
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สถานภาพสมรสโสดมีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

สถานภาพสมรสแตงงานแลว โดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 1989.08 บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีสถานภาพสมรสโสด กบัผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มี

สถานภาพหยาแลว มีคา sig =.567  ซึ่งมคีามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

มีสถานภาพสมรสโสดมีการใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มสีถานภาพสมรส

หยา ที่ระดับนยัสําคัญทางสถิติ .05  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีสถานภาพสมรสแตงงาน กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่

มีสถานภาพหยาแลว มีคา sig =.551  ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่

มีมีสถานภาพสมรสแตงงานมีการใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีสถานภาพ

สมรสหยา ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05  

 

ตาราง  20  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพาะบัตรเงิน 

      เปนรายคูความถี่ในการใชจายผายบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพาะบตัรเงินดวยวิธ ีLSD โดยจําแนก   

      สถานภาพ 

   

  โสด แตงงาน หยา/แยกกันอยู 

สถานภาพ X̄  6.42 7.17 6.33 

โสด 6.42 - -.74** 0.1 

    (0.005) (0.916) 

แตงงาน 7.17 - - 0.8 

     (0.336) 

หยา/แยกกันอยู 6.33 - - - 

          

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั.01    

 

 จากตาราง 20 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีสถานภาพสมรสโสด กบัผูบริโภคที่ถอืบัตรวี

ซา HSBCที่มสีถานภาพสมรสแตงงานแลว มีคา sig =.005  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึง่แสดงวาผูบริโภคที่

ถือบัตรวีซา HSBCที่มีมีสถานภาพสมรสโสดมีความถี่ในการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีสถานภาพสมรสแตงงานแลว ทีร่ะดับนัยสําคญัทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 
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HSBCที่สถานภาพสมรสโสดมีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ถี่นอยกวาผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBC

ที่มีสถานภาพสมรสแตงงานแลว โดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากบั 7.4 คร้ัง 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีสถานภาพสมรสโสด กบัผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มี

สถานภาพหยาแลว มีคา sig =.916  ซึ่งมคีามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

มีสถานภาพสมรสโสดมีความถี่ในการใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซาHSBCที่มี

สถานภาพสมรสหยา ที่ระดบันัยสาํคัญทางสถิติ .05  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีสถานภาพแตงงาน กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

สถานภาพหยาแลว มีคา sig =.336  ซึ่งมคีามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

มีสถานภาพสมรสแตงงานมคีวามถี่ในการใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

สถานภาพสมรสหยา ที ่ ระดับนัยสําคญัทางสถิติ .05 

 

 
สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกนั มีพฤติกรรมในการ

ใชจายผานบตัรวีซา HSBC แตกตางกนั 
H0 : ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนัมีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ใน

เขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกนั 

H1 : ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนัมีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ใน

เขตกรุงเทพมหานครแตกตางกนั 

สําหรับสถิติทีใ่ชวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาปรวนแปรทางเดียว (One 

Way Analysis of Varience : ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนัน้ 

จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ตอเมื่อคา Sig นอยกวา 0.5 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก และยอมรับสมมติฐานรอง H1 ทีม่ีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูทีแ่ตกตางกนัจะนําไปเปรีรยบเทียบ

เชิงซอน (Multiple Comparison ) โดยใชวธิีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หา

วาคาเฉลีย่คูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.5 
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ตาราง 21 แสดงความแตกตางของพฤตกิรรมในการจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพาะบัตรเงินจาํ  

      แนกตามระดับการศึกษา 

 

 แหลงความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

จํานวนเงินที่ใชจาย ระหวางกลุม 883116790.32 2 441558395 18.721** 0.00 

  ภายในกลุม 10307393755.14 437 23586713.4   

  รวม 11190510545.46 439    

ความถี่ในการใชจาย ระหวางกลุม 58.74 2 29.369 4.692* 0.01 

  ภายในกลุม 2735.35 437 6.259   

  รวม 2794.09 439    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05      

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01      

 

จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

ในเขตกรุงเทพมหานครโดยจาํแนกตามสถานภาพสมรส พบวา 

 1.จํานวนเงนิที่ใชจายผานบัตรวีซา HSBC มีคา sig= 0.00 ซึ่งนอยกวา .01 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมพีฤติกรรมในการใชจาย

ผานบัตรวีซา HSBC ในดานจาํนวนเงนิที่แตกตางกัน อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01 เพื่อให

ทราบวาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ีระดับการศึกษาที่แตกตางกันคูใดบางทีม่ีการใชจายผาน

บัตรวีซา HSBC เปนจํานวนเงนิที่แตกตางกนั จงึไดทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลีย่เปน

รายคู (Multiple Comparisons) โดยวิธีการ LSD 

 2. ความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC พบวามีคา sig เทากับ .01 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0  หมายความว าผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกนัมพีฤตกิรรมใน

การใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในดานความถีท่ี่แตกตางกนัอยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  จึง

ไดทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคู (Multiple Comparisons) โดยวิธีการ LSD 

 

 

 

 

 



 

 

84

 

ฅาราง 22 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพาะบัตรเงินเปน 

      รายคูในเร่ืองจํานวนเงนิที่ใชจายเพื่อซือ้สินคาและบริการดวยวธิLีSDโดยจําแนกตามระดับ  

      การศึกษา 

 

  ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี 

ระดับการศึกษาสูงสุด X̄  3936.63 6663.39 7890.43 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 3936.63 - -2726.76** -3953.80** 

    (0.000) (0.000) 

ปริญญาตรี 6663.39 - - -1227.04* 

     (0.028) 

สูงกวาปริญญาตรี 7890.43 - - - 

      

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05     

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01     

 

 จากตาราง 22 แสดงการเปรยีบเทยีบพฤติกรรมในการจายผานบัตรวีซา HSBC เปนรายคู ใน

เร่ืองจํานวนเงนิที่ใชจายเพื่อซื้อสินคาและบริการดวยวิธ ีLSD โดยจาํแนกตามระดับการศึกษาสูงสดุ ที่

ระดับความเชือ่มั่น 95% ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCทีม่ีการศึกษาต่าํกวาระดับปริญญาตรี กับ

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีคา sig =.000  ซึ่งมคีานอยกวา .01 ซึ่ง

แสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีะดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีการใชบัตรแตกตางจาก

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01โดย

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่ระดับการศึกษาต่ําวาปริญญาตรีมีการใชจายผานบตัรวีซา HSBC นอย

กวาผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBCที่มีการศกึษาปริญญาตรี โดยผลตางมีคาเฉลีย่เทากับ 2726.76 บาท

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคทีถ่ือบัตรวี

ซา HSBCที่มรีะดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีคา sig =0.00  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึง่แสดงวา

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระดับการศึกษาต่ําวาปริญญาตรีมีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่

ถือบัตรวีซา HSBCที่มีการศกึษาสงูกวาปริญญาตรี ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคทีถ่ือ

บัตรวีซา HSBCที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีโดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 3953.80  บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มมีีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระดบัการศึกษาสงูกวาปริญญาตรี มีคา sig =0.028  ซึ่งมีคานอยกวา .05 ซึ่งแสดงวา
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ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถอื

บัตรวีซา HSBCที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวี

ซา HSBCที่การศึกษาปริญญาตรีมีการใชจายผานบัตรวซีา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มกีารศึกษาสงูกวาปริญญาตรีโดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 1227.04 บาท 

 

ตาราง 23 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC บัตรเงินเปนรายคูใน   

      เร่ืองการศึกษาความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซาHSBC บัตรเงินดวยวิธ ีLSD โดยจําแนก 

      ตามระดับการศึกษา 

 

   ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี 

ระดับการศึกษา X̄   3936.63 6663.39 7890.43 

ต่ํากวาปริญญาตรี 3936.63 - 0.48 -0.37 

    (0.108) (0.273) 

ปริญญาตรี 6663.39 - - -0.86** 

     (0.003) 

สูงกวาปริญญาตรี 7890.43 - - - 

      

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01    

 

จากตาราง 23 แสดงการเปรยีบเทยีบพฤติกรรมในการจายผานบัตรเครดิต HSBC บัตรเงินเปน

รายคูในเรื่องของความถึ่ในการใชจายผานบัตรเครดิต HSBC เฉพาะบัตรเงินดวยวธิี LSDโดยจําแนก

ตามระดับการศึกษา พบวา ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีมกีารศกึษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี กับ

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีคา sig =.108  ซึง่มีคามากกวา .05  ซึ่ง

แสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีการใชบัตรไมแตกตาง

จากผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBCที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระดบัการศึกษาสงูกวาปริญญาตรี มีคา sig =0.273  ซึ่งมคีามากกวา .05 ซึ่งแสดงวา

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีการใชบัตรไมแตกตางจาก

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  
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ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCทีม่ี

ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีคา sig =0.003  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึง่แสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBC

ที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ที่ระดับนยัสําคัญทางสถติิ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่

การศึกษาปริญญาตรีมีการใชบัตรวีซา HSBC มีความถี่นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCทีม่ี

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรโีดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 0.86 คร้ัง 
 
 สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมในการใชจายผาน
บัตรวีซา HSBC แตกตางกัน 

H0 : ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกันมพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 

H1 : ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกันมพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 สําหรับสถิติทีใ่ชวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาปรวนแปรทางเดียว (One 

Way Analysis of Varience : ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนัน้ 

จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ตอเมื่อคา Sig นอยกวา 0.5 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก และยอมรับสมมติฐานรอง H1 ทีม่ีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูทีแ่ตกตางกนัจะนําไปเปรียบเทียบ

เชิงซอน (Multiple Comparison ) โดยใชวธิีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หา

วาคาเฉลีย่คูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.5 

 

ตาราง 24 แสดงความแตกตางพฤติกรรมในการจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพาะบัตรเงิน จําแนก    

      ตามอาชพี 
 

 แหลงความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

จํานวนเงินที่ใชจาย ระหวางกลุม 1686086317 4 421521579 19.292** 0.000 

  ภายในกลุม 9504424228 435 21849251.1   

  รวม 11190510545 439    

ความถี่ในการใชจาย ระหวางกลุม 118.42 4 29.605 4.813** 0.001 

  ภายในกลุม 2675.669 435 6.151   

  รวม 2794.089 439    

**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01      
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 จากตาราง 24 ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

ในเขตกรุงเทพมหานครโดยจาํแนกตามอาชีพ พบวา 

 1. จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรวีซา HSBC มีคา sig= 0.000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพทีแ่ตกตางกนัมพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวี

ซา HSBC ในดานจํานวนเงินที่แตกตางกัน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 เพื่อใหทราบวา

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกนัคูใดบางที่มีการใชจายผานบัตรวซีา 

HSBC เปนจํานวนเงนิที่แตกตางกนั จึงไดทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคู 

(Multiple Comparisons) โดยวิธกีาร LSD 

 2. ความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC พบวามีคา sig เทากับ .001 ซึ่งนอยกวา 0.01 

นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความวาผูบริโภคที่มีอาชพีที่แตกตางกันมีพฤติกรรมในการใช

จายผานบัตรวซีา HSBC ในดานความถีท่ี่แตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01  จงึไดทํา

การทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลีย่เปนรายคู (Multiple Comparisons) โดยวิธีการ 

 

ตาราง  25 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการจายผานบัตรเครดิต HSBC เฉพาะบัตรเงินเปนราย 

      คูในเรื่องของจํานวนเงนิที่ใชจายเพื่อซือ้สินคาและบริการ ดวยวีธ ีLSD โดยจาํแนกตามอาชพี 

 

อาชีพ   ขาราชการ 

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน

บริษัทเอกชน ธุรกิจสวนตัว แมบาน 

 X̄   10195.65 5745.12 5260.70 10690.48 10935.48 

ขาราชการ 10195.65 - 4450.53** 4934.96** -494.82 -739.83 

      (0.000) (0.000) (0.726) (0.566) 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 5745.12 - - 484.43 -4945.35** -5190.36** 

       (0.325) (0.000) (0.000) 

พนักงานบริษัทเอกชน 5260.70 - - - -5429.77** -5674.79** 

        (0.000) (0.000) 

ธุรกิจสวนตัว 10690.48 - - - - -245.01 

         (0.853) 

แมบาน 10935.48 - - - - - 

          

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01      
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 จากตาราง 25 แสดงการเปรยีบเทยีบพฤติกรรมในการจายผานบัตรวีซา HSBC เปนรายคู ใน

เร่ืองจํานวนเงนิที่ใชจายเพื่อซื้อสินคาและบริการดวยวิธ ี LSD โดยจําแนกตามอาชีพ ที่ระดับความ

เชื่อมั่น 95%  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเปนขาราชการ กบัผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มี

อาชีพเปนพนกังานรัฐวิสาหกิจ มีคา sig =.000  ซึ่งมคีานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีอาชพีเปนขาราชการมีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพี

พนกังานรัฐวิสาหกจิ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีรับ

ราชการมกีารใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากกวาผูประกอบอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ โดยผลตางมี

คาเฉลี่ยเทากบั 4450.53 บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชีพเปนขาราชการ กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีคา sig =0.000  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่เปนขาราชการมีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซาHSBCที่เปนพนกังาน

บริษทัเอกชน ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนขาราชการมกีารใช

จายผานบัตรวซีา HSBC มากกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนพนักงานบริษัทเอกชนโดยผลตาง

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4934.96  บาท 

  ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเปนขาราชการ กบัผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มี

อาชีพเจาของธุรกิจสวนตัว มีคา sig =0.726  ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่เปนขาราชการมีการใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา HSBCที่เปนเจาของธุรกจิ

สวนตัว ที่ระดบันัยสาํคัญทางสถิติ .05 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเปนขาราชการ กับผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBCที่เปน

แมบาน มีคา sig =0.566  ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปน

ขาราชการมกีารใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่แมบาน ที่ระดับนัยสาํคัญทาง

สถิติ .05  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเปนพนักงานรฐัวิสาหกิจ กับผูบริโภคทีถ่ือบัตรวซีา 

HSBCที่มีอาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน มีคา sig =0.325  ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีอาชีพเปนพนักงานรฐัวิสาหกิจ มกีารใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่เปนพนักงานบริษัทเอกชน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  

            ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเปนพนกังานรฐัวิสาหกจิ กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีอาชพีเจาของธุรกจิสวนตวั มีคา sig =0.000  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเปนพนักงานรฐัวิสาหกิจ มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 
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HSBCที่เปนเจาของธุรกิจสวนตัว ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

อาชีพเปนพนกังานรัฐวิสาหกิจ มีการใชบัตรมากกวาจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่เปนเจาของ

ธุรกิจสวนตัว ผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 4945.35 บาท 

            ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มอีาชีพเปนพนกังานรัฐวิสาหกจิ กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่เปนแมบาน มีคา sig =0.000 ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่

มีอาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่เปนแมบาน 

ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเปนพนกังานรัฐวิสาหกจิ มี

การใชบัตรมากกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนแมบาน ผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 5190.36 บาท  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีพนกังานบริษทัเอกชน กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีอาชพีเจาของธุรกจิสวนตวั มีคา sig =0.000  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึง่แสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีพนกังานบริษทัเอกชนมกีารใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBC

ที่เปนเจาของธุรกิจสวนตัว ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชนมีการใชบัตรมากกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนเจาของธุรกิจสวนตัว 

ผลตางมคีาเฉลี่ย  5429.77 บาท 

   ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน กับผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา 

HSBCที่เปนแมบาน มีคา sig =0.000  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่

มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่เปนแมบานที่

ระดับนัยสําคญัทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีการใช

บัตรมากกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนแมบาน โดยผลตางมีคาเฉลี่ย  5674.79 บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเจาของธุรกิจสวนตัว กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่เปนแมบาน มีคา sig =0.853  ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มอีาชีพ

เจาของธุรกิจสวนตัว มีการใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา HSBCที่เปนแมบาน ทีร่ะดับ

นัยสําคัญทางสถิติ .05  
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ตาราง 26 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพาะบัตรเงินรายคู         

      ในเรื่องความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพาะบัตรเงิน ดวยวิธี LSDโดยจําแนก  

       ตามอาชพี    

 
  ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน ธุรกิจสวนตัว แมบาน 

อาชีพ X̄   8.00 6.97 6.14 6.57 7.13 

ขาราชการ 8.00 - 1.03 1.86** 1.47* 0.87 

    (0.062) (0.001) (0.049) (0.203) 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 6.97 - - 0.83** 0.44 -0.15 

     (0.002) (0.439) (0.743) 

พนักงานบริษัทเอกชน 6.14 - - - -0.38 -0.99* 

      (0.499) (0.039) 

ธุรกิจสวนตัว 6.57 - - - - -0.61 

       (0.388) 

แมบาน 7.13 - - - - - 

              

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05      

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01      

 

 จากตาราง 26 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเปนขาราชการ กบัผูบริโภคที่ถอืบัตรวี

ซา HSBCที่มอีาชีพเปนรัฐวสิาหกจิ มีคา sig =.062  ซึง่มีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตร

วีซา HSBCทีม่ีอาชีพเปนขาราชการมกีารใชบัตรความถี่ไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่

มีอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเปนขาราชการ กบัผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มี

อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีคา sig =0.001  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่เปนขาราชการมีการใชบัตรความถี่แตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนพนกังาน

บริษัทเอกชน ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนขาราชการมกีารใช

จายผานบัตรวซีา HSBC มากกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนพนักงานบริษัทเอกชนโดยผลตาง

มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.86 คร้ัง 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชีพเปนขาราชการ กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

อาชีพเจาของธุรกิจสวนตัว มีคา sig =0.049  ซึ่งมีคานอยกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่เปนขาราชการมีการใชบัตรความถี่แตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนเจาของ
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ธุรกิจสวนตัว ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนขาราชการมกีารใช

จายผานบัตรวซีา HSBC มากกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนเจาของธุรกิจสวนตัวโดยผลตางมี

คาเฉลี่ยเทากบั 1.47 คร้ัง  

            ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชีพเปนขาราชการ กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปน

แมบาน มีคา sig =0.203 ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปน

ขาราชการมกีารใชบัตรความถี่ไมแตกตางจากผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBCที่เปนแมบาน ที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ .05  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชีพเปนรัฐวิสาหกจิ กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีคา sig =0.002  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีอาชพีเปนรัฐวิสาหกิจ มีการใชบัตรความถี่แตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปน

พนกังานบริษทัเอกชน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเปน

รัฐวิสาหกิจ มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากกวาผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBCที่เปนพนักงาน

บริษัทเอกชนโดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 0.83 คร้ัง 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชีพเปนรัฐวิสาหกจิ กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

อาชีพเจาของธุรกิจสวนตัว มีคา sig =0.439  ซึง่มีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีอาชพีเปนรัฐวิสาหกิจ มกีารใชบัตรความถี่ไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปน

เจาของธุรกิจสวนตัว ที่ระดบันัยสาํคัญทางสถิติ .05  

            ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชีพเปนรัฐวสิาหกจิ กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปน

แมบาน มีคา sig =0.743 ซ่ึงมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเปน

รัฐวิสาหกิจ มีการใชบัตรความถี่ไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนแมบาน ที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ .05 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีพนกังานบริษทัเอกชน กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีอาชพีเจาของธรุกจิสวนตวั มีคา sig =0.499  ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงผูบริโภคที่ถือบัตร

วีซา HSBCทีม่ีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มกีารใชบัตรความถี่ไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา 

HSBCที่เปนเจาของธุรกิจสวนตัว ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีพนกังานบริษทัเอกชน กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่เปนแมบาน มีคา sig =0.039 ซึ่งมีคานอยกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่

มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มกีารใชบัตรความถี่แตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปน

แมบาน ที่ระดบันัยสาํคัญทางสถิติ .05 โดยผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีอาชีพพนักงาน
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บริษัทเอกชน มีการใชบัตรนอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่เปนแมบาน โดยผลตางมีคาเฉลีย่

เทากับ 0.99 คร้ัง 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีอาชพีเจาของธุรกิจสวนตัว กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่เปนแมบาน มีคา sig =0.388 ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มอีาชีพ

เจาของธุรกิจสวนตัว มกีารใชบัตรความถีไ่มแตกตางจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่เปนแมบาน ที่

ระดับนัยสําคญัทางสถิติ .05 
 
สมมติฐานขอที่ 1.6 ผูบรโิภคที่มีรายไดแตกตางกนั มีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตร

วีซา HSBC แตกตางกัน 
H0 : ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกนัมพีฤตกิรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 

H1 : ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกนัมพีฤตกิรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

สําหรับสถิติทีใ่ชวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาปรวนแปรทางเดยีว (One 

Way Analysis of Varience : ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนัน้ 

จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ตอเมื่อคา Sig นอยกวา 0.5 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก และยอมรับสมมติฐานรอง H1 ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกนัจะนําไปเปรีรยบเทียบ

เชิงซอน (Multiple Comparison ) โดยใชวธิีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหา

วาคาเฉลีย่คูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.5 

 

ตาราง 27 แสดงความแตกตางของพฤตกิรรมในการจายผานบัตรเครดิตวีซาHSBC เฉพาะบัตรเงินจาํ  

      แนกตามรายได 

 

 แหลงความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

จํานวนเงินท่ีใชจาย ระหวางกลุม 6832959928 4 1708239982 170.528** 0.000 

  ภายในกลุม 4357550618 435 10017357.7    

  รวม 11190510545 439     

ความถี่ในการใชจาย ระหวางกลุม 190.443 4 47.611 7.955** 0.000 

  ภายในกลุม 2603.645 435 5.985    

  รวม 2794.089 439     

** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01      



 

 

93

 

 

จากตาราง 27 ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

ในเขตกรุงเทพมหานครโดยจาํแนกตามอาชีพ พบวา 

 1. จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรวีซา HSBC มีคา sig= 0.000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดที่แตกตางกันมีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวี

ซา HSBC ในดานจํานวนเงินที่แตกตางกัน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 เพื่อใหทราบวา

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกนัคูใดบางที่มีการใชจายผานบัตรวซีา 

HSBC เปนจํานวนเงนิที่แตกตางกนั จึงไดทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคู 

(Multiple Comparisons) โดยวิธีการ LSD 

 2. ความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC พบวามีคา sig เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา .01 

นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความว าผูบริโภคที่มีรายไดที่แตกตางกันมีพฤติกรรมในการใช

จายผานบัตรวซีา HSBC ในดานความถีท่ี่แตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01  จงึไดทํา

การทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลีย่เปนรายคู (Multiple Comparisons) โดยวิธีการ LSD 

 

ตาราง 28 แสดงความเปรียบเทียบพฤติกรรมในการจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพาะบัตรเงินเปน 

      รายคูเร่ืองจํานวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเครดิตวีซาHSBC เฉพาะบตัรเงิน ดวยวธิ ีLSD โดยจําแนก       

      ตามรายได 

 

   
15000-

20000 

20001-

30000 

30001-

40000 

40001-

50000 
50001  ขึ้นไป 

รายได X̄   2888.43 4837.50 7473.42 13333.33 15694.44 

15000-20000 2888.43 - -1949.07** -4584.99** -10444.90** -12806.01** 

   (0.000) (0.000) (0.000) (0.000) 

20001-30000 4837.50 - - -2635.92** -8495.83** -10856.94** 

    (0.000) (0.000) (0.000) 

30001-40000 7473.42 - - - -5859.92** -8221.03** 

     (0.000) (0.000) 

40001-50000 13333.33 - - - - -2361.11** 

      (0.002) 

50001  ขึ้นไป 15694.44 - - - - - 

       

**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01      
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 จากตาราง 28 แสดงการเปรยีบเทยีบพฤติกรรมในการจายผานบัตรวีซา HSBC เปนรายคู ใน

เร่ืองจํานวนเงนิที่ใชจายเพื่อซื้อสินคาและบริการดวยวิธ ี LSD โดยจําแนกตามรายได ที่ระดับความ

เชื่อมั่น 95%  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 15001-20000 บาท  กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 20001-30000 บาท มีคา sig =0.000  ซึง่มีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีรายได 15001-20000 บาทมกีารใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่

มีรายได 20001-30000 บาทที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 

15001-20000 บาท มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีายได 

20001-30000 บาทโดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 1949.07 บาท 

 ผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 15001-20000  บาทกับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 30001-40000 บาท มีคา sig =0.000  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวี

ซา HSBCที่มรีายได 15001-20000 บาท มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

รายได 30001-40000 บาทที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 

15001-20000 บาท  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีายได 

30001-40000 บาท โดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 4584.99 บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 15001-20000 บาท กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 40001-50000 บาทมีคา sig =0.000  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 15001-20000 บาท  มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

รายได 40001-50000 บาทที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีายได 

15001-20000 บาท  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีายได 

40001-50000 บาท โดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 10444.90 บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 15001-20000 บาท กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 50001 บาทข้ึนไป มีคา sig =0.000  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 15001-20000  บาทมีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีายได 

50001 บาท ข้ึนไป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 15001-

20000 บาท  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 50001 

บาท ข้ึนไป โดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 12806.01 บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 20001-30000 บาท  กับผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 30001-40000 บาทมีคา sig =0.000  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีรายได 20001-30000 บาทมกีารใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่



 

 

95

 

มีรายได 30001-40000 บาทที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 

20001-30000 บาท มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีายได 

30001-40000 บาทโดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 2635.92บาท  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 20001-30000 บาท กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 40001-50000 มีคา sig =0.000  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 20001-30000 บาท  มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

รายได 40001-50000 บาท ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีายได 

20001-30000 บาท  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีายได 

40001-50000 บาท โดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 8495.83บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 20001-30000  บาทกับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 50001 ข้ึนไป มคีา sig =0.000  ซึง่มีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 20001-30000 บาทมีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 

50001 ข้ึนไป ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCทีม่ีรายได 20001-

30000 บาท  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 50001 

บาท ข้ึนไป โดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 10856.94 บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 30001-40000 บาท กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 40001-50000 บาท มีคา sig =0.000  ซึ่งมคีานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวี

ซา HSBCที่มรีายได 30001-40000 บาทมีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

รายได 40001-50000 บาท ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีายได 

30001-40000 บาทมีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 

40001-50000 บาท โดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 5859.92บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 30001-40000 บาทกับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 50001 บาท ข้ึนไป มีคา sig =0.000  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 30001-40000 บาทมีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 

50001 บาทขึน้ไป ที่ระดับนยัสําคัญทางสถิติ .01โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 30001-

40000 บาทมกีารใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 50001 

บาทขึน้ไป โดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 8221.03 บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 40001-50000 บาทกับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 50001 บาท ข้ึนไป มีคา sig =.002 ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 40001-50000 บาท มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีายได 
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50001 บาท ข้ึนไป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 40001-

50000 บาท มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 50001 

บาท ข้ึนไป โดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 2361.11บาท 

 

ตาราง  29  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซาHSBC บัตรเงินเปนรายคู  

      ในเรื่องความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตHSBC บัตรเงินดวยวธิี LSD โดยจําแนกตามรายได 

 

   15000-20000 20001-30000 30001-40000 40001-50000 50001 ขึ้นไป 

รายได X̄   5.82 6.57 6.99 7.67 7.92 

15000-20000 5.82 - -.75* -1.17** -1.86** -2.10** 

   (0.010) (0.001) (0.000) (0.000) 

20001-30000 6.57 - - -0.42 -1.10* -1.35** 

    (0.207) (0.015) (0.003) 

30001-40000 6.99 - - - -0.67 -0.93 

     (0.168) (0.060) 

40001-50000 7.67 - - - - 0.6793 

      (0.665) 

50001  ขึ้นไป 7.92 - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05     

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01     

  

 จากตาราง 29 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการจายผานบัตรวซีา HSBCเปนรายคู ใน

เร่ืองความถี่ในการใชจายเพื่อซื้อสินคาและบริการดวยวิธี LSD โดยจําแนกตามรายได ที่ระดบัความ

เชื่อมั่น 95%  

  ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 15001-20000 บาท   กับผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา 

HSBCที่มีรายได 20001-30000 มีคา sig =.010  ซึ่งมีคานอยกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวี

ซา HSBCที่มรีายได 15001-20000 บาท มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

รายได 20001-30000 บาทที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 

15001-20000  บาทมีความถี่การใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่

มีรายได 20001-30000 บาทโดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 0.75 คร้ัง 
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  ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 15001-20000 บาท  กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 30001-40000 บาทมีคา sig =.001  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึง่แสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีรายได 20001-30000 บาทมีความถีก่ารใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา 

HSBCที่มีรายได 30001-40000 บาทที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 15001-20000 บาท มีความถีก่ารใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 30001-40000 บาทโดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 1.17 คร้ัง 

  ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 15001-20000 บาท กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 40001-50000 บาท มีคา sig =.000  ซึง่มีคานอยกวา .01 ซึง่แสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 15001-20000 บาท  มีความถี่การใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่

มีรายได 40001-50000 ทีร่ะดับนัยสําคญัทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีายได 

15001-20000 บาท  มีความถี่การใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่

มีรายได 40001-50000 บาท โดยผลตางมคีาเฉลี่ยเทากบั 1.86 คร้ัง 

  ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 15001-20000 บาท  กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 50001 บาทข้ึนไป มีคา sig =.000  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตร

วีซา HSBCทีม่ีรายได 15001-20000 บาท   มีความถี่การใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 50001 ข้ึนไป ที่ระดับนยัสําคัญทางสถติิ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCทีม่ี

รายได 15001-20000  บาท มีความถี่การใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 50001 บาท ข้ึนไป โดยผลตางมีคาเฉลีย่เทากับ 2.10 คร้ัง 

  ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 20001-30000 บาท กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 30001-40000 บาท มีคา sig =.207  ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 20001-30000 บาทมีความถี่การใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 30001-40000 บาท ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05  

  ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 20001-30000 บาทกับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 40001-50000 บาทมีคา sig =.015 ซึง่มคีานอยกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 20001-30000 บาท มีความถี่การใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่

มีรายได 40001-50000 บาทที่ระดับนยัสําคัญทางสถติิ .05 บาทโดยผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มี

รายได 20001-30000 บาท มีความถีก่ารใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มรีายได 40001-50000 บาท โดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 1.10 คร้ัง  
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   ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 20001-30000 บาท กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 50001 บาทขึ้นไป มีคา sig =.003  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถอืบัตร

วีซา HSBCทีม่ีรายได 20001-30000 บาท มีความถีก่ารใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา 

HSBCที่มีรายได 50001 บาท ข้ึนไป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBCที่

มีรายได 20001-30000 บาท มีความถี่การใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 50001 บาทข้ึนไป โดยผลตางมีคาเฉลีย่เทากับ 1.35 คร้ัง 

  ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 30001-40000 บาท กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 40001-50000 บาท มีคา sig =.168  ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 30001-40000 บาท มีความถี่การใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 40001-50000 บาท ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05  

  ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 30001-40000 บาท กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 50001 บาทขึ้นไป มีคา sig =.006  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 30001-40000 บาทมีความถี่การใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

รายได 50001 บาท ข้ึนไป ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 

30001-40000 บาทมีความถี่การใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

รายได 50001 บาทข้ึนไป โดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 0.93 คร้ัง 

  ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีรายได 40001-50000 บาท กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 50001 บาทขึน้ไป มีคา sig =0.665  ซึง่มีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีรายได 40001-50000 บาทมีความถี่การใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBC

ที่มีรายได 50001 บาทขึ้นไป ที่ระดับนยัสาํคัญทางสถิติ .05  

 

สมมติฐานขอที่ 1.7 ผูบริโภคที่มีระยะเวลาถือบัตรที่แตกตางกนั มีพฤติกรรมในการใช
จายผานบัตรวีซา HSBC แตกตางกัน 

H0 : ผูบริโภคที่มีระยะเวลาถือบัตรแตกตางกนัมพีฤตกิรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกนั 

H1 : ผูบริโภคที่มีระยะเวลาถือบัตรแตกตางกนัมพีฤตกิรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกนั 

สําหรับสถิติทีใ่ชวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาปรวนแปรทางเดียว (One 

Way Analysis of Varience : ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนัน้ 

จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ตอเมื่อคา Sig นอยกวา 0.5 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐาน
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หลัก และยอมรับสมมติฐานรอง H1 ทีม่ีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูทีแ่ตกตางกนัจะนําไปเปรียบเทียบ

เชิงซอน (Multiple Comparison ) โดยใชวธิีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หา

วาคาเฉลีย่คูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.5 

 

ตาราง 30 แสดงความแตกตางของพฤตกิรรมในการจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพาะบัตรเงินจาํ     

      แนกตามระยะเวลาที่ถือบัตร 

 
 จากตาราง 30 ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

ในเขตกรุงเทพมหานครโดยจาํแนกตามอาชีพ พบวา 

 1. จํานวนเงนิที่ใชจายผานบัตรวีซา HSBC มีคา sig= 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระยะเวลาถือบัตรแตกตางกันมพีฤติกรรมในการใชจาย

ผานบัตรวีซา HSBC ในดานจาํนวนเงนิที่แตกตางกัน อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01 เพื่อให

ทราบวาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ีระยะเวลาถอืบัตรที่แตกตางกนัคูใดบางที่มีการใชจายผาน

บัตรวีซา HSBC เปนจํานวนเงนิที่แตกตางกนั จงึไดทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลีย่เปน

รายคู (Multiple Comparisons) โดยวิธีการ LSD 

 2.  ความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC พบวามีคา sig เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.01 

นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความว าผูบริโภคที่มีระยะเวลาถือบัตรที่แตกตางกนัมี

พฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในดานความถี่ที่แตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถติิที่

ระดับ .01  เพื่อใหทราบวาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระยะเวลาถือบัตรที่แตกตางกันคูใดบางที่มี

การใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในดานความถี่ที่แตกตางกัน จึงไดทําการทดสอบความแตกตางของ

คะแนนเฉลี่ยเปนรายคู(MultipleComparisons) โดยวิธีการLSD 

 แหลงความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

จํานวนเงินที่ใชจาย ระหวางกลุม 6832959928 3 721611054 34.859** 0.000 

 ภายในกลุม 4357550618 436 20701094.9   

 รวม 11190510545 439    

ความถี่ในการใชจาย ระหวางกลุม 190.443 3 27.372 4.401** 0.005 

 ภายในกลุม 2603.645 436 6.22   

 รวม 2794.089 439    

       

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01      
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ตาราง 31 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพาะบัตรเงินเปน     

      รายคูในเร่ืองจํานวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพาะบัตรเงนิ ดวยวิธ ีLSD โดย  

      จําแนกตามระยะเวลาในการถือบัตร 

 

   <= 1ป 2-3 ป 4-5 ป >= 5 ป 

ระยะเวลาถือบัตร X̄   4259.73 5868.89 9694.81 10588.24 

<= 1ป 4259.73 - -1609.16** -5435.07** -6328.50** 

   (0.002) (0.000) (0.000) 

2-3 ป 4837.50 - - -3825.92** -4719.35** 

    (0.000) (0.000) 

4-5 ป 9694.81 - - - -839.43 

     (0.341) 

>= 5 ป 10588.24 - - - - 

      

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01    

 

 จากตาราง 31 แสดงการเปรยีบเทยีบพฤติกรรมในการจายผานบัตรวีซา HSBC เปนรายคู ใน

เร่ืองจํานวนเงนิที่ใชจายเพื่อซื้อสินคาและบริการดวยวิธ ี LSD โดยจาํแนกตามระยะเวลาที่ถือบัตร ที่

ระดับความเชือ่มั่น 95%  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร ภายใน 1 ป กับผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3 ป มีคา sig =.002  ซ่ึงมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตรภายใน 1 ป มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3 ปที่ระดบันัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่

มีระยะเวลาทีถ่ือบัตรภายใน 1 ป  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3 ปโดยผลตางมีคาเฉลีย่เทากับ 1609.16 บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร ภายใน 1 ป กับผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 4-5 ป มีคา sig =0.000   ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตรภายใน 1 ป มกีารใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 4-5 ปที่ระดบันัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่
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มีระยะเวลาทีถ่ือบัตรภายใน 1 ป  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 4-5 ปโดยผลตางมีคาเฉลีย่เทากับ 5435.07 บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร ภายใน 1 ป กับผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 5 ปข้ึนไป มคีา sig =0.000   ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่

ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตรภายใน 1 ป มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 5 ปข้ึนไปที่ระดับนยัสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตรภายใน 1 ป  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตร

วีซา HSBCทีม่ีระยะเวลาทีถ่ือบัตร  5 ปข้ึนไปโดยผลตางมีคาเฉลีย่เทากับ 6328.50 บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 4-5 ป มีคา sig =0.000   ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3 ป มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

ระยะเวลาทีถ่อืบัตร 4-5 ปที่ระดับนยัสําคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มี

ระยะเวลาทีถ่อืบัตร 2-3 ป มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

ระยะเวลาทีถ่อืบัตร 4-5 ปโดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากบั 3825.92บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 5 ปข้ึนไป มีคา sig =0.000   ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถอืบัตร

วีซา HSBCทีม่ีระยะเวลาทีถ่ือบัตร 2-3 ป มีการใชบัตรแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

ระยะเวลาทีถ่อืบัตร 5 ปข้ึนไปที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

ระยะเวลาทีถ่อืบัตร 2-3 ป มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

ระยะเวลาทีถ่อืบัตร  5 ปข้ึนไปโดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 4719.35บาท 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 3-4 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 5 ปข้ึนไป มีคา sig =0.341   ซึง่มีคามากกวา .05 ซึง่แสดงวาผูบริโภคที่ถอืบัตร

วีซา HSBCทีม่ีระยะเวลาทีถ่ือบัตร 3-4 ป มีการใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มี

ระยะเวลาที่ถือบัตร 5 ปขึ้นไปที่ระดับนัยสําคญัทางสถิติ .05  
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ตาราง 32 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพะบัตรเงนิ เปน 

      รายคูในเร่ืองความถี่ในการจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เฉพาะบตัรเงินดวยวิธ ีLSD โดยจําแนก 

      ตามระยะเวลาในการถอืบัตร 

 

   <= 1ป 2-3 ป 4-5 ป >= 5 ป 

ระยะเวลาถือบัตร X̄   6.11 6.83 6.78 7.59 

<= 1ป 6.11 - -0.73** -0.67 -1.48** 

    (0.008) (0.053) (0.002) 

2-3 ป 6.83 - - 0.05 -0.75 

     (0.873) (0.106) 

4-5 ป 6.78 - - - -0.81 

      (0.116) 

>= 5 ป 7.59 - - - - 

           

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01     

 

 จากตาราง 32 พบวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีะยะเวลาทีถ่อืบัตร ภายใน 1 ป กับ

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3 ป มีคา sig =.008  ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่ง

แสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มรีะยะเวลาทีถ่อืบัตรภายใน 1 ป มีการใชบัตรความถี่แตกตาง

จากผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3 ปที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดย

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตรภายใน 1 ป  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

ความถีน่อยกวาผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3 ปโดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากบั 

0.73 คร้ัง 

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร ภายใน 1 ป กับผูบริโภคทีถ่ือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 4-5 ป มีคา sig =0.053   ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตรภายใน 1 ป มีการใชบัตรความถี่ไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือ

บัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 4-5 ปที่ระดับนยัสําคัญทางสถติิ .05  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร ภายใน 1 ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 5 ปข้ึนไป มคีา sig =0.002   ซึ่งมีคานอยกวา .01 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่

ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตรภายใน 1 ป มีการใชบัตรความถี่แตกตางจากผูบริโภคที่ถอื
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บัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 5 ปข้ึนไปที่ระดบันัยสาํคัญทางสถิติ .01 โดยผูบริโภคที่ถอืบัตรวี

ซา HSBCที่มรีะยะเวลาทีถ่อืบัตรภายใน 1 ป  มีการใชจายผานบัตรวซีา HSBC ความถีน่อยกวา

ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร  5 ปข้ึนไปโดยผลตางมีคาเฉลี่ยเทากับ 1.48 คร้ัง

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาทถือบัตร 2-3  ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 4-5 ป มีคา sig =0.873   ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร2-3  ป มีการใชบัตรความถีไ่มแตกตางจากผูบริโภคที่ถอืบัตรวีซา HSBC

ที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 4-5 ปที่ระดับนยัสาํคัญทางสถิติ .05  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3  ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 5 ปข้ึนไป มีคา sig =0.106   ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึง่แสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตร

วีซา HSBCทีม่ีระยะเวลาทีถ่ือบัตร2-3   ป มีการใชบัตรความถี่ไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวซีา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 5 ปข้ึนไปที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05  

 ผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 3-4  ป กับผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา HSBC

ที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 5 ปข้ึนไป มีคา sig =0.116   ซึ่งมีคามากกวา .05 ซึง่แสดงวาผูบริโภคที่ถือบัตร

วีซา HSBCทีม่ีระยะเวลาทีถ่ือบัตร3-4  ป มีการใชบัตรความถี่ไมแตกตางจากผูบริโภคที่ถือบัตรวีซา 

HSBCที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 5 ปข้ึนไปที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05  
 
สมมติฐานขอที่ 2 คุณสมบัติของบัตรเครดิตวีซา HSBC มีความสัมพันธกบัพฤติกรรม

ในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 
H0 : คุณสมบัติของบัตรวีซา HSBC ไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา 

HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1 : คุณสมบัติบัตรวีซา HSBC มคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมในการใชจายผานบัตรวีซา 

HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สําหรับสถิติทีใ่ชวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยสถิติสัมประสิทธิ์สหสมัพันธอยางงายของเพยีร

สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)และการทดสอบสมมตฐิานใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ตอเมื่อคา Sig นอยกวา 0.5  
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ตาราง 33 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางคุณสมบัติของบัตรวีซา HSBC กับพฤตกิรรมใน 

      การใชจายบัตรในดานจํานวนเงนิ  

 

จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

คุณสมบัติของบัตรวีซา HSBC 
Pearson 

Correlation Sig. (2-tailed) ระดับความสัมพันธ 

ดานสิทธิประโยชนหลัก 0.104* 0.029 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ย -0.101* 0.034 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

ดานความสะดวกในการชําระเงิน -0.244** 0.000 มีความสัมพันธนอย 

ดานการสงเสริมการตลาด 0.000 0.999 ไมมีความสัมพันธเลย 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01    

 

จากตาราง 33 เมื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณสมบัติของบัตรวีซา HSBC ตอ

พฤติกรรมการใชจายบัตร โดยการใชการวิเคราะหสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพยีรสันจะ

ไดดังนี้ 

 ดานสทิธิประโยชนหลัก พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากับ .029 ซึ่งนอยกวา 0.05 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก H0 หมายความวา ดานสิทธิประโยชนหลกั กบัดานจาํนวนเงินที่ใชจายผานบัตร

เพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้มีระดับความสัมพันธกนัอยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 0.104 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธที่แทบจะไมมี

ความสัมพันธกันเลย และมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวาคณุสมบัติบัตรวีซา 

HSBC ดานสทิธิประโยชนหลักมากขึน้ทาํใหจํานวนเงนิในการใชจายบัตรมากขึ้นแตในระดับที่นอยมาก 

 ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ย พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.034 ซึง่นอยกวา 

0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ดานคาธรรมเนยีมและอัตราดอกเบี้ย กบัดาน

จํานวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้มีระดับความสัมพันธกนัอยางมนีัยสาํคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสมัพันธมีคาเทากับ -0.101  มีระดับความสัมพันธที่แทบจะไม

มีความสมัพนัธเลย และมีความสัมพนัธไปในทิศทางตรงกนัขามกนั หมายความวาคณุสมบัติของบัตรวี

ซา HSBC ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ยทีม่ากขึ้นทาํใหจาํนวนเงนิในการใชจายผานบัตร

นอยลงแตในระดับที่นอยมาก 
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 ดานความสะดวกในการชําระเงิน พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 

0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ดานความสะดวกในการชาํระเงนิกับดานจาํนวน

เงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบรกิารระดับความสัมพนัธกนัอยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 

0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั -0.244  มีระดับความสัมพนัธนอย และมีความสมัพันธ

ไปในทิศทางตรงกันขามกนั หมายความวาคุณสมบัติของบัตรวีซา HSBC ดานความสะดวกในการ

ชาํระเงนิมากขึ้นทําใหจาํนวนเงนิในการใชจายผานบัตรนอยลงในระดบัที่มีความสัมพันธนอย  

 ดานการสงเสริมดานการตลาด พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.999 ซึ่งมากกวา 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา ดานการสงเสริมดานการตลาด กับดานจาํนวนเงนิที่

ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 

 

ตาราง 34 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางคุณสมบัติของบัตรเครดิตวีซา HSBC บัตรเงินกับ  

      พฤติกรรมในการใชจายผานบัตร เครดิดวีซา HSBC ดารความถีใ่นการใชจายผานบัตรเพื่อซือ้ 

      สินคาและบริการ 

 

 

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 
คุณสมบัติของบัตรวีซา HSBC 

Pearson Correlation Sig. (2-tailed) 

ระดับความสัมพันธ 

ดานสิทธิประโยชนหลัก 0.238** 0.000 มีความสัมพันธนอย 

ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ย -0.225** 0.000 มีความสัมพันธนอย 

ดานความสะดวกในการชําระเงิน -0.0528 0.269 ไมมีความสัมพันธกัน 

ดานการสงเสริมการตลาด 0.082 0.086 ไมมีความสัมพันธกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01    

 

 จากตาราง 34 ดานสทิธิประโยชนหลกั พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา ดานสทิธปิระโยชนหลัก กับดานความถี่การ

ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากบั 0.238  มีระดับความสัมพนัธกันนอย และมีความสมัพนัธไป

ในทิศทางเดียวกัน หมายความวาคุณสมบัติบัตรวีซา HSBC ดานสทิธิประโยชนหลกัมากขึน้ทาํให

ความถี่ในการใชจายบัตรนอยลง  
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 ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ย พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 

0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก H0 หมายความวา ดานคาธรรมเนียมและอตัราดอกเบี้ย กับดาน

ความถีก่ารใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสมัพนัธกัน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากบั -0.225 มีระดับความสัมพันธกันนอย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางตรงกันขาม หมายความวาคณุสมบัติบัตรวีซา HSBC ดานคาธรรมเนียม

และอัตราดอกเบี้ยมากขึ้นทําใหความถี่ในการใชจายบัตรนอยลง 

  ดานความสะดวกในการชําระเงิน พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.269 ซึ่งมากกวา 

0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา ดานความสะดวกในการชําระเงินกับดานความถี่

การใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น ไมมีความสัมพนัธกนั 

 ดานการสงเสริมดานการตลาด พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.086 ซึ่งมากกวา 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา ดานการสงเสริมดานการตลาด กับดานความถี่การใช

จายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 

  
 สมมติฐานขอที่  3 ปจจยัดานบุคลกิภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการใชจาย
ผานบัตรวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

H0 : ปจจัยดานบุคลิกภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1 : ปจจัยดานบุคลิกภาพมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

สําหรับสถิติทีใ่ชวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยสถิติสัมประสิทธิ์สหสมัพันธอยางงายของเพยีร

สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)และการทดสอบสมมตฐิานใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ตอเมื่อคา Sig นอยกวา 0.5  
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ตาราง 35 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางบุคลิกภาพกบัพฤตกิรรมในการใชจายบัตรในดาน   

     จาํนวนเงนิ 

 

จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

บุคลิกภาพ 
Pearson 

Correlation 

Sig.  

(2-taild) ระดับความสัมพันธ 

เชื่อม่ันในตัวเองมาก-ไมเชื่อม่ันตัวเอง 0.115* 0.016 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

มุงมั่นสูความสําเร็จ-ไมมุงมั่นสูความสําเร็จ 0.026 0.584 ไมมีความสัมพันธ 

ชอบเขาสังคม-รักสันโดษ 0.074 0.121 ไมมีความสัมพันธ 

เปนผูนํา-เปนผูตาม 0.434** 0.000 มีความสัมพันธนอย 

แสวงหาสิ่งใหมๆ-อนุรักษนิยม -0.111* 0.019 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

ชอบแฟชั่น-ชอบความเรียบงาย -0.002 0.956 ไมมีความสัมพันธ 

ใชจายอยางมีเหตุผล-ใชจายตามความพอใจ 0.378** 0.000 มีความสัมพันธนอย 

สนุกสนาน-จริงจัง -0.030 0.526 ไมมีความสัมพันธ 

ชอบชอปปง-ไมชอบชอปปง -0.066 0.166 ไมมีความสัมพันธ 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

 จากตาราง 35 พบวาบุคลิกภาพดานความเชื่อมั่นในตัวเอง-ไมเชื่อมั่นตัวเอง พบวา คา sig 

(2-tailed) มีคาเทากับ .016 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา 

บุคลิกภาพดานความเชื่อมัน่ตัวเอง กับดานจํานวนเงินทีใ่ชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ มี

ความสัมพันธกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 

0.115 มีระดับความสัมพันธที่แทบจะไมมคีวามสัมพันธเลย และมีความสัมพนัธไปในทิศทางเดียวกัน 

หมายความวาบุคลกิภาพดานความเชื่อมัน่ในตัวเอง หากมีความเชื่อมัน่ในตัวเองมากจะทาํใหจาํนวน

เงินในการใชจายบัตรมากขึ้นแตระดับความสัมพันธนอยมาก 

 บุคลิกภาพดานมุงมั่นสูความสําเร็จ-ไมมุงมั่นสูความสําเร็จ พบวาคา sig (2-tailed) มีคา

เทากับ 0.584 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวาบคุลิกภาพดานมุงมัน่

สูความสาํเร็จ-ไมมุงมัน่สูความสําเร็จ กับดานจาํนวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น 

ไมมีความสัมพันธกัน 
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 บุคลิกภาพดานชอบเขาสงัคม-รักสันโดษ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.121 ซึ่ง

มากกวา 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานชอบเขาสังคม-รัก

สันโดษ กับดานจํานวนเงินทีใ่ชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน

 บุคลิกภาพมีความเปนผูนํา-เปนผูตาม พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซึง่นอย

กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพมีความเปนผูนํา-เปนผูตาม กับ

ดานจาํนวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยางมีนยัสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสมัพันธมีคาเทากับ 0.434 มรีะดับความสมัพันธนอย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวาบุคลกิภาพมีความเปนผูนาํ-เปนผูตามหากมีความ

เปนผูนาํมากจะทําใหจํานวนเงินในการใชจายมีมากขึน้โดยมีความสัมพนัธกนันอย 

 บุคลิกภาพดานแสวงหาสิง่ใหมๆ-อนุรักษนิยม พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากับ .019 ซึ่ง

นอยกวา 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานแสวงหาสิง่ใหมๆ-

อนุรักษนิยม กับดานจาํนวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพื่อซือ้สินคาและบริการนัน้ มีความสัมพันธกัน อยาง

มีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั -0.111มีระดับ

ความสัมพันธที่แทบจะไมมคีวามสัมพันธเลย และมีความสัมพนัธไปในทิศทางตรงกนัขาม หมายความ

วาบุคลิกภาพดานแสวงหาสิง่ใหมๆ-อนุรักษนิยมหากมีบุคลิกภาพในการแสวงหาสิง่ใหมๆมากจะทําให

จํานวนเงนิในการใชจายบัตรมากขึ้นแตระดับความสัมพนัธนอยมาก 

 บุคลิกภาพดานชอบแฟชัน่-ชอบความเรียบงาย พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.956 

ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานชอบแฟชั่น-ชอบ

ความเรียบงาย กับดานจาํนวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสมัพนัธกัน

 บุคลิกภาพใชจายอยางมีเหตุผล-ใชจายตามความพอใจ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพใชจายอยางมี

เหตุผล-ใชจายตามความพอใจ กับดานจาํนวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ มี

ความสัมพันธกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 

0.378 มีระดับความสัมพันธนอย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวาบุคลิกภาพ

ใชจายอยางมเีหตุผล-ใชจายตามความพอใจ หากมีการใชจายอยางมีเหตุผลมากขึ้น จะทําใหจาํนวน

เงินในการใชจายมีมากขึน้ ในระดับมีความสัมพนัธกนันอย  

 บุคลิกภาพสนกุสนาน-จริงจัง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.526 ซึ่งมากกวากวา 

0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพสนกุสนาน-จริงจัง กับดานจาํนวน

เงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบรกิารนัน้ไมมีความสัมพันธกัน 
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 บุคลิกภาพชอบชอปปง-ไมชอบชอปปง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.166 ซึ่ง

มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาบุคลกิภาพชอบชอปปง-ไมชอบชอปปง 

กับดานจาํนวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพื่อซือ้สินคาและบริการนัน้ ไมมคีวามสัมพันธกัน 

 

ตาราง 36 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางบุคลิกภาพกบัพฤตกิรรมในการใชจายบัตรในดาน   

      ความถี่ในการใชผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการ 

 

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อ

ซื้อสินคาและบริการ 
บุคลิกภาพ 

Pearson 

Correlation 
Sig. (2-taild) 

ระดับความสัมพันธ 

เชื่อม่ันในตัวเองมาก-ไมเชื่อม่ันตัวเอง 0.062 0.191 ไมมีความสัมพันธ 

มุงมั่นสูความสําเร็จ-ไมมุงมั่นสูความสําเร็จ 0.005 0.910 ไมมีความสัมพันธ 

ชอบเขาสังคม-รักสันโดษ 0.187** 0.007 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

เปนผูนํา-เปนผูตาม 0.172** 0.000 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

แสวงหาสิ่งใหมๆ-อนุรักษนิยม 0.122* 0.011 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

ชอบแฟชั่น-ชอบความเรียบงาย -0.003 0.956 ไมมีความสัมพันธ 

ใชจายอยางมีเหตุผล-ใชจายตามความพอใจ 0.378** 0.000 มีความสัมพนัธนอย 

สนุกสนาน-จริงจัง 0.058 0.252 ไมมีความสัมพันธ 

ชอบชอปปง-ไมชอบชอปปง 0.158** 0.001 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

  จากตาราง 36 พบวาบุคลิกภาพดานความเชื่อมั่นในตัวเอง-ไมเชื่อมั่นตัวเอง พบวา คา sig 

(2-tailed) มีคาเทากับ .191 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา 

บุคลิกภาพดานความเชื่อมัน่ตัวเองกับดานความถีท่ี่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ไมมี

ความสัมพันธกัน 

 บุคลิกภาพดานมุงมั่นสูความสําเร็จ-ไมมุงมั่นสูความสําเร็จ พบวาคา sig (2-tailed) มีคา

เทากับ 0.910 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวาบคุลิกภาพดานมุงมัน่

สูความสาํเร็จ-ไมมุงมัน่สูความสําเร็จ กับดานความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ ไมมี

ความสัมพันธกัน 
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 บุคลิกภาพดานชอบเขาสงัคม-รักสันโดษ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.007 ซึ่งนอย

กวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานชอบเขาสังคม-รักสันโดษ 

กับดานความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยางมีนยัสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสมัพันธมีคาเทากับ 0.187 มรีะดับความสมัพันธแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพนัธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวาบุคลิกภาพดานชอบเขา

สังคม-รักสันโดษ หากมีบุคลิกภาพชอบเขาสังคมจะทําใหความถี่ในการใชจายมากขึ้น แตมีระดับ

ความสัมพันธนอยมาก 

 บุคลิกภาพมีความเปนผูนํา-เปนผูตาม พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซึง่นอย

กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพมีความเปนผูนํา-เปนผูตาม กับ

ดานความถีท่ีใ่ชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากบั 0.172 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพนัธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวาบคุลิกภาพมีความเปนผูนํา-

เปนผูตาม หากมีบุคลิกภาพความเปนผูนาํจะทาํใหความถี่ในการใชจายมากขึน้ แตในระดับ

ความสัมพันธนอยมาก 

 บุคลิกภาพดานแสวงหาสิง่ใหมๆ-อนุรักษนิยม พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากับ .011 ซึ่ง

นอยกวา 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานแสวงหาสิง่ใหมๆ-

อนุรักษนิยม กับดานความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสมัพันธมีคาเทากับ 0.122 มรีะดับความสมัพันธ

แทบจะไมมีความสัมพนัธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวาบุคลิกภาพดาน

แสวงหาสิ่งใหมๆ-อนุรักษนยิม หากมีบุคลิกภาพดานแสวงหาสิง่ใหมๆ จะทําใหความถี่ในการใชจาย

มากขึ้น แตในระดับความสมัพันธนอยมาก 

 บุคลิกภาพดานชอบแฟชัน่-ชอบความเรียบงาย พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.956 

ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานชอบแฟชั่น-ชอบ

ความเรียบงาย กับดานความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น ไมมีความสัมพนัธกนั 

 บุคลิกภาพใชจายอยางมีเหตุผล-ใชจายตามความพอใจ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพใชจายอยางมี

เหตุผล-ใชจายตามความพอใจ กับดานความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซือ้สินคาและบริการนัน้ มี

ความสัมพันธกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 

0.378 มีระดับความสัมพันธนอย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวาบุคลิกภาพ
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ใชจายอยางมเีหตุผล-ใชจายตามความพอใจ หากมีบุคลิกภาพในการใชจายอยางมเีหตุผล จะทาํให

ความถี่ในการใชจายมากขึ้นในระดับนอย 

 บุคลิกภาพสนกุสนาน-จริงจัง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.252 ซึ่งมากกวา 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา บุคลิกภาพสนกุสนาน-จริงจัง กบัดานความถี่ที่ใชจาย

ผานบัตรเพื่อซือ้สินคาและบริการนัน้ ไมมคีวามสัมพันธกัน 

 บุคลิกภาพชอบชอปปง-ไมชอบชอปปง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.001 ซึ่งนอย

กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาบุคลิกภาพชอบชอปปง-ไมชอบชอปปง กับ

ดานความถีท่ีใ่ชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากบั 0.158 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพนัธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวาบุคลิกภาพชอบชอปปง-ไม

ชอบชอปปง หากมีบุคลิกภาพชอบชอปปง จะทาํใหความถี่ในการใชจายมากขึ้นแตในระดับ

ความสัมพันธนอยมาก 

 
 สมมติฐานขอที่ 4 ปจจัยดานความพอใจในชวีิตความเปนอยู มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC  ในเขตกรงุเทพมหานคร 

H0 : ปจจัยดานความพอใจในชีวิตความเปนอยูไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมของผูบริโภคใน

การใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1 : ปจจัยดานความพอใจในชีวิตความเปนอยูมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคใน

การใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สําหรับสถิติทีใ่ชวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยสถิติสัมประสิทธิ์สหสมัพันธอยางงายของเพยีร

สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)และการทดสอบสมมตฐิานใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ตอเมื่อคา Sig นอยกวา 0.5  
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ตาราง 37 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางความพอใจในชวีิตความเปนอยูกบัพฤติกรรมใน 

      การใชจายผานบัตรในดานจาํนวนเงนิ 

 

จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

ความพอใจในชีวิตความเปนอยู 
Pearson 

Correlation 

Sig. 

 (2-taild) ระดับความสัมพันธ 

ความสะดวกสบาย-ความลําบาก 0.204** 0.000 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

มีความพึงพอใจ-ไมพึงพอใจ 0.213** 0.000 มีความสัมพันธนอย 

มีแกนสารและมีสาระในชีวิต-เนนความสนุกสนาน 0.287** 0.000 มีความสัมพันธนอย 

มีความประทับใจในชีวิต-มีความเบื่อหนายชีวิต 0.307** 0.000 มีความสัมพันธนอย 

มีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง 0.194** 0.000 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

มีความชื่นชมยินดี-มีความหอเหี่ยวใจ 0.230** 0.000 มีความสัมพันธนอย 

มีความราบรื่น-มีอุปสรรค 0.308** 0.000 มีความสัมพันธนอย 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01    

  

 จากตาราง 37 พบวาความสะดวกสบาย-ความลาํบาก พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา ความสะดวกสบาย-ความ

ลําบาก กับจาํนวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพือ่ซื้อสินคาและบริการนัน้มคีวามสัมพันธกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสมัพันธมีคาเทากับ 0.204 มรีะดับความสมัพันธ

แทบจะไมมีความสัมพนัธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวาความ

สะดวกสบาย-ความลาํบากนั้น เมื่อมีความสะดวกสบายทําใหจาํนวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา 

HSBC มากขึน้แตระดับความสัมพันธนอยมาก 

 มีความพึงพอใจ-ไมพึงพอใจ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวามีความพึงพอใจ-ไมพงึพอใจ กับจํานวนเงนิที่ใชจาย

ผานบัตรเพื่อซือ้สินคาและบริการนัน้ มีความสัมพันธกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 โดยคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 0.213 มีระดับความสัมพันธนอย และมีความสมัพันธไปในทศิทาง

เดียวกนั หมายความวามีความพงึพอใจ-ไมพึงพอใจ หากมีความพงึพอใจมากขึ้น จะทําใหจํานวนเงิน

ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มีมากขึ้นโดยมีระดับนอย 

 มีแกนสารและมีสาระในชวีิต-เนนความสนกุสนาน พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาการมองชวีิตมีแกนสารและมี
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สาระในชวีิต-เนนความสนุกสนาน กับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้มี

ความสัมพันธกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 

0.287 มีระดับความสัมพันธนอย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวามีแกนสาร

และมีสาระในชีวิต-เนนความสนุกสนาน หากมีแกนสารและมสีาระในชีวิต ทาํใหจาํนวนเงนิในการใช

จายผานบัตรวซีา HSBC มากข้ึน โดยมีระดับความสัมพนัธนอย 

 มีความประทบัใจในชีวิต-มีความเบื่อหนายชีวิต พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 

ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา การมีความประทบัใจในชีวิต-มี

ความเบื่อหนายชีวิต กับดานจํานวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้มีความสมัพนัธ

กัน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 0.307 มีระดับ

ความสัมพันธนอย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวามีความประทับใจในชีวิต-มี

ความเบื่อหนายชีวิต หากมีความประทับใจในชีวิตมากขึน้ ทําใหจํานวนเงนิในการใชจายผานบัตรวซีา 

HSBC มากขึน้ โดยมีระดับความสัมพันธนอย 

 มีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา มีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง กบัดานจาํนวนเงินที่

ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากบั 0.194 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพนัธเลย 

และมีความสมัพันธไปในทศิทางเดียวกัน หมายความวา หากมคีวามเพลดิเพลินมากขึ้น จะทาํให

จํานวนเงนิในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตระดับความสัมพันธนอยมาก 

 มีความชืน่ชมยินด-ีมีความหอเหีย่วใจ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา มีความชืน่ชมยนิด-ีมีความหอเหี่ยวใจ กับ

ดานจาํนวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยางมนีัยสาํคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 0.230 มีระดับความสัมพนัธนอย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวา หากมีความชื่นชมยินดีมากขึ้นก็จะทาํใหจาํนวนเงิน

ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึน้ โดยมีระดับความสัมพันธนอย 

 มีความราบรื่น-มีอุปสรรค พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา มีความราบรื่น-มีอุปสรรค กับดานจํานวนเงินทีใ่ชจาย

ผานบัตรเพื่อซือ้สินคาและบริการนัน้ มีความสัมพันธกัน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 โดยคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 0.308 มีระดับความสัมพันธนอย และมีความสมัพันธไปในทศิทาง

เดียวกนั หมายความวาหากมีความราบรื่นมากกจ็ะทําใหจํานวนเงนิในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

มีมากขึน้ โดยมีระดับความสัมพันธนอย 
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ตาราง 38 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางความพอใจในชวีิตความเปนอยูกบัพฤติกรรมใน   

      การใชจายบัตรในดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซอสินคาและบริการ 

 

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

ความพอใจในชีวิตความเปนอยู 
Pearson 

Correlation 

Sig. 

(2-taild) ระดับความสัมพันธ 

ความสะดวกสบาย-ความลําบาก 0.096* 0.044 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

มีความพึงพอใจ-ไมพึงพอใจ 0.043 0.363 ไมมีความสัมพันธกัน 

มีแกนสารและมีสาระในชีวิต-เนนความสนุกสนาน 0.068 0.151 ไมมีความสัมพันธกัน 

มีความประทับใจในชีวิต-มีความเบื่อหนายชีวิต 0.098* 0.041 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

มีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง 0.102* 0.032 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

มีความชื่นชมยินดี-มีความหอเหี่ยวใจ 0.063 0.189 ไมมีความสัมพันธกัน 

มีความราบรื่น-มีอุปสรรค 0.114* 0.016 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    

   

  จากตาราง 38 ความสะดวกสบาย-ความลาํบาก พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากบั .044 

ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา ความสะดวกสบาย-ความลําบาก 

กับความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 0.096 มีระดับความสัมพนัธแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพนัธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวาความสะดวกสบาย-ความ

ลําบาก หากมคีวามสะดวกสบาย จะทาํใหความถี่ในการใชจายผานบตัรวีซา HSBC มากขึ้น แตระดับ

ความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธเลย  

  มีความพึงพอใจ-ไมพึงพอใจ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.363 ซึ่งมากกวา 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวามีความพึงพอใจ-ไมพงึพอใจ กับความถีท่ี่ใชจายผาน

บัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น ไมมีความสัมพันธกนั  

  มีแกนสารและมีสาระในชวีิต-เนนความสนกุสนาน พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 

0.151 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาการมองชวีิตมีแกนสารและมี

สาระในชวีิต-เนนความสนุกสนาน กับความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น ไมมี

ความสัมพันธกัน 
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  มีความประทบัใจในชีวิต-มีความเบื่อหนายชีวิต พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.041 

ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา การมีความประทบัใจในชีวิต-มี

ความเบื่อหนายชีวิต กับความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยาง

มีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั 0.098 มีระดับ

ความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพนัธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวามี

ความประทับใจในชีวิต-มีความเบื่อหนายชวีิต หากมีความประทับใจในชีวิต จะทําใหความถี่ในการใช

จายผานบัตรวซีา HSBC มีมากขึ้น แตระดับความสัมพนัธนอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพนัธเลย 

  มีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.032 ซึ่งนอยกวา 0.05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา มีความเพลิดเพลนิ-มีความเซง็ กับความถีท่ี่ใชจาย

ผานบัตรเพื่อซือ้สินคาและบริการนัน้ มีความสัมพันธกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 โดยคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 0.102 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพันธเลย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวามีความเพลดิเพลิน-มีความเซ็ง หากมีความ

เพลิดเพลนิจะทําใหความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตระดับความสัมพนัธนอยมาก

จนแทบจะไมมีความสมัพนัธเลย 

  มีความชืน่ชมยินด-ีมีความหอเหีย่วใจ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.189 ซึ่งมากกวา 

0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา มีความชืน่ชมยินด-ีมีความหอเหีย่วใจ กบั

ความถีท่ี่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสมัพนัธกัน 

  มีความราบรื่น-มีอุปสรรค พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.016 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา มีความราบรื่น-มีอุปสรรค กับความถีท่ี่ใชจายผานบัตร

เพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ นั้น มีความสมัพันธกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 0.114 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพันธเลย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวามีความราบรื่น-มีอุปสรรค หากมีความราบรื่นจะทํา

ใหความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึน้ แตระดับความสมัพันธนอยมากจนแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย 
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สมมติฐานขอที่ 5 แรงจูงใจในการใชจายผานบัตรวีซา เอชเอสบีซี มีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

H0 : ปจจัยดานแรงจงูใจไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตร

เครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1 : ปจจัยดานแรงจูงใจมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตร

เครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สําหรับสถิติทีใ่ชวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยสถิติสัมประสิทธิ์สหสมัพันธอยางงายของเพยีร

สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)และการทดสอบสมมตฐิานใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ตอเมื่อคา Sig นอยกวา 0.5  

 

ตาราง 39 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางปจจยัดานแรงจงูใจกับพฤตกิรรมในการใชจายผาน 

      บัตรเครดิต HSBC บัตรเงิน  ดานจาํนวนเงินที่ใชจายผานบัตร 

     

จํานวนเงินในการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

ปจจัยดานแรงจูงใจ 
Pearson 

Correlation 

Sig. 

(2-taild) ระดับความสัมพันธ 

วงเงินในการใชจาย -0.111* 0.020 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

การใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง 0.128** 0.007 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

การคุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุบัติเหตุ 0.133** 0.005 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

แสดงถึงความมีรสนิยม 0.050 0.300 ไมมีความสัมพันธกัน 

แสดงถึงความมีฐานะ 0.003 0.954 ไมมีความสัมพันธกัน 

เพื่อเปนที่ยอมรับของกลุม -0.107* 0.025 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

เพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ 0.116** 0.015 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

เพื่อเปนสัญลักษณของความสําเร็จ 0.038 0.432 ไมมีความสัมพันธกัน 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01    

  

 จากตาราง 39 แรงจูงใจดานวงเงินในการใชจาย พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.020 

ซึ่งนอยกวา 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา แรงจูงใจดานวงเงินในการใชจาย 

กับจํานวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยางมีนยัสําคญัทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ -0.111มีระดับความสัมพนัธแทบจะไมมี
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ความสัมพันธเลย และมีความสัมพนัธไปในทิศทางตรงขามกนั หมายความวาเมื่อมแีรงจูงใจดานวงเงิน

ในการใชจายมากขึ้น ทาํใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยลง แตระดับนอยมาก

สาเหตุเนื่องมาจากผูถือบัตรวีซา HSBC ที่มีวงเงินมากตางไมตองการวงเงนิในการใชบัตรเพิ่มข้ึนจากที่

มีอยูในขณะทีผู่ถือบัตรวีซา HSBC ที่มีวงเงินนอยกับตองการใหมีวงเงนิมากขึ้น 

 แรงจูงใจดานการใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.007 ซึ่ง

นอยกวา 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจงูใจดานการใหบริการตลอด 24 

ชั่วโมง กับจํานวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพือ่ซื้อสินคาและบริการนัน้ มคีวามสัมพันธกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสมัพันธมีคาเทากับ 0.128 มรีะดับความสมัพันธ

แทบจะไมมีความสัมพนัธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวาแรงจงูใจดาน

การใหบริการตลอด 24 ชั่วโมงทาํใหผูถือบัตรเครดิตวีซา HSBC จายใชในการซื้อสินคาและบริการมาก

ข้ึนแตในระดับนอย 

 แรงจูงใจดานการคุมครองความเสยีหายทีเ่กิดขึ้นจากอุบัติเหตุ พบวาคา sig (2-tailed) มีคา

เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานการ

คุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุบัติเหตุ กับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการ

นั้น มีความสมัพันธกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคา

เทากับ 0.133 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพันธเลย และมีความสัมพนัธไปในทิศทาง

เดียวกนั หมายความวาแรงจงูใจดานการคุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุบัติเหตุทําใหจาํนวนเงิน

ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึน้ แตในระดับความสัมพันธนอย 

 แรงจูงใจดานแสดงถึงความมีรสนิยม พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.300 ซึ่งมากกวา 

0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาแรงจูงใจดานแสดงถึงความมรีสนิยม กับจํานวน

เงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบรกิารนัน้ ไมมีความสัมพนัธกนั 

 แรงจูงใจดานแสดงถึงความมีฐานะ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.954 ซึ่งมากกวา 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานแสดงถงึความมีฐานะ กับจํานวน

เงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบรกิารนัน้ ไมมีความสัมพนัธกนั 

 แรงจูงใจดานเพื่อเปนที่ยอมรับของกลุม พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.025 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานเพื่อเปนทีย่อมรับของกลุม กับ

จํานวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากบั-0.107 มีระดับความสัมพันธนอยมาก และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางตรงขามกนั หมายความวาแรงจูงใจดานเพือ่เปนทีย่อมรับของกลุมทาํให

จํานวนเงนิในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตในระดับความสัมพนัธนอยมาก สาเหตุเกดิ
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จากผูที่ถือบัตรเครดิตวีซา HSBC ที่มีการใชจายสงูตางเปนผูทีถู่กยอมรับในสังคมอยูแลวจึงไมมี

แรงจูงใจจากการใชบัตรเครดิตเพื่อใหเปนที่ยอมรับของกลุม  ขณะที่ผูถือบัตรวีซา HSBC ที่มีการใช

จายนอยวามแีรงจูงใจในการใชบัตรเครดิตเพื่อเปนที่ยอมรับของกลุมมากกวาผูถือบัตร วีซา HSBC 

กลุมแรก 

 แรงจูงใจดานเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.015 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ 

กับจํานวนเงนิที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยางมีนยัสําคญัทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 0.116 มีระดับความสัมพนัธแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศเดียวกนั หมายความวาแรงจงูใจดานเพื่อเปนการเสรมิ

บุคลิกภาพทําใหจํานวนเงนิในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึน้ ในระดับความสัมพันธนอยมาก 

 แรงจูงใจดานเพื่อเปนสัญลกัษณของความสําเร็จ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.432 

ซึ่งมากกวา 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานเพื่อเปนสัญลกัษณ

ของความสาํเร็จกับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น ไมมีความสัมพนัธกนั 

 

ตาราง 40 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางปจจยัดานแรงจงูใจหับพฤติกรรมในการใชจาย 

      ผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการ 

 

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

ปจจัยดานแรงจูงใจ 
Peason 

Correlation 

Sig. 

(2-tailed) ระดับความสัมพันธ 

วงเงินในการใชจาย 0.088 0.064 ไมมีความสัมพันธกัน 

การใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง 0.085 0.076 ไมมีความสัมพันธกัน 

การคุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุบัติเหตุ 0.080 0.095 ไมมีความสัมพันธกัน 

แสดงถึงความมีรสนิยม 0.198** 0.000 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

แสดงถึงความมีฐานะ 0.072 0.130 ไมมีความสัมพันธกัน 

เพื่อเปนที่ยอมรับของกลุม 0.139** 0.003 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

เพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ 0.242** 0.000 มีความสัมพันธนอย 

เพื่อเปนสัญลักษณของความสาํเร็จ 0.095* 0.047 แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01    

  



 

 

119

 

 จากตาราง 40 แรงจูงใจดานวงเงินในการใชจาย พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.064 

ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา แรงจูงใจดานวงเงินในการใชจาย 

กับความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น ไมมีความสัมพนัธกนั  

 แรงจูงใจดานการใหบริการตลอด 24 ชัว่โมง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.76 ซึ่ง

มากกวา 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานการใหบริการตลอด 24 

ชั่วโมง กับความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 

 แรงจูงใจดานการคุมครองความเสยีหายทีเ่กิดขึ้นจากอุบัติเหตุ พบวาคา sig (2-tailed) มีคา

เทากับ 0.095 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานการ

คุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุบัติเหตุ กับความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบรกิาร

นั้น ไมมีความสัมพันธกนั  

 แรงจูงใจดานแสดงถึงความมีรสนิยม พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 

0.01 นัน่คือ ปฎิเสธสมมตฐิานหลัก H0 หมายความวาแรงจูงใจดานแสดงถงึความมีรสนิยม กบัความถี่

ในการใชจายผานบัตรเพื่อซือ้สินคาและบริการนัน้ มคีวามสัมพันธกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสมัพันธมีคาเทากับ 0.198 มีระดับความสัมพนัธแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพนัธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวาแรงจงูใจดานแสดงถงึความ

มีรสนยิมทําใหความถี่ในการใชจายผานบตัรวีซา HSBC มากขึ้น แตระดับความสัมพันธนอยมาก

 แรงจูงใจดานแสดงถึงความมีฐานะ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.130 ซึ่งมากกวา 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาแรงจูงใจดานแสดงถงึความมีฐานะ กับความถี่

ในการใชจายผานบัตรเพื่อซือ้สินคาและบริการนัน้ ไมมคีวามสัมพันธกัน 

 แรงจูงใจดานเพื่อเปนที่ยอมรับของกลุม พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.003 ซึ่งนอย

กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานเพื่อเปนทีย่อมรับของกลุม กับ

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพันธกัน อยางมนีัยสาํคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเทากับ 0.139 มีระดับความสัมพนัธแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพนัธไปในทิศทางเดยีวกนั หมายความวาแรงจูงใจดานเพื่อเปนที่

ยอมรับของกลุมทําใหความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตในระดับความสัมพนัธนอย

มาก 
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 แรงจูงใจดานเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ 

กับความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยางมีนยัสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสมัพันธมีคาเทากับ 0.242 มรีะดับความสมัพันธนอย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวาแรงจงูใจดานเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพทําให

ความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตในระดับนอย 

 แรงจูงใจดานเพื่อเปนสัญลกัษณของความสําเร็จ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.047 

ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานเพื่อเปนสัญลักษณ

ของความสาํเร็จกับความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบรกิารนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยาง

มีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั 0.095 มีระดับ

ความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพนัธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวา

แรงจูงใจดานเพื่อเปนสัญลกัษณของความสําเร็จทาํใหความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มาก

ข้ึน แตในระดบันอยมาก  

 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 

 การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยมุงศึกษาที่ปจจัยทางดานประชากรศาสตร และปจจัยทางดานคุณสมบัติของ

บัตรเครดิตวีซา HSBC ปจจัยดานบุคลิกภาพ ปจจัยดานแรงจูงใจ ปจจัยดานความพึงพอใจชีวิต ที่มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรอเมริกันเอ็กซเพรส ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลของการศึกษาครั้งนี้ สามารถนาํขอมูลดังกลาวไปใชเปนแนวทางในการวางแผนการตลาด เพื่อที่จะปรับ

ปรับปรุงสิทธิประโยชนตางๆใหสอดคลองกับผูบริโภค รวมถึงสามารถครองใจผูบริโภค และกระตุนการใช

จายผานบัตรเครดิตใหมากขึน้ 

 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีการศึกษาคนควา 
 ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครัง้นี้ ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้ 

 1.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรวีซาเอชเอสบีซีในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. เพื่อศึกษาลักษณะทางดานประชากรศาสตรที่มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจาย

ผานบัตรวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. เพ่ือศึกษาแรงจูงใจที่มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรวีซา 

HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 4. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานคุณสมบัติของบัตรวซีา HSBC ท่ีมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชจายผานบตัรวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 5. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานบุคลิกภาพ ที่มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจาย

บัตรวีซา  HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 6. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานความพอใจในชีวิตความเปนอยู ท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชจายผานบตัรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 สมมติฐานในการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยไดกาํหนดสมมุติฐานในการวิจัยไวดังนี้ 

 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะขอมูลสวนบุคคล  ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  

รายได  และระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตที่แตกตางกัน  มีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา 

HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่แตกตางกัน 

 2. คุณสมบัติของบัตรวีซา เอชเอสบีซี มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจาย

ผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. ปจจัยดานบุคลิกภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิต

วีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 4. ปจจัยดานความพอใจในชีวิตความเปนอยู มีความสมัพันธกับพฤตกิรรมของผูบริโภคในการใช

จายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC  ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 5. แรงจูงใจในการใชจายผานบัตรวีซา เอชเอสบีซี มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคใน

การใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 วิธีดําเนินการวิจัย 
 การกาํหนดประชากรและการสุมตวัอยาง 
 ประชากรทีใ่ชในการวจิัย 
 ประชากรทีท่าํการศึกษาคนควาครั้งนี้ คือ ประชากรผูที่เปนสมาชกิบัตรวีซา เฉพาะบัตรเงิน 

HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนประชากรทั้งหมด 343,851 คน (ขอมูล ณ วันที่ 30 มิถนุายน 2548 

จากฝายการตลาดธนาคาร  HSBC จํากัด ) 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคนควาครั้งนี้ คือ สมาชิกบัตรวีซา HSBC เฉพาะบัตรเงิน ที่มาทําธุ

รกรรมทางการเงินที่ธนาคาร HSBC จํากดั สํานักงานใหญต้ังอยูที่ 968 ถนนพระราม4 แขวงสีลม เขตบาง

รัก กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางจากตาราง Taro Yamane (บุญธรรม กิจปรีดา

บริสุทธิ์. 2543 : 88) โดยกําหนดความเชื่อมั่น 95% ความผิดพลาดไมเกิน 5% ดังนั้นกลุมตัวอยางใหคา

จากการคํานวณ 400 คน และเพ่ือปองกันการผิดพลาดของแบบสอบถามที่ไมสมบูรณ จึงมีการสํารองไว 

10% ของกลุมตัวอยางเปนจาํนวน 40 คน รวมขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมด 440 คน 
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 การสุมตัวอยางมี 2 ขัน้ตอน คือ 

1. การสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงสถานที่ ที่เลือก

กลุมตัวอยางจากผูที่เปนสมาชิกบัตรวีซา  HSBC เฉพาะบัตรเงิน ที่มาทาํธุรกรรมทาง

การเงินที่ธนาคาร HSBC จํากัด สํานักงานใหญต้ังอยูที่ 968 ถนนพระราม4 แขวงสีลม 

เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 

2. การสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

 

เครื่องมอืทีใ่ชในการวจัิย 
ลกัษณะของเครือ่งมอืที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม (Questionnaire)  ซ่ึงผูวิจัยไดศึกษาคนควาและสราง

ขึ้นเอง  โดยศึกษาจากเอกสาร ตํารา และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ  เพ่ือใชเปนแนวทางในการสราง

แบบสอบถามใหมีประสิทธภิาพและสอดคลองตามวัตถุประสงคของการวิจัยโดยแบบสอบถามแบงไดเปน 

5 สวนดังนี ้

  สวนที่ 1   เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งลักษณะของคําถาม

จะเปนแบบคาํตอบหลายตวัเลือก (Multiple choice) และใหเลือกคําตอบที่เหมาะสมที่สุด จํานวน 7 ขอ 

ดังนี้ 

  ขอที่ 1 เพศ ไดแก เพศชาย และเพศหญิง เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended    

Question)  โดย ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 

  ขอที่ 2 อายุ ระดับการวัดขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale)   

  ขอที่ 3 สถานภาพสมรส  ระดับการวัดขอมลูประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale 

  ขอที่ 4 ระดับการศึกษา ระดับการวัดขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale)  

  ขอที่ 5 อาชีพ  ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale)  

  ขอที6่  รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการวัดขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale)  

  ขอที่ 7  ระยะเวลาในการถือครอง ระดับการวัดขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale)  

 

 สวนที่ 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับคุณสมบัติของบัตรวีซา HSBCที่มีความสมัพันธตอพฤติกรรม

ของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC มีลักษณะเปนคําถามปลายปด  มีจํานวน 14 ขอ  
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ประยุกตตามแบบมาตราประมาณคา (Rating scale) มี 5 ระดับ  จัดเปนการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค

ช้ัน (Interval scale)  

 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับบุคลกิภาพใด โดยลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวย

คําถามที่ใชมาตราวัดแบบ Likert scale จํานวน 9 ขอ  โดยใชระดับการวัดขอมลูประเภทอันตรภาคชั้น 

(Interval scale)  

 สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจของผูถือบัตรวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการ

ใชจายผานบัตร ในดานความมัน่คงปลอดภัยในชีวิตและดานการเปนทีย่อมรับและยกยองจากผูอ่ืน วามี

มากนอยเพียงใด โดยลักษณะของแบบสอบถามประกอยดวยคําถามที่ใชมาตราวดัแบบ Likert scale 

จํานวน 8 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราภาคชั้น (Interval scale)  

 สวนที่ 5 แบบสอบถามเกีย่วกับความพอใจในชีวิตความเปนอยูของผูถือบัตรเครดิตวิซา HSBC 

โดยลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามที่ใชมาตราวัดแบบ Likert Scale จํานวน 7 ขอ โดยใช

ระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราภาคชั้น (Interval Scale)  

 สวนที่ 6  แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ดังนี้ 

  ขอที่ 1  เปนคําถามเกี่ยวกับประเภทสินคาและบริการทีท่านใชจายผานบัตรเครดิต เปน

แบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 

(Nominal scale) 

  ขอที่ 2  เปนคําถามเกี่ยวกับจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

ลักษณะแบบสอบถามเปนคําถามปลายเปด (Open-ended Question) ใชระดับการวัดขอมูลประเภท 

มาตราสวนประมาณคา (Ratio scale) 

  ขอที่ 3  เปนคําถามเกี่ยวกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ ลักษณะ

แบบสอบถามเปนคําถามปลายเปด (Open-ended Question) ใชระดับการวัดขอมูลประเภท มาตราสวน

ประมาณคา (Ratio scale) 

  ขอที่ 4  เปนคําถามเกี่ยวกับสถานทีท่ี่ใชบตัรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ เปน

แบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราวดัแบบ 

Likert scale จํานวน 6 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราภาคชั้น (Interval scale)  

  ขอที่ 5  เปนคําถามเกี่ยวกับเวลาที่ใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ลักษณะ

แบบสอบถามเปนคําถามปลายปด (Close-ended Question) ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียง

คําตอบเดียว ใชระดับการวดัขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale) 
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  ขอที่ 6  เปนคําถามเกี่ยวกับวันที่ใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ลักษณะ

แบบสอบถามเปนคําถามปลายปด (Close-ended Question) ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียง

คําตอบเดียว ใชระดับการวดัขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale)  

  ขอที่ 7  เปนคําถามเกี่ยวกับใครมีสวนรวมในการตัดสินใจในการใชบัตรเครดิต เปน

แบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ  

(Nominal scale) 

การเก็บรวบรวมขอมลู 
 การเก็บรวบรวมขอมูล โดยขอความรวมมอืจากผูบริโภค ท่ีมาทําธุรกรรมท่ีธนาคารHSBC ที่ผูวิจัย

ไดเลือกจากการสุมตัวอยาง โดยนําแบบสอบถามใหกบัผูตอบแบบสอบถามตอบ  พรอมทั้งอธิบายและให

คําแนะนําในการตอบ แลวรอเก็บแบบสอบถามเพื่อนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหตอไป 

การจัดกระทําขอมลูและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดกระทําขอมลู 
 เม่ือไดรับแบบสอบถามคนืแลว ผูวิจัยนําแบบสอบถามทีร่วบรวมไดทั้งหมดมาดาํเนินการดังนี้  

 1.การตรวจสอบขอมูล (Editing)  ผูวิจัยนําแบบสอบถามทีไ่ดรับทั้งหมด มาตรวจดูความสมบูรณ

ของแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 

 2.การลงรหัส (Coding)  นําแบบสอบถามทีถู่กตองเรียบรอยแลวมาลงรหัส ตามที่ไดกาํหนดไว

ลวงหนา 

 3.การประมวลผลขอมูล  นําขอมูลที่ลงรหัสไวเรียบรอยแลวไปบนัทกึ โดยใชเคร่ืองคอมพิวเตอร

เพื่อการประมวลผลขอมูล  ซ่ึงใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร  (Statistic Package 

for Social Sciences หรือ SPSS/PC)  

 การวิเคราะหขอมลู 
 1.การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณา (Descriptive Statistics)   ใชตารางแจกแจงความถี่ เพ่ือ

อธิบายลกัษณะของขอมูลในแบบสอบถามสวนตางๆ ไดแก ลักษณะของขอมูลสวนบุคคล ปจจัยทางดาน

คุณสมบัติของบัตร ปจจัยดานบุคลิกภาพ ปจจัยจูงใจ ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา 

HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน  (Inferential Statistics)    

  ใช t-test เพ่ือทดสอบความแตกตางระหวางเพศ ตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตวีซา HSBC 

  ใช F-test การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว และการทดสอบรายคู (One-Way ANOVA) 
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เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางอายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ระยะเวลาในการ

ถือครอง ตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตวีซา HSBC   ถาพบความแตกตางอยางมนัียสําคัญ  จึงทดสอบ

รายคู โดยใชวธิี  LSD  ( Least Significant Difference)  

  ทดสอบความสัมพันธ โดยใชสถิติสหสมัพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 

Moment Correlation Coefficient) ใชหาคาความสมัพันธ (Correlation) ของตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอ

กัน หรือความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด  

ผลการศกึษาคนควา 
 ผลการศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานคร สรุปไดดังนี ้

 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 

 1.ลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม 

 เพศ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม เพศหญิงจํานวน 222 คน คิดเปนรอยละ 50.5 เปนเพศชาย 

มีจํานวน 218 คน คิดเปนรอยละ 49.5 โดยผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมีจํานวนมากกวา

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่เปนเพศชายจํานวนเล็กนอยเทานัน้ 

 อายุ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี 25-31 ป มีจํานวน 166 คน คิดเปนรอยละ 37.7 อาย ุ32-

38 ป มีจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 26.6  อายุในชวง 18-24 ป มีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 15.9   

อายุ 46 ป ขึ้นไป มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 10.5  อายุ 39-45 ป มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 9.3 

ตามลําดับ 

 สถานภาพสมรส    ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพ โสด มีจํานวน 305 คน คิดเปน

รอยละ 69.3 สมรส/อยูดวยกัน มีจํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 28.6 แยกกนัอยู/หยา/หมาย มีจํานวน 9 

คน คิดเปนรอยละ 2 ตามลําดับ 

 ระดับการศึกษา   ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีระดบัการศึกษาสงูสุด ปริญญาตรี มีจํานวน 

224 คน คิดเปนรอยละ 50.9 สูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 26.1  ตํ่ากวาปริญญาตรี 

จํานวน 101 คิดเปนรอยละ 23 ตามลําดับ 

 อาชีพ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ ขาราชการ มีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.2 

พนักงานรัฐวิสาหกจิ มีจํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 37.3  พนักงานบริษทัเอกชน มีจํานวน 201 คน คิด

เปนรอยละ 45.7 ธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 4.8 แมบาน มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอย

ละ 7 อ่ืนๆ มีจํานวน0 คน คิดเปนรอยละ 0 ตามลําดับ 
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 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 

บาท มีจํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 38.2 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-20,000  บาท มีจํานวน 121 คน 

คิดเปนรอยละ 27.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท มจํีานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 18.0 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001-50,000 บาท มีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 8.2 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

50,001 บาท ขึ้นไป มีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 8.2 ตามลําดับ 

 ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิต 2-3 ป มีจํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 40.9 ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต นอยกวาหรือเทากับ  

1 ป มีจํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 33.9 ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต 4-5 ป มีจํานวน 77 คน คิดเปน

รอยละ 17.5 ระยะเวลาในการถือบตัรเครดิต มากกวา 5 ป มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 7.7 ตามลําดับ 

 

 2.ปจจัยดานคุณสมบตัิของบัตร 
 เปนการวิเคราะหปจจัยทางดานคุณสมบัตรของบัตร 4 ดานไดแก ดานสทิธิประโยชนหลกั ดาน

คาธรรมเนียม/อัตราดอกเบี้ย ดานความสะดวกในการชําระเงิน และดานการสงเสริมการตลาด พบวา 

 ดานสทิธิประโยชนหลักของบัตรเครดิตวีซา HSBC มีความพึงพอใจมากที่สุด โดยมีคะแนนเฉลี่ย

อยูที่ 4.38 เมื่อพิจารณาเปนรายขอโดยเรียงลําดับคะแนนจากมากไปนอยพบวา จํานวนสถานธุรกิจ / 

รานคาที่รับบัตรเครดิตวีซาคารด มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนน 4.43 สิทธิในการชาํระเงินคืนแบบ

ปลอดดอกเบี้ยนานถึง 51 วัน มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนน 4.43 สิทธิการไดรับความคุมครอง

อุบัติเหตุระหวางการเดินทาง มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนน 4.4 ใหบริการดานขอมลูบัตรเครดิต

ตลอด 24 ช่ัวโมง มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนน 4.39 สิทธกิารไดรับความคุมครองสินคาในกรณีเกดิ

ความเสียหายขึ้น มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนน 4.35 สิทธิพิเศษสามารถเบิกเงินสดลวงหนาถึง 50% 

ของวงเงินอนุมัติ มีคะแนน 4.3 

 ดานคาธรรมเนียม / อัตราดอกเบี้ยของบัตร มีความพึงพอใจนอยทีสุ่ด โดยมีคะแนนเฉลี่ยอยูที ่

1.69 เมื่อพิจารณาเปนรายขอโดยเรียงลําดับคะแนนจากมากไปนอยพบวา ธนาคารคิดคาธรรมเนียม 3 

ของยอดเงินที่เบิกผาน ATM มีความพึงพอใจนอยที่สุด มีคะแนน 1.8 ธนาคารคิดดอกเบี้ยในอัตรา 18% 

ตอป มีความพึงพอใจนอยที่สุด มีคะแนน 1.65 มีการเก็บคาธรรมเนียมรายป มีความพึงพอใจนอยที่สุด มี

คะแนน 1.62 
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 ดานความสะดวกในการชําระเงินของบัตรวีซา HSBC มีความพึงพอใจมาก โดยมคีะแนนเฉลี่ยที่ 

3.88 เม่ือพิจารณาเปนรายขอโดยเรียงลําดับคะแนนจากมากไปนอยพบวา ขยายจํานวนสถานที่ชําระเงิน 

มีความพึงพอใจมาก มีคะแนน 4.43 มีชองทางในการชําระเงินไดหลายชองทาง มีคะแนน 3.91 

 ดานการสงเสริมการตลาดบตัรวีซา HSBC มีความพึงพอใจมากที่สุด โดยมีคะแนนเฉลี่ยที่ 4.41 

โดยมีคะแนนเฉลี่ยที่ 3.88 เมื่อพิจารณาเปนรายขอโดยเรียงลําดับคะแนนจากมากไปนอยพบวา การไดรับ

สวนลดในการซื้อสินคาและบริการผานบัตรเครดิต มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนนเฉลี่ย 4.44 สามารถ

สะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัลจากการใชจายผานบัตรเครดิต มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนนเฉลี่ย 

4.42 มีการจัดรายการพิเศษรวมกับหางสรรพสินคาตางๆ มีความพึงพอใจมากที่สุด มีคะแนนเฉลี่ย 4.38

 เม่ือดูคะแนนรวมทกุดานพบวาผูถือบัตรวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานครมีคะแนนความพึง

พอใจมาก โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.71  

 

 3.ปจจัยดานบุคลิกภาพของผูบริโภค 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยทางดานบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถามพบวา จาก

คะแนนที่แบงไดเปน 5 ระดับไดบุคลิกภาพโดยเรียงคะแนนทีไ่ดจากมากไปนอยดังนี้   

 ชอบชอปปง -  ไมชอบชอปปง มีบุคลิกภาพคอนขางไปทางซายมากทีสุ่ด มีคะแนนเฉลี่ย 4.23 

 แสวงหาสิ่งใหม – อนุรักษนยิม มีบุคลิกภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลี่ย  4.17 

 สนุกสนาน -  จริงจัง มีบุคลกิภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลี่ย 4.16 

 มุงมั่นสูความสําเร็จ- ไมสนใจความสําเร็จ มีบุคลิกภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลี่ย 

3.99 

 ชอบเขาสังคม - รักสันโดษ (เก็บตัว) มีบุคลิกภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลี่ย  3.95 

 ชอบแฟชั่น - ชอบความเรียบงาย มีบุคลิกภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลี่ย  3.95 

 เชื่อมั่นตนเอง - ไมเชื่อมั่นตวัเอง มีบุคลิกภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลี่ย 3.82 

 มีความเปนผูนํา - เปนผูตาม มีบุคลิกภาพคอนขางไปทางซายมาก มีคะแนนเฉลี่ย  3.80 

 ใชจายอยางมเีหตุผล - ใชจายตามความพอใจตาม มีบุคลิกภาพคอนขางไปทางซายมาก ม ี

คะแนนเฉลี่ย  3.80 
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 4.ปจจัยทางดานแรงจูงใจ  

 เปนการวิเคราะหปจจัยดานแรงจูงใจในการใชจายผานบตัรเครดิตวีซา HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยแบงออกเปน 2 ดาน คือดานความมั่นคงและดานความปลอดภัยในชีวิต ดานการเปน

ที่ยอมรับและยกยองจากผูอ่ืน 

 ผูบริโภคมีแรงจูงใจดานความมั่นคงและความปลอดภัยในชีวิตโดยรวมอยูในระดับมีแรงจูงใจมาก  

โดยมีคาเฉลี่ย 3.91  และเมื่อมาพิจารณารายขอพบวา วงเงินการใชจาย มีระดับของแรงจูงใจมากที่สุด 

โดยมีคาเฉลี่ย 4.24   การใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง มีระดับของแรงจงูใจมาก โดยมคีาเฉลี่ย 3.76 การ

คุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุบัติเหตุ มีระดับของแรงจูงใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.73 ตามลําดับ

 สวนแรงจูงใจดานการเปนทีย่อมรับและยกยองจากผูอ่ืนอยูในระดับมีแรงจูงใจมากโดยมีคาเฉลี่ย 

4.13 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา การแสดงถึงความมีรสนยิม มีระดับของแรงจูงใจมากที่สุด โดยมี

คาเฉลี่ย 4.37 แรงจูงใจเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ มีระดับของแรงจูงใจมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 4.30 

แรงจูงใจเพื่อเปนทีย่อมรับของกลุม มีระดับของแรงจูงใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย  4.17  การแสดงถึงความมี

ฐานะ มีระดับของแรงจูงใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.92 แรงจูงใจเพื่อเปนสัญลักษณของความสําเร็จ มีระดับ

ของแรงจูงใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.89 ตามลําดับ 

 5.การวิเคราะหความพอใจในชีวติความเปนอยู  
 การวิเคราะหความพอใจในชีวิตของผูบริโภค โดยเรียงคะแนนเฉลี่ยจากมากไปนอย ไดผลดังนี้ มี

ความประทับใจในชีวิต มีระดับความพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยคะแนนที ่3.93 มีความราบรื่น มีระดับความ

พอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยคะแนนที่ 3.67 มีความชืน่ชมยินดี มีระดับความพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยคะแนน

ที่ 3.65 มีความเพลิดเพลิน มีระดับความพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยคะแนนที3่.64 ความสะดวกสบาย มี

ระดับความพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยคะแนนที่ 3.44 มีความพึงพอใจในชีวิต มีระดบัความไมแนใจ โดยมี

คาเฉลี่ยคะแนนที่ 3.32  มีแกนสารและมสีาระในชวีิต มีระดับความไมแนใจ โดยมคีาเฉลี่ยคะแนนที่ 3.03  

 6.พฤตกิรรมการใชจายผานบัตรเครดติวีซา HSBC 
 เปนการวิเคราะหขอมูลพฤตกิรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เกี่ยวกับประเภทสินคา

และบริการที่ผูบริโภคใชจายผานบัตรเครดิต เวลาและวันที่ผูบริโภคใชบัตรเครดิตเพ่ือซื้อสินคาและบริการ

บอยที่สุด และใครมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิต HSBC เกี่ยวกับประเภท

สินคาและบรกิารที่ผูบริโภคใชจายผานบัตรเครดิต พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบที่ตอบแบบสอบถามมี

พฤติกรรมในการใชจายผานบัตรเพื่อ ทานอาหารนอกบาน จํานวน 407 คิดเปนรอยละ 33 ใชจายผานบัตร
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เพื่อ สินคาอุปโภคและบริโภค จํานวน 261 คิดเปนรอยละ 21 ใชจายผานบัตรเพื่อ เครื่องแตงกาย จํานวน 

244 คิดเปนรอยละ 20 ใชจายผานบัตรเพื่อ เติมนํ้ามันรถ จํานวน 172 คิดเปนรอยละ 14 ใชจายผานบัตร

เพื่อ คารักษาพยาบาล จํานวน 67 คิดเปนรอยละ 5 ใชจายผานบัตรเพื่อ คาเดินทาง/โรงแรม จํานวน 54 คิด

เปนรอยละ 4 ใชจายผานบัตรเพื่อ ศูนยบริการรถยนต จํานวน 45 คิดเปนรอยละ 4 ตามลําดับ  

 พฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เกี่ยวกับเวลาที่ผูบริโภคใชจายผานบัตร พบวา 

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามใชจายในในชวงเวลา 17.01-24.00 นาฬิกา จํานวน 303 คิดเปนรอยละ 68.9 

ใชจายในชวงเวลา 13.01-17.00 นาฬิกา จํานวน 116 คิดเปนรอยละ 26.4 ใชจายในชวงเวลา 10.01-

12.00 นาฬิกาจํานวน 12 คิดเปนรอยละ 2.7  ใชจายในชวงเวลา 12.01-13.00 นาฬิกาจํานวน 9 คิดเปน

รอยละ 2 ตามลําดับ 

 พฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เกี่ยวกับวนัที่ผูบริโภคใชจายผานบัตรเครดิต 

พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม ผูบริโภคที่นิยมใชจายผานบัตรชวงเวลาวันหยุดสุดสัปดาห เสารหรือ

อาทิตย จํานวน 425 คิดเปนรอยละ 96.6 ผูบริโภคที่นิยมใชบัตรเครดิตวันจนัทรถึงวนัศุกร จํานวน 15 คิด

เปนรอยละ 3.4 ตามลําดับ 

 พฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เกี่ยวกับผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชจาย

ผานบัตรเครดิตพบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมในการตัดสินใจใชจายบัตรดวยตนเอง

จํานวน 427 คิดเปนรอยละ 97 ผูบริโภคที่ครอบครัวมีสวนในการตัดสินใจในการใชจายบัตรจํานวน 13 คิด

เปนรอยละ 3 ตามลําดับ 

 เปนการวิเคราะหขอมลูพฤตกิรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC เกี่ยวกับสถานที่ที่

ผูบริโภคใชบัตรเครดิตวีซา HSBC เพื่อซ้ือสินคาและบริการ ความถี่ที่ผูบริโภคใชบัตรเครดิตเพ่ือซื้อสินคา

และบริการ และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยที่ผูบริโภคใชจายผานบัตรเครดิต 

 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC จํานวน 440 คน 

พบวาผูบริโภคใชบริการที่ ภัตตาคาร/รานอาหาร, ดีพารทเมนตสโตร มีระดับการใชบอย มีคาเฉลี่ยที ่ 4.16 

และ 3.46 ตามลําดับ ที่ซุปเปอรมารเก็ตมีระดับการใชบางครั้ง มีคาเฉลี่ยที่ 2.63 ท่ีปมน้ํามัน มีระดับการใช

นานๆครั้ง มีคาเฉลี่ยที่ 2.10 ที่ศูนยบริการรถยนต และทีจ่ายคาโรงแรม/ต๋ัวเคร่ืองบิน ไมเคยมีระดับการใชท่ี

คาเฉลี่ย 1.34 และ 1.35 ตามลําดับ 

 ความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ภายในเวลา 1 เดือน พบวา ความถี่ 5 ครั้ง เปนความถี่

ที่มีจํานวนคนมากที่สุด เปนจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 15 ความถี่ท่ีสูงที่สุดในการใชจายตอเดือนคือ
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ความถี่ท่ี 20 ครั้ง มีจํานวน 1 คนคิดเปนรอยละ 0.2  ความถี่ตํ่าที่สุดตอเดือนในการใชจายผานบัตรคือ 1 

ครั้ง มีจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.6 

 จํานวนเงินที่ผูบริโภคใชจายผานบัตรวีซา HSBC โดยเฉลี่ยตอเดือน พบวา ผูบริโภคมีการใชจาย

ตอเดือนจํานวน 2501-5000 บาทมากที่สุดคือมี 167 คน คิดเปนรอยละ 38.0 รองลงมาคือผูบริโภคที่มีการ

ใชจายตอเดือนจํานวน < 2501 บาท มีจํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 21.8 ใชจายตอเดือนจํานวน 7501-

10000 บาท มีจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 15.2 ใชจายตอเดือนจํานวน 5001-7500 บาท มีจํานวน 44 

คน คิดเปนรอยละ 10.0 ตามลําดับ โดยมคีาเฉลี่ย 6358.18 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 5048.85 

 
ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมลูเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
ในการทดสอบสมมติฐาน พฤติกรรมที่นาํมาทดสอบ ไดแก 

 1.ความถี่ในการใชบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการโดยเฉลี่ยตอเดือน 

 2.จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการโดยเฉลี่ยตอเดือน 
สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะขอมูลสวนบุคคล  ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดบั
การศึกษา  อาชีพ  รายได  และระยะเวลาในการถอืบัตรเครดิตที่แตกตางกนั  มีพฤติกรรมในการ
ใชจายผานบตัรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่แตกตางกัน 
ไดมีการแบงเปนสมมติฐานยอยๆ ดังนี้ 
สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศตางกนั มพีฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 
แตกตางกัน จากการวิเคราะหโดยใชสถิติ Independent Sample t-test พบวาผูบริโภคชายและหญิงมี

พฤติกรรมการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเรื่องของจํานวนเงินไมแตกตางกนั และผูบริโภคชายหญิงมี

พฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเรื่องของความถี่ในการใชจายไมแตกตางกัน  
สมมติฐานขอที ่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายแุตกตางกนั มีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 
แตกตางกัน  
 จากการวิเคราะหโดย การทดสอบดวยการวิเคราะหคาปรวนแปรทางเดียว (One Way Analysis 

of Varience : ANOVA) สรุปวา วา ผูบริโภคที่มีอายทุี่แตกตางกันมีพฤติกรรมในการใชจายผานบตัรวีซา 

HSBC ในดานจํานวนเงินทีแ่ตกตางกนั อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .01 และในดานความถี่นัน้ 

ผูบริโภคที่มีอายุท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในดานความถี่การใชไม

แตกตางกนั 
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 ในดานจาํนวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ เมื่อนําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน โดย

ใชวิธีการทดสอบแบบ LSD  สรุปไดวา ผูบริโภคที่มีอายุ 18-24 ปมีการใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคอายุ 

25-31 ป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  ผูบริโภคที่มีอายุ 18-24 ปมีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอย

กวาผูบริโภคทีม่ีอายุ 32-38 ป  ผูบริโภคที่มีอายุ 18-24 ปมีการใชจายผานบัตรวซีา HSBC นอยกวา

ผูบริโภคที่มีอายุ 39-45 ป ผูบริโภคที่มีอายุ 18-24 ปมีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มี

อายุ อายุมากกวา 46 ป ผูบริโภคที่มีอายุ 25-31 ป มีการใชจายผานบตัรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มี

อายุ 32-38 ป  ผูบริโภคที่มีอายุ 25-31 ป มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มอีายุ 39-

45 ป  ผูบริโภคที่มีอายุ 25-31 ป มีการใชจายผานบัตรวซีา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีอายุ อายุมากกวา 

46 ป ผูบริโภคที่มีอายุ 32-38 ป ป มีการใชจายผานบตัรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีอายุ 39-45 ป 

ผูบริโภคที่มีอายุ 32-38 ป มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีอายุ อายมุากกวา 45 ป 

ผูบริโภคที่มีอายุ 39-45 ป มีการใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคอายุมากกวา 45 ป  
สมมติฐานขอที ่1.3 ผูบริโภคทีม่ีสถานภาพสมรสแตกตางกนั มีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวี
ซา HSBC แตกตางกนั 
 จากการวิเคราะหโดย การทดสอบดวยการวิเคราะหคาปรวนแปรทางเดียว (One Way Analysis 

of Variance : ANOVA) สรุปวา วา ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสที่แตกตางกันมีพฤติกรรมในการใชจาย

ผานบัตรวีซา HSBC ในดานจํานวนเงินทีแ่ตกตางกนั อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .01 ผูบริโภคที่มี

สถานภาพสมรสที่แตกตางกันมีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในดานความถีท่ี่แตกตางกัน 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 ในดานจาํนวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ เมื่อนําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน โดย

ใชวิธีการทดสอบแบบ LSD  สรุปไดวา ผูบริโภคที่สถานภาพสมรสโสดมีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

นอยกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตงงานแลว ผูบริโภคที่มีมีสถานภาพสมรสโสดมีการใชบัตรไม

แตกตางจากผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสหยา ผูบริโภคที่มีมีสถานภาพสมรสแตงงานมีการใชบัตรไม

แตกตางจากผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสหยา  

  ในดานความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ เมื่อนําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน โดย

ใชวิธีการทดสอบแบบ LSD  สรุปไดวาผูบริโภคที่สถานภาพสมรสโสดมีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ถี่

นอยกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตงงานแลว  ผูบริโภคที่มีมีสถานภาพสมรสโสดมีความถี่ในการใช

บัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสผูบริโภคที่มีมีสถานภาพสมรสแตงงานมีความถี่ในการใช

บัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสหยา 
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สมมติฐานขอที่  1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกนั มีพฤตกิรรมในการใชจายผาน
บัตรวีซา HSBC แตกตางกนั  
 จากการวิเคราะหโดย การทดสอบดวยการวิเคราะหคาปรวนแปรทางเดียว (One Way Analysis 

of Variance : ANOVA) สรุปวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดที่แตกตางกันมีพฤติกรรมในการใชจาย

ผานบัตรวีซา HSBC ในดานจํานวนเงินทีแ่ตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 ผูบริโภคที่มี

ระดับการศึกษาสูงสุดทีแ่ตกตางกันมีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในดานความถี่ทีแ่ตกตาง

กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ในดานจาํนวนเงินที่ใชจายเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ เม่ือนําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน โดยใช

วิธีการทดสอบแบบ LSD  สรุปไดวา ผูบริโภคที่ระดับการศึกษาต่ําวาปริญญาตรีมีการใชจายผานบตัรวีซา 

HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาปริญญาตรี  ผูบริโภคที่การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีมีการใชจาย

ผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มกีารศึกษาสูงกวาปริญญาตร ีผูบริโภคที่การศึกษาปริญญาตรีมี

การใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ในดานความถีท่ี่ใชจาย

เพื่อซ้ือสินคาและบริการ เมื่อนําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน โดยใชวิธีการทดสอบแบบ LSD  สรุปได

วาผูบริโภคที่มมีีการศึกษาต่าํกวาระดับปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีคา sig 

=.108  ซ่ึงมีคามากกวา .05  ซึ่งแสดงวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีการใชบัตรไม

แตกตางจากผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ท่ีระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05  

 ผูบริโภคที่มีมรีะดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสงูกวาปริญญา

ตรี มีคา sig =0.273  ซึ่งมีคามากกวา .05 ซ่ึงแสดงวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีมีการ

ใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  

 ผูบริโภคที่มีมรีะดับการศึกษาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีคา 

sig =0.003  ซ่ึงมีคานอยกวา .01 ซ่ึงแสดงวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีการใชบตัรแตกตาง

จากผูบริโภคทีม่ีการศึกษาสงูกวาปริญญาตรี ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .01 โดยผูบริโภคที่การศึกษา

ปริญญาตรีมีการใชบัตรวีซา HSBC มีความถีน่อยกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีโดยมี

คาเฉลี่ยเทากับ 0.86 ครั้ง 
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สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูบรโิภคทีม่ีอาชพีแตกตางกนั มีพฤตกิรรมในการใชจายผานบัตรวซีา HSBC 
แตกตางกัน   
 จากการวิเคราะหโดย การทดสอบดวยการวิเคราะหคาปรวนแปรทางเดียว (One Way Analysis 

of Variance : ANOVA) สรุปวา ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกันมีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา 

HSBC ในดานจํานวนเงินทีแ่ตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตาง

กันมีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในดานความถีท่ี่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 ในดานจาํนวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ เมื่อนําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน โดย

ใชวิธีการทดสอบแบบ LSD  สรุปไดวา ผูบริโภคที่มีอาชพีรับราชการมกีารใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

มากกวาผูประกอบอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ ผูบริโภคที่เปนขาราชการมีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

มากกวาผูบริโภคที่เปนพนักงานบรษิัทเอกชน  ผูบริโภคที่เปนขาราชการมีการใชบัตรไมแตกตางจาก

ผูบริโภคที่เปนเจาของธุรกิจสวนตัว ผูบริโภคที่เปนขาราชการมีการใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่เปน 

ผูบริโภคที่มีอาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกจิ มีการใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่เปนพนักงาน ผูบริโภคที่

มีอาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีการใชบัตรมากกวาจากผูบริโภคที่เปนเจาของธุรกิจสวนตัว  ผูบริโภคที่มี

อาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีการใชบัตรมากกวาผูบริโภคที่เปนแมบาน ผูบริโภคที่มีอาชีพพนกังาน

บริษทัเอกชนมีการใชบัตรมากกวาผูบริโภคที่เปนเจาของธุรกิจ ผูบริโภคที่มีอาชีพพนกังานบรษิทัเอกชน มี

การใชมากกวาผูบริโภคที่เปนแมบาน ผูบริโภคที่มีอาชีพเจาของธุรกิจสวนตัว มีการใชบัตรไมแตกตางจาก

ผูบริโภคที่เปนแมบาน  

 ในดานความถี่ที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ เมื่อนําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน โดยใช

วิธีการทดสอบแบบ LSD  สรุปไดวาผูบริโภคที่มีอาชีพเปนขาราชการมีการใชบัตรความถี่ไมแตกตางจาก

ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ผูบริโภคที่เปนขาราชการมีการใชจายผานบตัรวีซา HSBC มากกวา

ผูบริโภคที่เปนพนักงานบรษิทัเอกชนผูบริโภคที่เปนขาราชการมีการใชจายผานบัตรวซีา HSBC มากกวา

ผูบริโภคที่เปนเจาของธุรกิจสวนตัว ผูบริโภคที่เปนขาราชการมีการใชบัตรวีซา HSBC ความถี่ไมแตกตาง

จากผูบริโภคทีเ่ปนแมบาน ผูบริโภคที่มีอาชพีเปนรัฐวิสาหกิจ มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากกวา

ผูบริโภคที่เปนพนักงานบรษิทัเอกชนผูบริโภคที่มีอาชีพเปนรัฐวิสาหกจิ มีการใชบัตรความถีไ่มแตกตางจาก

ผูบริโภคที่เปนเจาของธุรกิจสวนตัว ผูบริโภคที่มีอาชีพเปนรัฐวิสาหกจิ มีการใชบัตรความถีไ่มแตกตางจาก

ผูบริโภคที่เปนแมบาน ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบรษิัทเอกชน มีการใชบัตรความถีไ่มแตกตางจาก

ผูบริโภคที่เปนเจาของธุรกิจสวนตัว ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบรษิัทเอกชน มีการใชบัตรความถีน่อยกวา
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ผูบริโภคที่เปนแมบาน ผูบริโภคที่มีอาชีพเจาของธุรกิจสวนตัว มีการใชบัตรความถีไ่มแตกตางจากผูบริโภค

ที่เปนแมบาน  
สมมติฐานขอที่ 1.6 ผูบริโภคทีมี่รายไดแตกตางกนั มีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวซีา HSBC 
แตกตางกัน  
 จากการวิเคราะหโดย การทดสอบดวยการวิเคราะหคาปรวนแปรทางเดียว (One Way Analysis 

of Variance : ANOVA) สรุปวา ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤตกิรรมในการใชจายผานบัตรวีซา 

HSBC ในดานจํานวนเงินทีแ่ตกตางกนั อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .01 ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตาง

กันมีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในดานความถีท่ี่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 ในดานจาํนวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ เมื่อนําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน โดย

ใชวิธีการทดสอบแบบ LSD  สรุปไดวา ผูบริโภคที่มีรายได 15001-20000 บาท มีการใชจายผานบัตรวีซา 

HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีรายได 20001-30000 บาท ผูบริโภคที่มีรายได 15001-20000 บาท  มีการใช

จายผานบัตรวซีา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีรายได 30001-40000 บาท ผูบริโภคทีม่ีรายได 15001-

20000 บาท  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีรายได 40001-50000 บาท ผูบริโภคที่

มีรายได 15001-20000 บาท  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มรีายได 50001 บาท 

ขึ้นไป ผูบริโภคที่มีรายได 20001-30000 บาท มีการใชจายผานบัตรวซีา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มี

รายได 30001-40000 บาท ผูบริโภคที่มีรายได 20001-30000 บาท  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอย

กวาผูบริโภคทีม่ีรายได 40001-50000 บาท ผูบริโภคที่มีรายได 20001-30000 บาท  มีการใชจายผานบัตร

วีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีรายได 50001 บาท ขึน้ไป ผูบริโภคที่มีรายได 30001-40000 บาทมกีารใช

จายผานบัตรวซีา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีรายได 40001-50000 บาท ผูบริโภคทีม่ีรายได 30001-

40000 บาทมกีารใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีรายได 50001 บาทขึน้ไป ผูบริโภคที่มี

รายได 40001-50000 บาท มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีรายได 50001 บาท ขึน้

ไป  

 ในดานความถี่ที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ เมื่อนําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน โดยใช

วิธีการทดสอบแบบ LSD  สรุปไดวา ผูบริโภคที่มีรายได 15001-20000  บาทมีความถี่การใชจายผานบัตรวี

ซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีรายได 20001-30000 บาท ผูบริโภคทีม่ีรายได 15001-20000 บาท มี

ความถี่การใชจายผานบัตรวซีา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีรายได 30001-40000 บาท ผูบริโภคทีม่ีรายได 

15001-20000 บาท  มีความถี่การใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มรีายได 40001-50000 
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บาท ผูบริโภคที่มีรายได 15001-20000  บาท มีความถีก่ารใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่

มีรายได 50001 บาท ขึ้นไป ผูบริโภคที่มีรายได 20001-30000 บาทมีความถี่การใชบตัรไมแตกตางจาก

ผูบริโภคที่มีรายได 30001-40000 บาท ผูบริโภคที่มีรายได 20001-30000 บาท มีความถี่การใชจายผาน

บัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีรายได 40001-50000 บาท ผูบริโภคที่มีรายได 20001-30000 บาท มี

ความถี่การใชจายผานบัตรวซีา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีรายได 50001 บาทขึ้นไป ผูบริโภคที่มีรายได 

30001-40000 บาท มีความถี่การใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่มีรายได 40001-50000 บาท ผูบริโภคที่

มีรายได 30001-40000 บาทมีความถี่การใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีรายได 50001 

บาทขึน้ไป ผูบริโภคที่มีรายได 40001-50000 บาทมีความถี่การใชบัตรไมแตกตางจากผูบริโภคที่มีรายได 

50001 บาทขึน้ไป  
สมมติฐานขอที่ 1.7 ผูบริโภคที่มีระยะเวลาถือบัตรที่แตกตางกนั มพีฤติกรรมในการใชจายผาน
บัตรวีซา HSBC แตกตางกนั    
  จากการวิเคราะหโดย การทดสอบดวยการวิเคราะหคาปรวนแปรทางเดียว (One Way Analysis 

of Variance : ANOVA) สรุปวา ผูบริโภคที่มีระยะเวลาถือบัตรแตกตางกันมีพฤติกรรมในการใชจายผาน

บัตรวีซา HSBC ในดานจํานวนเงินทีแ่ตกตางกัน อยางมนัียสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ผูบริโภคที่มี

ระยะเวลาถือบัตรแตกตางกนัมีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในดานความถีท่ี่แตกตางกัน 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 ในดานจาํนวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ เมื่อนําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน โดย

ใชวิธีการทดสอบแบบ LSD  สรุปไดวา ผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือบัตรภายใน 1 ป  มีการใชจายผานบัตรวี

ซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3 ป ผูบริโภคที่มีระยะเวลาทีถ่อืบัตรภายใน 1 ป  มี

การใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 4-5 ป ผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือ

บัตรภายใน 1 ป  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีระยะเวลาทีถ่อืบัตร  5 ปขึ้นไป 

ผูบริโภคที่มีระยะเวลาทีถ่ือบตัร 2-3 ป มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่

ถือบัตร 4-5 ป ผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3 ป มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยกวาผูบริโภคที่

มีระยะเวลาที่ถือบัตร  5 ปขึ้นไป ผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 3-4 ป มีการใชบัตรไมแตกตางจาก

ผูบริโภคที่มีระยะเวลาทีถ่ือบตัร 5 ปขึ้นไป 

  ในดานความถี่ที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ เมื่อนําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน โดยใช

วิธีการทดสอบแบบ LSD  สรุปไดวา ผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือบัตรภายใน 1 ป  มีการใชจายผานบัตรวีซา 

HSBC ความถี่นอยกวาผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 2-3 ป ผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือบัตรภายใน 1 ป 
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มีการใชบัตรความถี่ไมแตกตางจากผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร 4-5 ป  ผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร

ภายใน 1 ป  มีการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ความถี่นอยกวาผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร  5 ปขึน้ 

ผูบริโภคที่มีระยะเวลาทีถ่ือบตัร2-3  ป มีการใชบัตรความถี่ไมแตกตางจากผูบริโภคทีม่ีระยะเวลาทีถ่ือบัตร 

4-5 ป ผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่ถือบัตร2-3   ป มีการใชบัตรความถีไ่มแตกตางจากผูบริโภคที่มีระยะเวลาที่

ถือบัตร 5 ปขึ้น ผูบริโภคที่มีระยะเวลาทีถ่อืบัตร3-4  ป มีการใชบัตรความถี่ไมแตกตางจากผูบริโภคที่มี

ระยะเวลาทีถ่อืบัตร 5 ปขึ้นไป 
สมมติฐานขอที่ 2 คุณสมบัตขิองบัตรเครดิตวีซา HSBC มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมในการใช
จายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ความสัมพันธระหวางคุณสมบัติของบัตรเครดิตวีซา HSBC  กับพฤติกรรมในการใชจายผานบัตร

เครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

จากการวิเคราะหโดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) สามารถวิเคราะหไดเปนรายขอไดดังนี้ 

 ดานสทิธิประโยชนหลัก พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากับ .029 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา ดานสิทธิประโยชนหลกั กับดานจาํนวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อ

ซ้ือสินคาและบริการนัน้มีระดับความสัมพันธกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.104 แสดงวาตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธทีแ่ทบจะไมมีความสัมพนัธกนัเลย 

และมีความสมัพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวาคุณสมบติับัตรวีซา HSBC ดานสิทธปิระโยชน

หลักมากขึ้นทาํใหจํานวนเงินในการใชจายบัตรมากขึ้นแตในระดับทีน่อยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธ

กัน 

 ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ย พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.034 ซ่ึงนอยกวา 

0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ย กับดาน

จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนัน้มีระดับความสัมพันธกนัอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั -0.101  มีระดับความสัมพนัธทีแ่ทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศทางตรงกันขามกนั หมายความวาคุณสมบัติของบัตรวีซา 

HSBC ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ยที่มากขึน้ทาํใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรนอยลงแตใน

ระดับท่ีนอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธกนั 

 ดานความสะดวกในการชําระเงิน พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 

นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ดานความสะดวกในการชําระเงินกับดานจาํนวนเงินที่ใช
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จายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการระดบัความสัมพนัธกันอยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ -0.244  มีระดับความสัมพันธนอย และมีความสมัพันธไปในทศิทาง

ตรงกันขามกนั หมายความวาคุณสมบัติของบัตรวีซา HSBC ดานความสะดวกในการชําระเงินมากขึ้นทํา

ใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรนอยลงในระดับที่มีความสัมพันธนอย 

 ดานการสงเสริมดานการตลาด พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.999 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ดานการสงเสริมดานการตลาด กับดานจาํนวนเงินที่ใชจาย

ผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมคีวามสัมพันธกัน 

 ความสัมพันธระหวางคุณสมบัติของบัตรเครดิตวีซา HSBC  กับพฤติกรรมในการใชจายผานบัตร

เครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความถีท่ี่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ 

 จากการวิเคราะหโดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 

Moment Correlation Coefficient) สามารถวิเคราะหไดเปนรายขอไดดังนี้ 

 ดานสทิธิประโยชนหลัก พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา ดานสทิธิประโยชนหลกั กบัดานความถีก่ารใชจายผานบัตรเพ่ือ

ซ้ือสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพันธกัน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสมัประสิทธิ์

สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.238  มีระดับความสัมพันธกันนอย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน 

หมายความวาคุณสมบัติบัตรวีซา HSBC ดานสิทธปิระโยชนหลักมากขึ้นทาํใหความถี่ในการใชจายบัตร

นอยลงในระดบัมีความสมัพันธนอย 

 ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ย พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 

0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ย กับดาน

ความถี่การใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั -0.225 มีระดับความสัมพันธกนันอย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางตรงกันขาม หมายความวาคณุสมบัติบัตรวีซา HSBC ดานคาธรรมเนียมและ

อัตราดอกเบี้ยมากขึ้นทาํใหความถี่ในการใชจายบัตรนอยลงในระดับมคีวามสัมพันธนอย 

 ดานความสะดวกในการชําระเงิน พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.269 ซ่ึงมากกวา 0.05 

นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ดานความสะดวกในการชําระเงินกับดานความถี่การใช

จายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 
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 ดานการสงเสริมดานการตลาด พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.086 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ดานการสงเสริมดานการตลาด กับดานความถีก่ารใชจาย

ผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมคีวามสัมพันธกัน 
สมมติฐานขอที ่  3 ปจจยัดานบุคลิกภาพมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรวีซา 
HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานบุคลิกภาพ  กับพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา 

HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

จากการวิเคราะหโดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) สามารถวิเคราะหไดเปนรายขอไดดังนี้ 

 บุคลิกภาพดานความเชื่อมั่นในตัวเองมาก-ไมเชื่อมั่นตัวเอง พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 

.016 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานความเชื่อมั่น

ตัวเอง-ไมเชื่อม่ันตัวเอง กับดานจาํนวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 โดยคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.115 มีระดับ

ความสัมพันธที่แทบจะไมมคีวามสัมพันธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา

บุคลิกภาพดานความเชื่อมั่นในตัวเองมาก-ไมเชื่อมั่นตัวเองหากมีความเชื่อมั่นในตัวเองมากจะทําให

จํานวนเงินในการใชจายบัตรนอยลงแตระดับความสัมพนัธนอยมากจนแทบจะไมมคีวามสัมพันธเลย 

 บุคลิกภาพดานมุงมั่นสูความสําเร็จ-ไมมุงม่ันสูความสําเร็จ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 

0.584 ซึ่งมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาบุคลิกภาพดานมุงมั่นสู

ความสาํเร็จ-ไมมุงมั่นสูความสําเร็จ กับดานจาํนวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนั้น ไมมี

ความสัมพันธกัน 

 บุคลิกภาพดานชอบเขาสังคม-รักสันโดษ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.121 ซ่ึงมากกวา 

0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานชอบเขาสังคม-รักสันโดษ กับดาน

จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 

 บุคลิกภาพมีความเปนผูนํา-เปนผูตาม พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 

0.01นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา บุคลิกภาพมีความเปนผูนาํ-เปนผูตาม กับดาน

จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.434 มีระดับความสัมพนัธนอย และมี
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ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวาบุคลกิภาพมีความเปนผูนาํ-เปนผูตามหากมีความเปน

ผูนํามากจะทาํใหจํานวนเงินในการใชจายมีมากขึน้โดยมีความสัมพันธกนันอย 

 บุคลิกภาพดานแสวงหาสิ่งใหมๆ -อนุรักษนิยม พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากับ .019 ซ่ึงนอย

กวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานแสวงหาสิ่งใหมๆ -อนุรักษนิยม 

กับดานจาํนวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมนัียสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ -0.111มีระดับความสัมพันธท่ีแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศทางตรงกันขาม หมายความวาบุคลิกภาพดานแสวงหาสิ่ง

ใหมๆ-อนุรักษนิยมหากมีบุคลิกภาพในการแสวงหาสิ่งใหมๆมากจะทาํใหจํานวนเงินในการใชจายบตัรมาก

ขึ้นแตระดับความสัมพนัธนอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

 บุคลิกภาพดานชอบแฟชัน่-ชอบความเรียบงาย พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.956 ซ่ึง

มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานชอบแฟชั่น-ชอบความเรียบ

งาย กับดานจาํนวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 

 บุคลิกภาพใชจายอยางมีเหตุผล-ใชจายตามความพอใจ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพใชจายอยางมีเหตุผล-

ใชจายตามความพอใจ กับดานจาํนวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกัน 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 โดยคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.378 มีระดับ

ความสัมพันธนอย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวาบุคลิกภาพใชจายอยางมี

เหตุผล-ใชจายตามความพอใจ หากมีการใชจายอยางมีเหตุผลมากขึ้น จะทําใหจํานวนเงินในการใชจายมี

มากขึ้น ในระดับมีความสัมพันธกันนอย 

 บุคลิกภาพสนกุสนาน-จริงจัง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.526 ซ่ึงมากกวากวา 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา บุคลิกภาพสนุกสนาน-จริงจัง กับดานจํานวนเงินทีใ่ชจาย

ผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ไมมีความสัมพันธกนั 

 บุคลิกภาพชอบชอปปง-ไมชอบชอปปง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.166 ซ่ึงมากกวา 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาบุคลิกภาพชอบชอปปง-ไมชอบชอปปง กับดาน

จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 

 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานบุคลิกภาพ  กับพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา 

HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ 
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จากการวิเคราะหโดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) สามารถวิเคราะหไดเปนรายขอไดดังนี้ 

 บุคลิกภาพดานความเชื่อมั่นในตัวเองมาก-ไมเชื่อมั่นตัวเอง พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 

.191 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคอื ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานความเชื่อมั่น

ตัวเอง-ไมเชื่อม่ันตัวเอง กับดานความถีท่ีใ่ชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนัน้ไมมีความสัมพันธกัน

 บุคลิกภาพดานมุงมั่นสูความสําเร็จ-ไมมุงม่ันสูความสําเร็จ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 

0.910 ซึ่งมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาบุคลิกภาพดานมุงมั่นสู

ความสาํเร็จ-ไมมุงมั่นสูความสําเร็จ กับดานความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมี

ความสัมพันธกัน 

 บุคลิกภาพดานชอบเขาสังคม-รักสันโดษ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.007 ซ่ึงนอยกวา 

0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานชอบเขาสังคม-รักสันโดษ กับดาน

ความถี่ท่ีใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนัน้ มคีวามสัมพันธกัน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั 0.187 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

และมีความสมัพันธไปในทศิทางเดียวกัน หมายความวาบุคลิกภาพดานชอบเขาสงัคม-รักสันโดษ หากมี

บุคลิกภาพชอบเขาสังคมจะทําใหความถี่ในการใชจายมากขึ้น แตมีระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะ

ไมมีความสัมพันธเลย 

 บุคลิกภาพมีความเปนผูนํา-เปนผูตาม พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 

0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา บุคลิกภาพมีความเปนผูนาํ-เปนผูตาม กับดาน

ความถี่ท่ีใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั 0.172 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

และมีความสมัพันธไปในทศิทางเดียวกัน หมายความวาบุคลิกภาพมคีวามเปนผูนํา-เปนผูตาม หากมี

บุคลิกภาพความเปนผูนาํจะทําใหความถี่ในการใชจายมากขึ้น แตระดบัความสัมพันธนอยมากจนแทบจะ

ไมมีความสัมพันธเลย 

 บุคลิกภาพดานแสวงหาสิ่งใหมๆ -อนุรักษนิยม พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากับ .011 ซ่ึงนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานแสวงหาสิ่งใหมๆ-อนรัุกษนิยม 

กับดานความถี่ท่ีใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั 0.122 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวาบุคลิกภาพดานแสวงหาสิ่ง
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ใหมๆ-อนุรักษนิยม หากมีบคุลิกภาพดานแสวงหาสิ่งใหมๆจะทาํใหความถี่ในการใชจายมากขึ้น แตระดับ

ความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

 บุคลิกภาพดานชอบแฟชัน่-ชอบความเรียบงาย พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.956 ซ่ึง

มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพดานชอบแฟชั่น-ชอบความเรียบ

งาย กับดานความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 

 บุคลิกภาพใชจายอยางมีเหตุผล-ใชจายตามความพอใจ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา บุคลิกภาพใชจายอยางมีเหตุผล-

ใชจายตามความพอใจ กับดานความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ มีความสมัพันธกัน 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 โดยคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.378 มีระดับ

ความสัมพันธนอย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวาบุคลิกภาพใชจายอยางมี

เหตุผล-ใชจายตามความพอใจ หากมีบุคลิกภาพในการใชจายอยางมเีหตุผล จะทําใหความถี่ในการใชจาย

มากขึ้น ระดับความสัมพันธมีความสมัพันธนอย 

 บุคลิกภาพสนกุสนาน-จริงจัง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.252 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา บุคลิกภาพสนุกสนาน-จริงจัง กับดานความถีท่ีใ่ชจายผาน

บัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนั้น ไมมีความสัมพันธกนั 

 บุคลิกภาพชอบชอปปง-ไมชอบชอปปง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 

0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาบุคลิกภาพชอบชอปปง-ไมชอบชอปปง กับดาน

ความถี่ท่ีใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนัน้ มคีวามสัมพันธกัน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั 0.158 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

และมีความสมัพันธไปในทศิทางเดียวกัน หมายความวาบุคลิกภาพชอบชอปปง-ไมชอบชอปปง หากมี

บุคลิกภาพชอบชอปปง จะทําใหความถี่ในการใชจายมากขึน้ แตระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไม

มีความสมัพันธเลย 
สมมติฐานขอที่ 4 ปจจยัดานความพอใจในชวีิตความเปนอยู มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานความพอใจในชีวิตความเปนอยู  กับพฤติกรรมในการใชจายผาน

บัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

จากการวิเคราะหโดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) สามารถวิเคราะหไดเปนรายขอไดดังนี้ 
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 ความสะดวกสบาย-ความลาํบาก พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ความสะดวกสบาย-ความลาํบาก กับจํานวนเงินที่ใชจาย

ผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้มีความสัมพันธกนั อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.204 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพันธเลย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวาความสะดวกสบาย-ความลาํบากนั้น ความสะดวกสบาย

ทําใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึน้แตระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย 

 มีความพึงพอใจ-ไมพึงพอใจ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวามีความพึงพอใจ-ไมพึงพอใจ กับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อ

ซ้ือสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพันธกนั อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.213 มีระดับความสัมพันธนอย และมีความสมัพันธไปในทศิทางเดียวกัน 

หมายความวามีความพึงพอใจ-ไมพึงพอใจ หากมีความพึงพอใจ จะทําใหจํานวนเงินในการใชจายผาน

บัตรวีซา HSBC มีมากขึน้โดยมีระดับความสัมพันธนอย 

 มีแกนสารและมีสาระในชวีิต-เนนความสนกุสนาน พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.000 ซ่ึง

นอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาการมองชีวิตมีแกนสารและมีสาระในชีวิต-

เนนความสนกุสนาน กับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้มคีวามสัมพันธกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสมัพันธมีคาเทากับ 0.287 มรีะดับความสมัพันธ

นอย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวามแีกนสารและมีสาระในชีวิต-เนนความ

สนุกสนาน หากมีแกนสารและมีสาระในชวีิต ทําใหจาํนวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น 

โดยมีระดับความสัมพันธนอย 

 มีความประทบัใจในชีวิต-มีความเบื่อหนายชีวิต พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซึ่ง

นอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา การมีความประทบัใจในชีวิต-มีความเบื่อ

หนายชวีิต กับดานจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนั้นมีความสัมพันธกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสมัพันธมีคาเทากับ 0.307 มรีะดับความสมัพันธ

นอย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวามีความประทับใจในชวีิต-มีความเบือ่หนาย

ชีวิต หากมีความประทบัใจในชีวิต ทําใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึน้ โดยมีระดับ

ความสัมพันธนอย 
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 มีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ัน

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา มีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง กับดานจาํนวนเงินที่ใชจาย

ผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 โดยคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.194 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพันธเลย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวามีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง หากมีความเพลิดเพลิน 

จะทาํใหจาํนวนเงินในการใชจายผานบัตรวซีา HSBC มากขึน้ แตระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะ

ไมมีความสัมพันธเลย 

 มีความชืน่ชมยินด-ีมีความหอเหี่ยวใจ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.000 ซ่ึงนอยกวา 

0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา มีความชืน่ชมยนิดี-มีความหอเหี่ยวใจ กับดาน

จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.230 มีระดับความสัมพนัธนอย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวามีความชื่นชมยินด-ีมีความหอเหี่ยวใจ หากมีความชื่นชม

ยินดี จะทาํใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น โดยมีระดับความสัมพันธนอย 

 มีความราบรื่น-มีอุปสรรค พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา มีความราบรื่น-มีอุปสรรค กับดานจาํนวนเงินที่ใชจายผานบัตร

เพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ มีความสมัพันธกัน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.308 มีระดับความสัมพันธนอย และมีความสมัพันธไปในทศิทางเดียวกัน 

หมายความวามีความราบรืน่-มีอุปสรรค หากมีความราบรื่น จะทําใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา 

HSBC มีมากขึ้น โดยมีระดบัความสัมพันธนอย 

 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานความพอใจในชีวิตความเปนอยู กับพฤติกรรมในการใชจายผาน

บัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

จากการวิเคราะหโดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) สามารถวิเคราะหไดเปนรายขอไดดังนี้ 

 ความสะดวกสบาย-ความลาํบาก พบวา คา sig (2-tailed) มีคาเทากบั .044 ซ่ึงนอยกวา 0.05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา ความสะดวกสบาย-ความลาํบาก กับความถีท่ี่ใชจายผาน

บัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.096 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพันธเลย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวาความสะดวกสบาย-ความลาํบาก หากมีความ
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สะดวกสบาย จะทาํใหความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึน้ แตระดับความสัมพันธนอยมาก

จนแทบจะไมมีความสมัพันธเลย 

 มีความพึงพอใจ-ไมพึงพอใจ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.363 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวามีความพึงพอใจ-ไมพึงพอใจ กับความถีท่ี่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือ

สินคาและบรกิารนัน้ ไมมีความสัมพนัธกนั 

 มีแกนสารและมีสาระในชวีิต-เนนความสนกุสนาน พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.151 ซ่ึง

มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาการมองชีวิตมีแกนสารและมีสาระในชีวิต-

เนนความสนกุสนาน กับความถีท่ี่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบรกิารนัน้ ไมมีความสัมพนัธกนั 

 มีความประทบัใจในชีวิต-มีความเบื่อหนายชีวิต พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.041 ซ่ึง

นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา การมีความประทบัใจในชีวิต-มีความเบื่อ

หนายชวีิต กับความถีท่ี่ใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพันธกนั อยางมีนัยสาํคัญ

ทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมคีาเทากับ 0.098 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพนัธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวามีความประทบัใจในชีวิต-มี

ความเบื่อหนายชีวิต หากมคีวามประทับใจในชีวิต จะทําใหความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มี

มากขึ้น แตระดับความสัมพนัธนอยมากจนแทบจะไมมคีวามสัมพันธเลย 

 มีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.032 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา มีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง กับความถีท่ี่ใชจายผานบัตร

เพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ มีความสมัพันธกัน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.102 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสมัพันธเลย และมีความสัมพันธไปใน

ทิศทางเดียวกัน หมายความวามีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง หากมีความเพลิดเพลินจะทําใหความถี่ใน

การใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

 มีความชืน่ชมยินด-ีมีความหอเหี่ยวใจ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.189 ซ่ึงมากกวา 

0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา มีความชืน่ชมยินด-ีมีความหอเหี่ยวใจ กบัความถีท่ี่

ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 

 มีความราบรื่น-มีอุปสรรค พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.016 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา มีความราบรื่น-มีอุปสรรค กับความถีท่ี่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือ

สินคาและบรกิารนัน้ นั้น มีความสมัพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.114 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสมัพันธเลย และมีความสัมพันธไปใน
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ทิศทางเดียวกัน หมายความวามีความราบรื่น-มีอุปสรรค หากมีความราบรื่นจะทําใหความถี่ในการใชจาย

ผานบัตรวีซา HSBC มากขึน้ แตระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไมมีความสมัพันธเลย 
สมมติฐานขอที่ 5 แรงจงูใจในการใชจายผานบัตรวีซา เอชเอสบีซี มีความสมัพนัธกบัพฤติกรรม
ของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC กับพฤติกรรมในการใชจายผาน

บัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

จากการวิเคราะหโดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) สามารถวิเคราะหไดเปนรายขอไดดังนี้ 

 แรงจูงใจดานวงเงินในการใชจาย พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.020 ซ่ึงนอยกวา 0.05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา แรงจูงใจดานวงเงินในการใชจาย กับจํานวนเงินที่ใชจาย

ผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 โดยคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ -0.111มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสมัพันธเลย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางตรงขามกนั หมายความวาแรงจูงใจดานวงเงินในการใชจาย ทําใหจํานวนเงินใน

การใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยลง แตระดับความสัมพันธนอยมากจน แทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

 แรงจูงใจดานการใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.007 ซ่ึงนอย

กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานการใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง 

กับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.128 มีระดับความสัมพนัธแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวาแรงจูงใจดานการใหบริการ

ตลอด 24 ชั่วโมง ทําใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตระดับความสัมพันธนอย

มากจนแทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

 แรงจูงใจดานการคุมครองความเสียหายทีเ่กิดขึ้นจากอุบัติเหตุ พบวาคา sig (2-tailed) มีคา

เทากับ 0.005 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานการ

คุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุบัติเหตุ กับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนั้น มี

ความสัมพันธกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.133 

มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพันธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน หมายความ

วาแรงจูงใจดานการคุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอบุัติเหตุทําใหจาํนวนเงินในการใชจายผานบัตรวี

ซา HSBC มากขึน้ แตระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธเลย 
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 แรงจูงใจดานแสดงถึงความมีรสนิยม พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.300 ซ่ึงมากกวา 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาแรงจูงใจดานแสดงถึงความมรีสนิยม กับจํานวนเงิน

ที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนั้น ไมมีความสัมพันธกนั 

 แรงจูงใจดานแสดงถึงความมีฐานะ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.954 ซ่ึงมากกวา 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานแสดงถึงความมีฐานะ กับจํานวนเงินที่ใช

จายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 

 แรงจูงใจดานเพื่อเปนที่ยอมรับของกลุม พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.025 ซ่ึงนอยกวา 

0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานเพ่ือเปนที่ยอมรับของกลุม กับจํานวน

เงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ -0.107มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสมัพันธเลย 

และมีความสมัพันธไปในทศิทางตรงขามกัน หมายความวาแรงจูงใจดานเพื่อเปนที่ยอมรับของกลุมทาํให

จํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตระดบัความสัมพนัธนอยมากจนแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย 

 แรงจูงใจดานเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.015 ซ่ึงนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ กับ

จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.116 มีระดับความสัมพนัธแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศเดียวกนั หมายความวาแรงจูงใจดานเพื่อเปนการเสริม

บุคลิกภาพทําใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึน้ แตระดับความสัมพันธนอยมากจน

แทบจะไมมีความสัมพนัธเลย 

 แรงจูงใจดานเพื่อเปนสัญลักษณของความสําเร็จ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.432 ซ่ึง

มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา แรงจูงใจดานเพื่อเปนสัญลักษณของ

ความสาํเร็จกับจํานวนเงินทีใ่ชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 

 ความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC กับพฤติกรรมในการใชจายผาน

บัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ 

จากการวิเคราะหโดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) สามารถวิเคราะหไดเปนรายขอไดดังนี้ 
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 แรงจูงใจดานวงเงินในการใชจาย พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.064 ซ่ึงมากกวา 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานวงเงินในการใชจาย กับความถี่ในการใช

จายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน  

 แรงจูงใจดานการใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.76 ซ่ึง

มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา แรงจูงใจดานการใหบริการตลอด 24 

ช่ัวโมง กับความถี่ในการใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 

 แรงจูงใจดานการคุมครองความเสียหายทีเ่กิดขึ้นจากอุบัติเหตุ พบวาคา sig (2-tailed) มีคา

เทากับ 0.095 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานการ

คุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุบัติเหตุ กับความถีใ่นการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ 

ไมมีความสัมพันธกัน  

  แรงจูงใจดานแสดงถึงความมีรสนิยม พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 

0.01 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาแรงจูงใจดานแสดงถึงความมีรสนิยม กบัความถี่ใน

การใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 

โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั 0.198 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพนัธเลย และมี

ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกนั หมายความวาแรงจูงใจดานแสดงถึงความมีรสนยิมทาํใหความถี่ในการ

ใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตระดับความสัมพนัธนอยมากจนแทบจะไมมคีวามสัมพันธเลย 

 แรงจูงใจดานแสดงถึงความมีฐานะ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.130 ซ่ึงมากกวา 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 หมายความวาแรงจูงใจดานแสดงถึงความมีฐานะ กับความถี่ในการใช

จายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน 

 แรงจูงใจดานเพื่อเปนที่ยอมรับของกลุม พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.003 ซ่ึงนอยกวา 

0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา แรงจูงใจดานเพื่อเปนที่ยอมรับของกลุม กับความถี่

ในการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเทากบั 0.139 มีระดับความสัมพันธแทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

และมีความสมัพันธไปในทศิทางเดียวกัน หมายความวาแรงจูงใจดานเพื่อเปนที่ยอมรับของกลุมทําให

ความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตระดับความสัมพนัธนอยมากจนแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย 

 แรงจูงใจดานเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอย

กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจูงใจดานเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ กับ
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ความถี่ในการใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนัน้ มีความสัมพนัธกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธมีคาเทากับ 0.242 มีระดับความสัมพนัธนอย และมี

ความสัมพันธไปในทิศเดียวกัน หมายความวาแรงจูงใจดานเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพทําใหความถี่ใน

การใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น โดยมีระดับความสัมพันธนอย 

 แรงจูงใจดานเพื่อเปนสัญลักษณของความสําเร็จ พบวาคา sig (2-tailed) มีคาเทากบั 0.047 ซ่ึง

นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา แรงจงูใจดานเพื่อเปนสัญลักษณของ

ความสาํเร็จกับความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนั้น มีความสมัพันธกนั อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสมัพันธมีคาเทากับ 0.095 มรีะดับความสมัพันธ

แทบจะไมมีความสัมพนัธเลย และมีความสัมพันธไปในทิศเดียวกัน หมายความวาแรงจูงใจดานเพื่อเปน

สัญลักษณของความสําเร็จทําใหความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตระดับความสัมพันธ

นอยมาก จนแทบจะไมมีความสัมพันธเลย 
 

อภิปรายผล 
ผลการวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานคร มีประเด็นสําคัญที่สามารถนํามาอภิปรายไดดังนี ้

 1. ผลการศึกษาขอมูลสวนตัวของผูบริโภค พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามจะเปนเพศหญิง

มากกวาเพศชายเพียงเล็กนอยเทานัน้ ท้ังนี้อาจเนื่องมาจากในปจจุบันเพศหญิงมีการศึกษาและรายไดที่

สูงขึ้น จึงทําใหอัตราการใชบัตรเครดิตของเพศหญิงสูงขึ้น ในดานของอายุ พบวาผูบริโภคสวนใหญจะมี

อายุระหวาง 25-31 ป มีสถานภาพโสด จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานเอกชน มี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน  20,000-30,000 บาท และมีระยะเวลาในการถอืครองบัตร 2-3 ป 

 2. ปจจัยดานคุณสมบัติของบัตร พบวา ดานสทิธิประโยชนหลกั ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี

ความคิดเห็นที่พึงพอใจเปนอยางยิ่งเกี่ยวกับ สิทธิพิเศษสามารถเบิกเงินสดลวงหนาถึง 50% ของวงเงิน

อนมุัติ  สิทธิการไดรับความคุมครองอุบัติเหตุระหวางการเดินทาง จํานวนสถานธุรกิจ / รานคาที่รับบัตร

เครดิตวีซาคารด  สิทธิในการชําระเงินคืนแบบปลอดดอกเบี้ยนานถึง 51 วัน  สิทธิการไดรับความคุมครอง

สินคาในกรณีเกิดความเสียหายขึ้น ใหบริการดานขอมูลบัตรเครดิตตลอด 24 ช่ัวโมง ดานคาธรรมเนียมราย

ปและอัตราดอกเบี้ยของบัตรนั้น ผูบริโภคตางมีความพึงพอใจที่นอยทีสุ่ดเนื่องจากเห็นวาบัตรมีการเกบ็

คาธรรมเนียมรายปทีแ่พงอันเนื่องมาจากภาวะการแขงขันในตลาดปจจุบันที่มีการยกเวนดานคาธรรมเนียม

รายป รวมทั้งอัตราคาธรรมเนียมของยอดเงินที่เบิกผานตู ATM และคาธรรมเนียมดอกเบี้ยในอัตรา 18% 

ตอป ในดานดานความสะดวกในการชาํระเงินของบัตรวีซา HSBC  น้ัน ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี
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ความคิดเห็นที่พึงพอใจกับการขยายจํานวนสถานที่ชําระเงิน เชนที่ทําการไปรษณยี , pay point ,ธนาคาร 

และชองทางในการชาํระเงินไดหลายชองทาง เชน ATM , Internet , E-Banking ของบัตรเครดิตวีซา 

HSBC ดานการสงเสริมการตลาดนั้น ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมากที่สุดในดาน ท่ี

สามารถสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัลจากการใชจายผานบัตรเครดิต มีการจัดรายการพิเศษรวมกับ

หางสรรพสินคาตางๆ และการไดรับสวนลดในการซื้อสินคาและบริการผานบัตรเครดิต ซ่ึงจะเห็นวา

สอดคลองทฤษฎแีนวคิด พฤติกรรมผูบริโภค (Phillip Kotler 1991: 235) อธิบานตวัแบบพฤติกรรม

ผูบริโภคไววาเปนการศึกษาความสัมพันธระหวางสิ่งกระตุน กับการตอบสนองของผูบริโภค นั่นคือ ดาน

สงเสริมการขาย. คาธรรมเนียม หรือชางทางการชําระเงิน เปนตัวกระตุนให ผูถือบัตรเครดิต HSBC 

ตอบสนองของผูบริโภค นั้นคือการใชจายมากขึ้น 

 3. ปจจัยดานบุคลิกภาพของผูบริโภค พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีบุคลิกภาพแบบ 

ชอบชอปปง แสวงหาสิ่งใหม สนุกสนาน มุงมั่นสูความสําเร็จ ชอบเขาสังคม  ชอบแฟชั่น เชื่อมั่นตนเอง มี

ความเปนผูนํา ใชจายอยางมีเหตุผล ตามลําดับ จะสอดคลองกับงานวิจัย คานิยมทางสังคมผูบริโภค 

(อดุลย จาตุรงคกุล 2543:253) กลาววา ความเปนตวัของตัวเอง ความเชื่อมั่นในระบบคานิยมภายในตวั

ของตัวเองเขาจะควบคุมกิจกรรมทุกอยางที่เขากอขึน้ดวยตนเองและสามารถคิดอะไรตามละงและตัดสินใจ

ดวยตนเอง 

 4. ปจจัยดานแรงจูงใจ  พบวา ผูบริโภคทีต่อบแบบสอบถามมแีรงจูงใจดานความมัน่คงและความ

ปลอดภัยในชีวิตในดานของ วงเงินการใชจาย  การใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง การคุมครองความเสียหายที่

เกิดขึ้นจากอุบติัเหตุ ตามลําดับ สวนแรงจงูใจดานการเปนทีย่อมรับและยกยองจากผูอ่ืนเมื่อพิจารณาเปน

รายขอพบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม มีแรงจูงใจของ การแสดงถึงความมีรสนยิม  แรงจูงใจเพื่อเปน

การเสริมบุคลิกภาพ  แรงจูงใจเพ่ือเปนที่ยอมรับของกลุม การแสดงถงึความมีฐานะ แรงจูงใจเพ่ือเปน

สัญลักษณของความสําเร็จ  ตามลําดับ จะเห็นวาสอดคลองกับทฤษฎขีองการจูงใจของ Abraham 

Maslow  นั่นคือความตองการของมนษุยมีลํากบัช้ันจากต่ําไปหาสูง จากที่ถกูกระตุนเรามากที่สุดจนถึง

นอยที่สุด เชน วงเงินการใชจายเปนความตองการขั้นพืน้ฐาน เปนตน 

 5. การวิเคราะหความพอใจในชีวิตความเปนอยูของผูถือบัตรวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร  

พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความพอใจในชีวิตความเปนอยูมากไดแก มีความประทับใจในชีวิต มี

ความราบรืน่ มีความชืน่ชมยินดี มีความเพลิดเพลิน มีระดับความพอใจมาก ความสะดวกสบาย มีระดับ

ความพอใจมาก ขณะเดียวกันผูบริโภคทีต่อบแบบสอบถามมีความไมแนใจในดาน มีความพึงพอใจ มีแกน
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สารและมีสาระในชีวิต จะสอดคลองกับทฤษฎีความพึงพอใจในชีวิต (Muchinsky 2003:344) การพอใจใน

ชีวิตความเปนอยูมี 2 มิติคือ ทางดานบวกและดานลบ 

 6.  พฤติกรรมการใชจายผานบัตรวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูบริโภคที่ตอบ

แบบสอบถามมีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรเพื่อรับประทานอาหารนอกบาน ชวงเวลาที่ใชจายมาก

ผานบัตรเครดิตสวนใหญอยูในชวงเวลา 17.00-24.00 น. วันที่ผูบริโภคใชจายผานบัตรเครดิตสวนใหญใช

จายผานบัตรในวนัหยุดสุดสัปดาหเสารหรอือาทิตย โดยผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามจะเปนคนตดัสินใจใน

การใชจายผานบัตรเครดิต สถานที่ทีผู่บริโภคใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการสวนใหญผูบริโภคใช

บริการบอยทีสุ่ดไดแก ภัตตาคารรานอาหาร ดีพารทเมนตสโตร ซุปเปอรมารเก็ต ปมน้ํามัน ตามลําดับ 

ความถี่ท่ีใชบัตรเครดิตวีซา HSBC โดยเฉลี่ยคือ 7 ครั้งตอเดือน จํานวนเงินโดยเฉลี่ยที่ผูบริโภคใชจายผาน

บัตรเครดิตเปนจํานวน 6,359 บาท จะสอดคลองกับงานวิจัย ธวัชชัย ประจักษเศรณี (2545: บทคัดยอ) 

จํานวนเงินทาใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการโดยเฉลี่ย 1 เดือนสวนใหญอยูระหวาง 2,501-5000 

โดยความถี่ประมาณ 5 ครั้ง 

7.  ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1 สรุปไดวา ลักษณะขอมูลสวนบุคคลมีผลตอพฤติกรรม 

ของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานครดังนี้ 

  7.1 พฤติกรรมในเรื่องจํานวนเงินที่ใชจายเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ พบวา ผูบริโภคทีม่ีเพศ

แตกตางกนั มีพฤติกรรมในเรื่องของจํานวนเงินที่ใชจายเพ่ือซื้อสินคาและบริการ ไมแตกตางกัน ซ่ึงไม

สอดคลองกับแนวความคิดวาพฤติกรรมของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวฒันธรรมกลุมยอยดาน

เพศไดแกเพศหญิงและเพศชาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2541:130-132) สวนผูบริโภคที่มาอายุ 

สถานภาพระกับการศึกษา อาชพี รายได และระยะเวลาในการถือบัตรที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมในเรื่อง

ของจํานวนเงินที่ใชจายเพื่อสินคาและบรกิาร ความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการแตกตางกัน 

กลาวคือกลาวคือ ผูบริโภคที่มีอายุ 32-38ป และ39 –45 ปและอายุ 45 ปขึ้นไป มีพฤติกรรมในเรื่องของ

จํานวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการมากกวาผูบริโภคที่มีอายุ 18-24 ป ผูบริโภคที่มีสถานภาพ

สมรส/อยูดวยกัน มีพฤติกรรมในเรื่องของจํานวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการมากกวาผูบริโภคที่มี

สถานภาพโสด ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญยาตรีมีพฤติกรรมในเรื่องของจํานวนเงินที่ใชจาย

เพื่อซ้ือสินคาและบริการมากกวาผูบริโภคทีม่รระดับการศึกษาปริญญาตรี ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงาน

บริษทัเอกชน และธุรกจิสวนตัวมีพฤติกรรมในเรื่องจํานวนเงินที่ใชจายเพ้ือซ้ือสินคาและบริการมากกวา

ผูบริโภคที่มอีาชีพขาราชการและอาชีพวิสาหกจิ ผูบริโภคที่มี่รายได 50001 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมในเรื่อง

ของจํานวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการมากกวาผูที่มีรายได 20001-30000 บาท 30001-40000 



 152

บาทและ 40001-50000 บาทซึ่งสอดคลองกับงานวิจยัของปรวีร หัตกรรม (2541:บทคัดยอ)ผูบริโภคที่ถือ

บัตรมากกวา 5 ปมีพฤติกรรมในเรื่องของจํานวนเงิยมราใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการมากกวาผูบริโภคที่

ถือบัตร 2-3 ปและ 4-5 ปนัน่แสดงใหเห็นวาสอดคลองกับแนวคิดทีว่า พฤติกรรมของผูบริโภคไดรับอิทธิพล

จากปจจยัสวนบุคคลเชนผูที่มีการศึกษาสูง มีรายไดสูงจะมีพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคา

และบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ 2541: 130-132) 

  7.2 พฤติกรรมในเรื่องของความถี่ในการใชจายเพ่ือซื้อสินคาและบริการ พบวา ผูบริโภคที่มี

เพศแตกตางกัน มีความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการไมแตกตางกัน สวนผูบริโภคที่มีอายุ 

สถานภาพระดับการศึกษา อาชีพ รายได และระยะเวลาในการถือบัตรที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมในเรื่อง

ความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ แตกตางกัน กลาวคือ ผูบริโภคที่มีอายุ 32-38 ปมพีฤติกรรม

ในเรื่องความถี่ในการใชจายเพื้อซ้ือสินคาและบริการมากกวาผูบริโภคที่มีอายุ 20-28 ป ผูบริโภคที่มี

สถานภาพสมรส มีพฤติกรรมในเร่ืองความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการมากกวาผูบริโภคทีมี

สถานภาพโสด ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีพฤติกรรมในเรื่องความถี่ในการใชจายเพ่ือ

ซ้ือสินคาและบิรการมากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีและระดับปริญญาตรี ผูบริโภค

ที่มีอาชีพธุรกจิสวนตัวที่พฤติกรรมในเรื่องของความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการมากกวา

ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชกาสร รัฐวิสาหกจิ และพนักงานบรษิัทเอกชน ผูบริโภคที่มีรายได 50001 บาทขึน้

ไป มีพฤติกรรมในเรื่องความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการมากกวาผูบริโภคที่มีรายได 20001-

30000 บาท 30001-40000 บาท และ 40001 –50000 บาทตามลําดับ และผูบริโภคทีถ่ือบัตรมากกวา 5 ป 

มีพฤติกรรมในเรื่องความถี่ในการใชจายเพื่อสินคาและบริการ มากกกวาผูบริโภคทีถ่ือบัตร 2-3 ป นั่นแสดง

ใหเห็นวาสอดคลองกับแนวคิดที่วา พฤติกรรมของผูบริโภคไดรับอิทธพิลจากปจจัยสวนบุคคล เชน ผูที่มี

การศึกษาสูง มีรายไดสูงจะมีพฤติกรรมในดานความถีใ่นการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ (ศิ

ริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2541: 130-132) 

8. ผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 สรุปไดวา คุณสมบัติของบัตรเครดิตวีซา HSBC มีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

 พฤติกรรมในเร่ืองของจํานวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็น

เกี่ยวกับดานสทิธิประโยชนหลัก พบวาคุณสมบัติบัตรวีซา HSBC ดานสิทธิประโยชนหลักมากขึ้นทาํให

จํานวนเงินในการใชจายบัตรมากขึ้นแตในระดับที่นอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธกนั คุณสมบัติของ

บัตรวีซา HSBC ดานคาธรรมเนียมและอตัราดอกเบี้ยที่มากขึ้นทาํใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตร

นอยลงแตในระดับที่นอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธกนั คุณสมบัติของบัตรวีซา HSBC ดานความ
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สะดวกในการชําระเงินมากขึ้นทําใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรนอยลงในระดบัที่มีความสัมพันธ

นอย คุณสมบัติดานการสงเสริมดานการตลาด กับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ 

ไมมีความสัมพันธกัน 

 พฤติกรรมในเร่ืองของความถี่ในการใชจายเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ พบวา คุณสมบัติบัตรวีซา 

HSBC ดานสทิธิประโยชนหลักมากขึน้ทาํใหความถี่ในการใชจายบัตรนอยลงในระดับมีความสมัพันธนอย 

คุณสมบัติบัตรวีซา HSBC ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ยมากขึ้นทําใหความถี่ในการใชจายบัตร

นอยลงในระดบัมีความสมัพันธนอย คุณสมบัติบัตรวีซา HSBC ดานความสะดวกในการชําระเงินกบัดาน

ความถี่การใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกันคุณสมบัติบัตรวีซา HSBC  

ดานการสงเสริมดานการตลาด กับดานความถี่การใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมี

ความสัมพันธกัน 

 จากขอมูลขางตนแสดงใหเหน็วา แมผูบริโภคจะพึงพอใจกับคุณสมบติัของบัตรเครดิตวีซา 

HSBC แตก็มีความสัมพันธตอจํานวนเงินและความถี่ในการใชจายผานบัตรของผูบริโภคที่ตอบ

แบบสอบถามเพียงเล็กนอย ทั้งนี้อาจสืบเนือ่งจากภาวะในการแขงขนัอยางสูงของตลาดบัตรเครดิตปจจุบัน 

ผูบริโภคแตละคนนัน้มีบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบ ทําใหคุณสมบัติของบัตรเครดิตวีซา HSBC ไมไดแตกตาง

จากบัตรอื่นๆ และทําใหจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรและความถี่ในการใชจายเฉลี่ยไปตามการตลาดของ

บัตรอ่ืนๆไปดวย ซึ่งจะสอดคลองกับทฤษฎตัีวแปรทีก่อใหเกิดอิทธิพลในการตัดสินใจของ อดุลย จารุตงค

กุล (2543:22) กลาววา การตัดสินใจของผูบริโภคไดรับอิทธิพลและปรับปรุงไดโดยปจจัยและตัวกาํหนด

หลาย ๆ อยางเชน ตัวกระตุนหรือสิ่งเราทางการตลาด หรือขาวสารทาง การ ตลาดของสวนประสมทาง

การตลาด 

9. ผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 3 สรุปไดวาปจจัยดานบคุลิกภาพมีความสัมพันธกับพฤติ 

กรรมในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้  

 พฤติกรรมในเรื่องของจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ พบวา 

บุคลิกภาพดานความเชื่อมั่นในตัวเองมาก-ไมเชื่อมั่นตัวเองหากมีความเชื่อมั่นในตัวเองมากจะทําให

จํานวนเงินในการใชจายบัตรนอยลงแตระดับความสัมพนัธนอยมากจนแทบจะไมมคีวามสัมพันธเลย  

บุคลิกภาพดานมุงมั่นสูความสําเร็จ-ไมมุงมั่นสูความสําเร็จ กับดานจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือ

สินคาและบรกิารนัน้ ไมมีความสัมพนัธกนั บุคลิกภาพดานชอบเขาสงัคม-รักสันโดษ กับดานจาํนวนเงินที่

ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน บุคลิกภาพมีความเปนผูนาํ-เปนผูตาม

หากมีความเปนผูนาํมากจะทําใหจํานวนเงินในการใชจายมีมากขึน้โดยมีความสัมพันธกนันอย บุคลิกภาพ
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ดานแสวงหาสิง่ใหมๆ-อนุรักษนิยม หากมบุีคลิกภาพในการแสวงหาสิง่ใหมๆมากจะทําใหจํานวนเงินในการ

ใชจายบัตรมากขึน้แตระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธเลย บุคลิกภาพดานชอบ

แฟชั่น-ชอบความเรียบงาย กับดานจาํนวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมี

ความสัมพันธกัน บุคลิกภาพใชจายอยางมีเหตุผล-ใชจายตามความพอใจ หากมีการใชจายอยางมีเหตุผล

มากขึ้น จะทําใหจํานวนเงินในการใชจายมีมากขึน้ ในระดับมีความสมัพันธกนันอย บุคลิกภาพสนุกสนาน-

จริงจัง กับดานจํานวนเงินทีใ่ชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ไมมีความสัมพันธกัน บุคลกิภาพ

ชอบชอปปง-ไมชอบชอปปง กับดานจาํนวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนัน้ไมมี

ความสัมพันธกัน 

 พฤติกรรมในเรื่องของความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ พบวา บุคลิกภาพ

ดานความเชื่อม่ันตัวเอง-ไมเชื่อมั่นตัวเอง กับดานความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนั้นไมมี

ความสัมพันธกัน บุคลิกภาพดานมุงมั่นสูความสําเร็จ-ไมมุงมั่นสูความสําเร็จ กับดานความถี่ที่ใชจายผาน

บัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนั้น ไมมีความสัมพันธกนั บุคลิกภาพดานชอบเขาสังคม-รักสันโดษ หากมี

บุคลิกภาพชอบเขาสังคมจะทําใหความถี่ในการใชจายมากขึ้น แตมีระดับความสัมพนัธนอยมากจนแทบจะ

ไมมีความสัมพันธเลย บุคลิกภาพมีความเปนผูนาํ-เปนผูตาม หากมีบคุลิกภาพความเปนผูนําจะทําให

ความถี่ในการใชจายมากขึ้น แตระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธเลย บุคลิกภาพ

ดานแสวงหาสิง่ใหมๆ-อนุรักษนิยม หากมบุีคลิกภาพดานแสวงหาสิ่งใหมๆ จะทําใหความถี่ในการใชจาย

มากขึ้น แตระดับความสัมพนัธนอยมากจนแทบจะไมมคีวามสัมพันธเลย บุคลิกภาพดานชอบแฟชั่น-ชอบ

ความเรียบงาย กับดานความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนั้นไมมีความสัมพันธกนั 

บุคลิกภาพใชจายอยางมีเหตุผล-ใชจายตามความพอใจ หากมีบุคลกิภาพในการใชจายอยางมีเหตุผล จะ

ทําใหความถี่ในการใชจายมากขึ้น ระดับความสัมพนัธมคีวามสัมพันธนอย บุคลิกภาพสนุกสนาน-จริงจัง 

กับดานความถี่ท่ีใชจายผานบัตรเพ่ือซื้อสินคาและบริการนั้น ไมมีความสัมพันธกนั บุคลิกภาพชอบชอปปง-

ไมชอบชอปปง หากมีบุคลิกภาพชอบชอปปง จะทําใหความถี่ในการใชจายมากขึน้ แตระดับความสัมพันธ

นอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธเลย 

 จากขอมูลขางตน สอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับบุลิกภาพของ เสรี วงษมณฑา(2542:77) ที่กลาว

วาตามหลกัวทิยา มนษุยจะรูจัดภาพพจนสวนตัวทีแ่ทจริง คือการที่ผูบริโภคมองตัวเองที่แทจริงวาเปนคน

อยางไร มีบุคคลิกภาพแบบไหน (ตัวตนทีแ่ทจริง) ไดมากนอยเพียง 10%แตตัวตนทีรู่จักมากคือ ตัวตนที่

มนุษยมองตนเอง (Percieved Self) หรือการที่ผูบริโภคมองตนเองวาเปนอยางไร ซ่ึงตากปกตแิลว ผูบริโภค

มักจะบริโภคเพื่อใหตัวตนปรากฏในสายตาคนอื่นตามทีตั่วเองตองการอยากจะเปน (Ideal Self) 
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 10. ผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 4 สรุปไดวาปจจัยดานความพึงพอใจในชีวิตความเปนอยูมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้   

 พฤติกรรมในเรื่องของจํานวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ พบวา ดานความ

สะดวกสบาย-ความลาํบาก พบวา ดานความสะดวกสบายทาํใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวซีา 

HSBC มากขึน้แตระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไมมีความสมัพันธเลย  ดานความพึงพอใจ-ไมพึง

พอใจ หากมีความพึงพอใจ จะทาํใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวซีา HSBC มีมากขึ้นโดยมีระดับ

ความสัมพันธนอย ดานมีแกนสารและมีสาระในชีวิต-เนนความสนุกสนาน หากมแีกนสารและมีสาระใน

ชีวิต ทําใหจํานวนเงินในการใชจายผานบตัรวีซา HSBC มากขึน้ โดยมีระดับความสัมพันธนอย ดานมี

ความประทับใจในชีวิต-มีความเบื่อหนายชวีิตนัน้ หากมีความประทับใจในชีวิต ทําใหจํานวนเงินในการใช

จายผานบัตรวซีา HSBC มากขึน้ โดยมีระดับความสัมพนัธนอย ดานมคีวามเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง หากมี

ความเพลิดเพลิน จะทาํใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึน้ แตระดับความสมัพันธ

นอยมากจนแทบจะไมมีความสัมพันธเลย ดานมีความชื่นชมยนิด-ีมีความหอเหี่ยวใจ หากมีความชื่นชม

ยินดี จะทาํใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น โดยมีระดับความสัมพันธนอย ดานมี

ความราบรืน่-มีอุปสรรคนั้น หากมีความราบรื่น จะทําใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มี

มากขึ้น โดยมรีะดับความสมัพันธนอย  

 พฤติกรรมในเรื่องของความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ พบวา ดานความ

สะดวกสบาย-ความลาํบาก หากมีความสะดวกสบาย จะทําใหความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

มากขึ้น แตระดับความสัมพนัธนอยมากจนแทบจะไมมคีวามสัมพันธเลย ดานมีความพึงพอใจ-ไมพึงพอใจ 

กับความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพันธกัน ดานการมองชีวิตมแีกนสาร

และมีสาระในชีวิต-เนนความสนุกสนาน กับความถี่ที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมี

ความสัมพันธกัน ดานมีความประทับใจในชีวิต-มีความเบื่อหนายชวีิต หากมีความประทับใจในชวีติ จะทํา

ใหความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มีมากขึน้ แตระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไมมี

ความสัมพันธเลย ดานมีความเพลิดเพลิน-มีความเซ็ง หากมีความเพลิดเพลินจะทําใหความถี่ในการใชจาย

ผานบัตรวีซา HSBC มากขึน้ แตระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไมมีความสมัพันธเลย ดานมีความ

ช่ืนชมยนิด-ีมีความหอเหี่ยวใจ กับความถีท่ี่ใชจายผานบัตรเพ่ือซ้ือสินคาและบริการนั้น ไมมีความสัมพันธ

กัน ดานมีความราบรื่น-มีอุปสรรค หากมีความราบรื่นจะทําใหความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC 

มากขึ้น แตระดับความสัมพนัธนอยมากจนแทบจะไมมคีวามสัมพันธเลย 
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 สอดคลองกับทฤษฎีความพอใจในชีวิตความเปนอยู (Affective well-being) ของ 

(Muchinsky.2003:344)  ประกอบดวย 2 ประการ คือ ความพอใจ มีทัง้แงบวกและแงลบ และ อีกอยางคือ

การกระตุนเรา ซ่ึงมีทั้งแงบวกและแงลบ  

11. ผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 5 สรุปวา ปจจัยดานแรงจูงใจมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมใน 

การใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 พฤติกรรมในเรื่องของจํานวนเงินที่ใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ พบวา  แรงจูงใจดานวงเงินใน

การใชจาย ทําใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC นอยลง แตระดับความสัมพันธนอยมาก 

แรงจูงใจดานการใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง ทําใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น 

แตระดับความสัมพันธนอยมาก แรงจูงใจดานการคุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุบัติเหตุทําให

จํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตระดับความสัมพันธนอยมาก   แรงจูงใจดานแสดง

ถึงความมีรสนยิม กับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมีความสัมพนัธกนั 

แรงจูงใจดานแสดงถึงความมีฐานะ กับจํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมี

ความสัมพันธกัน แรงจูงใจดานเพื่อเปนที่ยอมรับของกลุมทําใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวซีา 

HSBC มากขึน้ แตระดับความสัมพันธนอยมากจนแทบจะไมมีความสมัพันธเลย แรงจูงใจดานเพื่อเปนการ

เสริมบุคลิกภาพทําใหจํานวนเงินในการใชจายผานบัตรวซีา HSBC มากขึน้ แตระดับความสัมพันธนอย

มาก แรงจูงใจดานเพื่อเปนสัญลักษณของความสาํเร็จกับจํานวนเงินทีใ่ชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการนัน้ ไมมีความสมัพันธกัน 

 พฤติกรรมในเรื่องของความถี่ในการใชจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ พบวา แรงจูงใจดานวงเงินใน

การใชจาย กับความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนั้น ไมมีความสัมพันธกนั แรงจูงใจ

ดานการใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง กับความถี่ในการใชจายผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมี

ความสัมพันธกัน แรงจูงใจดานการคุมครองความเสียหายที่เกิดขึน้จากอุบัติเหตุ กับความถี่ในการใชจาย

ผานบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการนัน้ ไมมคีวามสัมพันธกัน แรงจูงใจดานแสดงถึงความมีรสนยิมทาํให

ความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตในระดับความสมัพันธนอยมาก   แรงจูงใจดานเพื่อ

เปนที่ยอมรับของกลุมทาํใหความถี่ในการใชจายผานบัตรวีซา HSBC มากขึ้น แตในระดับความสมัพันธ

นอยมาก  แรงจูงใจดานเพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพทําใหความถี่ในการใชจายผานบตัรวีซา HSBC มาก

ขึ้น โดยมีระดบัความสัมพนัธนอย แรงจูงใจดานเพื่อเปนสัญลักษณของความสําเร็จทําใหความถี่ในการใช

จายผานบัตรวซีา HSBC มากขึน้ แตระดับความสัมพันธนอยมาก 



 157

 สอดคลองกับทฤษฎขีอง Abraham Maslow อธิบายวาทาํไมบุคคลจึงถูก “กระตุนหรือผลักดนั” 

โดยความตองการบางอยาง ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง ทําไมคน ๆ จึงใชพลังกายพลังใจจํานวนหนึ่งเพื่อความ

มั่นคง ปลอดภัยแกตัวเองของเขาในขณะเดียวกันคนอืน่กําลังหาการสรรเสริญจากผูอ่ืน คําตอบคือ ความ

ตองการของมนษุยมีลําดับขัน้จากต่ําไปหาสูง จากที่ถูกกระตุนเรามากที่สุดไปจนถกูกระตุนเรานอยที่สุด   

    

ขอเสนอแนะ 
จากผลการศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงสวนใหญผูถือบัตรเปนกลุมผูทํางานที่บริษทั อายปุระมาณ 25-31 ป ท่ีมีบุคคลิกภาพที่

มีความมั่นใจในตนเอง ชอบเขาสังคม ตลอดจนชอบความสนุกสนาน ชอบความเปนผูนํา ซึ่งในกลุมนี้เปนที่

มีการใชจํานวนนอย ดังนั้นมีขอเสนอแนะดังนี้ 

1. ดานสทิธิประโยชนหลัก ควรมีการปรับปรุงในดานการขยายวงเงินสินเชื่ออนุมัติใหมากขึน้ โดยมีการ

ออกบัตรเครดิตมาสเตอร ใหกับผูถือบัตรเครดิตวีซา HSBC อยูแลว เปนการกระตุนการใชจายผานบตัร

ใหมากขึน้  

2. ในดานคาธรรมเนียมและอตัราดอกเบี้ย ควรมีการปรับปรุงคาธรรมเนียมรายป โดยทําการยกเวน

คาธรรมเนียมรายปใหกบัผูถือบัตรเครดิตวีซา HSBC ที่มียอดการใชจายผานบัตรทกุเดือน อีกทั้ง

ทางดานอัตราดอกเบี้ย ในเดือนที่มีเทศกาลสําคัญ ๆ เชนปใหม ถาผูถอืบัตรเครดิตวีซาเบิกเงินสด

ลวงหนามาใขจะไมเสียคาธรรมเนียมในการใขวงเงิน   

3. การสงเสริมการตลาดของบตัร HSBC ควรมีการสงเสริมการตลาดใหมีความโดดเดนตางจากคูแขง 

เนื่องจากในปจจุบันนี้คูแขงทางการตลาดตางใชกลยุทธในดานการตลาดทีไ่มคอยแตกตางกันมากนัก 

เชน การใหผูถอืบัตรเครดิตวีซา HSBC มีสวนรวมในการทําบุญโดยการใชจายผานบัตรครบ 500 บาท 

หัก 1% รวมทาํบุญกับโครงการตาง ๆ  

4. ควรแบงรายการสงเสริมการตลาดเปนรายกลุมตามลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคที่ถือ
บัตรเครดิต HSBC  โดยอาจแบงตามอายุ เชน ในกลุมทํางาน อายุ 20-28 ป จะเนนการสงเสริมการ

ขายโดยมอบสวนลดพิเศษโดยผานทาง SMS หรือโชวบัตรเครดิต และกลุมทํางานวยักลางคนที่จะเนน

ในดานความงาม เชน สวนลดรานสปา และนวดแผนโบราณ และกลุมอายุ 45 ปขึน้ไปจะเนนดาน

สุขภาพซึ่งมีการทําโปรโมชัน่รวมกบัโรงพยาบาล ในการตรวจสุขภาพฟรี เปนตน 
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ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครัง้ตอไป 
 การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาปจจัยทีม่ีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวี

ซา HSBC ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเปนการศึกษาเฉพาะพฤติกรรมของผูบริโภค เทานัน้ ในตลาด

ผูบริโภคปจจุบันนัน้ ผูบริโภคอาจมีการถือบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบ รวมถึงบัตรเดบิต บัตรกดเงินสด ตางๆ

ที่จะทําใหพฤติกรรมผูบริโภคนั้นมีการเบี่ยงเบนออกไป การวิจยัในครัง้ตอไปจึงควรจะมีการศึกษาถึงปจจัย

จากบัตรเครดิตอ่ืนๆที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมการใชจายของผูบริโภคอีกดวย  
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หนังสือเชิญผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 



 

 

 

แบบสอบถาม 
เรื่อง 

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา เอชเอสบีซี ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
 
คําชี้แจงในการตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามชุดนี ้ จัดทําขึ้นเพื่อประกอบการศึกษาตามหลักสตูรธุรกิจมหาบณัฑิต 

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ  ประสานมิตร  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถงึ  ปจจยัที่มีผลตอพฤติกรรม

ของผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา  เอชเอสบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยแบบสอบถาม

นี้แบงออกเปน 6 สวน คือ 

 

สวนที่ 1  แบบสอบถามเกีย่วกับขอมูลทัว่ไปของผูบริโภค จํานวน 7 ขอ 

สวนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับคุณสมบัติของบัตรวีซา เอชเอสบซีี ทีม่ีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 

จํานวน 14    ขอ 

สวนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับบุคลกิภาพของผูถอืบัตรวีซา เอชเอสบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จํานวน 9 ขอ 

สวนที่ 4 แบบสอบถามเกีย่วกับแรงจงูใจของผูถือบัตรเครดิตวีซา เอชเอสบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร

ในการใชจายผานบัตร จาํนวน 8 ขอ 

สวนที่ 5  แบบสอบถามเกีย่วกับความพอใจในชีวิตความเปนอยูของผูถือบัตรเครดิต HSBC ในเขต  

                 กรุงเทพมหานคร จํานวน 7 ขอ 

สวนที่ 6  แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค ในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา เอชเอสบีซี 

จํานวน 7 ขอ 

 ผูวิจัยใครขอความรวมมือจากทาน  ในการตอบแบบสอบถามตามความเปนจริง ทัง้นี้เพื่อเปน

ประโยชนแกการวิจัยเทานัน้  มิไดมีจุดประสงคเพื่อประโยชนทางธุรกจิใดๆ ทั้งสิน้  ขอมูลที่ไดจากการ

ตอบแบบสอบถามนี้จะถือเปนความลับ ผูตอบแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบจากการตอบ

แบบสอบถามแตประการใด  และจะนําขอมูลที่ไดรับไปวิเคราะหและนําเสนอผลการวิจยัเปนภาพ

โดยรวมเทานัน้ 
 ขอขอบพระคุณทุกทานเปนอยางสูงในความรวมมอือันดี 
 

 

 

 



 

 

 

สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย  X  ลงในชอง (   )  หนาขอความที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 

 

1. เพศ 

  1 (   ) ชาย    2 (   )  หญิง 

2.  อาย ุ

  1 (   )  18-24 ป    2  (   ) 25-31 ป 

                       3 (   )  32-38 ป    4  (   ) 39-45 ป                                            

  5 (   )  46 ปข้ึนไป 

3. สถานภาพสมรส 

                     1  (   ) โสด                                                          2  (   ) สมรส / อยูดวยกนั 

                     3  (   ) แยกกนัอยู / หยา / หมาย                      

4. ระดับการศึกษาสงูสุด 

                     1 (   ) ตํ่ากวาปริญญาตรี    2 (   ) ปริญญาตรี 

                     3 (   ) สูงกวาปริญญาตรี                                  

5. อาชีพ                                      

                    1 (   ) ขาราชการ           2 (   ) พนักงานรัฐวิสาหกจิ 

                    3 (   ) พนักงานบริษัทเอกชน         4 (   ) ธุรกิจสวนตัว 

             5 (   ) แมบาน                                 6 (   ) อ่ืน ๆ โปรด

ระบุ................................ 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

            1 (   ) 15,001 – 20,000 บาท 

                   2 (   ) 20,001 - 30,000 บาท 

            3 (   ) 30,001 – 40,000 บาท 

                   4 (   ) 40,001 – 50,000 บาท 

                   5 (   ) 50,000 บาทขึน้ไป 

7. ระยะเวลาในการถือครองบัตรเครดิต  

           1 (   ) นอยกวาหรือเทากบั 1 ป   2 (   ) 2 – 3 ป 

           3 (    ) 4- 5 ป                                                          4 (   ) มากกวา 5 ป  

                                                           

 

 



 

 

 

สวนที่ 2  แบบสอบถามเกีย่วกับคุณสมบัติของบัตรวีซาเอชเอสบีซ ีที่มีความสัมพนัธตอพฤติกรรม

ของผูบริโภค 

คําชี้แจง   โปรดอานขอความตอไปนี้แลวพิจารณาเลือกวาคุณสมบัติของบัตรวีซา เอชเอสบีซี 

ตอไปนี้  ที่มีความสัมพนัธตอพฤติกรรมการใชจายผานบัตรวีซา เอชเอสบีซี ของทานอยางไร  โดย

ทําเครื่องหมาย X   ลงในชองวางที่ทานพิจารณาเลือกโดยมีระดับความคิดเห็นดงันี ้

 

ระดับความพอใจ 

คุณสมบัติของบัตรวีซา เอชเอสบีซี 
พอใจ
มาก
ที่สุด 

 
5 

พอใจ
มาก 

 
4 

เฉยๆ 
 
 
3 

ไมพอใจ 
 
 
2 

ไมพอใจ
อยางมาก 

 
1 

ดานสิทธิประโยชนหลักของบัตรวซิา HSBC      

1. สิทธิพิเศษสามารถเบิกเงินสดลวงหนาถึง 50% ของวงเงินอนุมัติ      

2. สิทธิการไดรับความคุมครองอุบัติเหตุระหวางการเดินทาง      

3. จํานวนสถานธุรกิจ/รานคาที่รับบัตรเครดิตวีซาการด      

4. สิทธิในการชําระเงินคืนแบบปลอดดอกเบี้ยนานถึง 51 วัน      

5. สิทธิการไดรับความคุมครองสินคาในกรณีเกิดความเสียหายขึ้น      

6. ใหบริการดานขอมูลบัตรเครดิตตลอด 24 ช่ัวโมง      

ดานคาธรรมเนียม/อัตราดอกเบี้ยของบัตรวิซา HSBC      

7. มีการเก็บคาธรรมเนียมรายป      

8. ธนาคารคิดคาธรรมเนียม 3% ของยอดเงินที่เบิกผานตู ATM      

9. ธนาคารคิดดอกเบี้ยในอัตรา 18% ตอป      

ดานความสะดวกในการชําระเงินของบัตรวิซา HSBC      

10. ขยายจํานวนสถานที่ชําระเงิน เชน ที่ทําการไปรษณีย 

         pay point, ธนาคาร, ฯลฯ  

     

11. มีชองทางในการชําระเงินไดหลายชองทาง เชน ATM,        

      Internet, E-banking 

     

ดานการสงเสริมการตลาดบัตรวิซา HSBC      

12. สามารถสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัลจากการใชจายผาน   
         บัตรเครดิต 

     

13. มีการจัดรายการพิเศษรวมกับหางสรรพสินคาตาง เชน ซ้ือสินคา 

         ครบ 5000 บาทสามารถแลกหมอหุงขาวไดเปนตน 

     

14. การไดรับสวนลดในการซื้อสินคาและบริการผานบัตรเครดิต      



 

 

 

 

สวนที่ 3  แบบสอบถามเกีย่วกับบุคลกิภาพของผูถือบัตรเครดิตวีซา เอชเอสบีซีในเขต

กรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจง   โปรดอานขอความที่อธิบายถงึบุคลิกภาพของผูถือบัตรเครดิตวีซา เอชเอสบีซีในเขต

กรุงเทพมหานครและทําเครื่องหมาย X  ลงในชองวางทีต่รงกับบุคลิกภาพของทานมากที่สุด 

 

5 หมายถงึ  บุคลิกภาพตรงกบัดานซายมากที่สุด 

4 หมายถงึ  บุคลิกภาพตรงกบัดานซายมาก 

3 หมายถงึ  บุคลิกภาพอยูระหางดานซายและดานขวา 

2 หมายถงึ  บุคลิกภาพตรงกบัดานขวามาก 

1 หมายถงึ  บุคลิกภาพตรงกบัดานขวามากที่สุด 

 

1.   เชื่อมั่นในตัวเองมาก.........·.............·...............·...............·........... ไมเชื่อมั่นในตวัเอง 

    5 4 3 2 1 

2. มุงมัน่สูความสําเร็จ.........·.............·...............·...............·........... ไมสนใจความสําเร็จ 

    5 4 3 2 1 

3. ชอบเขาสังคม .........·.............·...............·...............·........... รักสันโดษ (เกบ็ตัว) 

             5            4  3  2  1 

4. มีความเปนผูนํา .........·.............·...............·...............·........... เปนผูตาม 

            5           4              3  2   1  

5. แสวงหาสิ่งใหมๆ .........·.............·...............·...............·........... อนุรักษนิยม 

           5          4             3  2   1  

6. ชอบแฟชั่น.........·.............·...............·...............·........... ชอบความเรียบงาย 

                       5          4             3  2  1  

7. ใชจายอยางมเีหตุผล........·.............·...............·...............·........... ใชจายตามความพอใจ 

           5         4            3        2 1  

8. สนุกสนาน .........·.............·...............·...............·........... จริงจัง 

           5        4           3            2  1 

9.       ชอบชอปปง .........·.............·...............·...............·........... ไมชอบชอปปง 

          5        4           3             2           1  

 

  



 

 

 

สวนที่ 4  แบบสอบถามเกีย่วกับแรงจงูใจของผูถือบัตรเครดิตวีซา เอชเอสบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร

ในการใชจายผานบัตร 

คําชี้แจง   โปรดอานขอความตอไปนี้ และทําเครื่องหมาย X  ลงในชองวางที่ตรงกับความเปนจริงมาก

ที่สุด 

 

ระดับของแรงจูงใจ 
แรงจูงใจในการใชจายผานบัตรวีซาเอช

เอสบีซี 
มาก

ท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

นอย 

2 

นอยท่ีสุด 

1 

ดานความมั่นคงและปลอดภัยในชวีิต      

1. วงเงินในการใชจาย      

2. การใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง      

3. การคุมครองความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุบัติเหตุ      
ดานการเปนที่ยอมรับและยกยองจากผูอื่น      

4. แสดงถึงความมีรสนิยม      

5. แสดงถึงความมีฐานะ      

6. เพื่อเปนที่ยอมรับของกลุม      

7. เพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพ      

8. เพื่อเปนสัญลักษณของความสําเร็จ      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

สวนที่ 5  แบบสอบถามเกีย่วกับความพอใจในชีวิตความเปนอยูของผูถือบัตรเครดิต HSBC ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจง   ทานมีชวีิตความเปนอยูอยางไรในเรื่องตางๆตอไปนี้และโปรดทําเครื่องหมาย  X  ลงในชอง

ใหตรงกับความคิดเห็นของทาน 

 

5 หมายถงึ  ชีวิตความเปนอยูที่ดีมาก 

4 หมายถงึ  ชีวิตความเปนอยูที่ดี 

3 หมายถงึ  ชีวิตความเปนอยูปานกลาง 

2 หมายถงึ  ชีวิตความเปนอยูที่ไมดี 

1  หมายถงึ  ชีวิตความเปนอยูที่แย 

 

 

1.   ความสะดวกสบาย........·.............·...............·...............·........... ความลาํบาก 

    5 4 3 2 1 

2.   มีความพงึพอใจ .........·.............·...............·...............·........... ไมพึงพอใจ 

              5          4           3  2  1 

3.    มีแกนสารและมีสาระในชีวิต ........·.............·...............·...........·...........เนนความสนุกสนาน 

    5 4 3 2 1  

4.    ความประทับใจในชีวิต.........·.............·...............·...............·........... ความเบื่อหนายในชีวิต 

    5 4 3 2 1  

5.     มีความเพลิดเพลนิ .........·.............·...............·...............·........... มีความเซ็ง 

              5          4 3  2  1  

6.      ความชืน่ชมยนิด ี .........·.............·...............·...............·........... ความหอเหีย่วใจ 

             5           4             3   2    1   

7.      ราบร่ืน  .........·.............·...............·...............·........... มีอุปสรรค 

            5          4             3    2     1  

 

 

 

 

 

 



 

 

 

สวนที่ 6  แบบสอบถามเกีย่วกับพฤติกรรมของผูบริโภค  ในการใชจายผานบัตรเครดิตวีซา เอชเอสบีซี 

คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย  X  ลงในชอง (   )  หนาขอความที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 

 

1.   ประเภทสินคาและบริการที่ทานใชจายผานบัตรเครดิต  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 (    )  ทานอาหารนอกบาน   (    )  ศูนยบริการรถยนต 

 (    )  สินคาอปุโภคและบริโภค  (    )  เติมน้าํมนัรถ 

 (    )  เครื่องแตงกาย   (    )  คารักษาพยาบาล 

 (    )  คาเดินทาง/โรงแรม   (    )  อ่ืนๆ โปรดระบุ........................... 

2.    จํานวนเงนิโดยเฉลีย่ทีท่านใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน..............................บาท 

3.    ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคาและบริการ................................คร้ัง ตอเดือน 

4.   สถานที่ทีท่านใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคาและบริการ  มีความถี่ในการซื้อจากแหลงนัน้อยางไร 

 

สถานทีท่ี่ใชจายผานบัตรวีซา HSBC บอย
ที่สุด 

5 

บอย 
4 

บางครัง้ 
3 

นานๆครั้ง 
2 

ไมเคย 
1 

1. ดีพารทเมนตสโตร      

2. ซุปเปอรมารเก็ต      

3. ปมน้ํามัน      

4. ภัตตาคาร/รานอาหาร      

5. ศูนยบริการรถยนต      

6. จายคาโรงแรม/ต๋ัวเครื่องบิน      

 

5.    เวลาที่ทานใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคาและบริการ มากที่สุด  (เลอืกตอบเพียง  1 ขอ) 

 (    )  0.01 – 6.00 น.   (    )  06.01 – 10.00 น. 

 (    )  10.01 – 12.00 น.   (    )  12.01 – 13.00 น. 

 (    )  13.01 – 17.00 น.   (    )  17.01 – 24.00 น. 

 

6.    วันที่ทานใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคาและบริการ  (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 

 (    )  วันจนัทรถึงวนัศุกร   (    )  วันหยุดสุดสัปดาห/วันเสาร-อาทิตย 

7.    ใครมีสวนรวมในการตดัสินใจใหทานใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคาและบริการ (เลอืกตอบเพียง 1 ขอ) 

 (    )  ตนเอง    (    )  ครอบครัว 

 (    )  เพื่อนๆ    (    )  อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................... 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอทําสารนิพนธ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 
ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 

 

ชื่อผูวิจัย นางสาวอติเนตร คําเมือง   

เกิดวันที ่  26 ธันวาคม พ.ศ.2518 

สถานที่เกิด จังหวัดสกนคร 

สถานที่อยูปจจุบัน 1 เสรี 1 ซอย 15 หัวหมาก บางกะป กทม10250 

ตําแหนงหนาที่การงานปจจบัุน พนกังานธนาคาร เอชเอสบซีี  จาํกัด ฝายบริหารหนี้บัตรเครดิต 

สถานทีท่ํางานปจจุบัน ธนาคาร เอชเอสบีซี จาํกัด  

 968  ตึกเอชเอสบีซี ถ.พระราม4 บางรัก สีลม กรุงเทพฯ 10500  

ประวัติการศึกษา   

          พ.ศ. 2540 บริหารธุรกิจ (บัญชี) 

 มหาวิทยาลยัอัสสัมชัญ 

  

          พ.ศ. 2549 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการจัดการ 

 มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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