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  การวิจัยคร้ังนีม้ีความมุงหมายเพื่อศึกษาปจจัยทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคาร

ยูโอบี จํากัด (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ สมาชิกบัตรเครดิต

ธนาคารยูโอบีที่ทาํธุรกรรมทางการเงนิที่ธนาคารยโูอบีในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใช

แบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมลู สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คารอยละ คา

คะแนนเฉลีย่คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมติฐานดวยสถิติ Chi-Square การวิเคราะหคา

สัมประสิทธิ ์Cramer’s V และ Somers’ D  

  

  ผลการวิจัยพบวา 

1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 25-40 ป มีสถานภาพโสด มีรายไดตอเดือน 

ในระดับ 15,001–30,000บาทมีการศึกษาระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน  

2. ดานสวนประสมทางการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามประเมนิวาดานการออกแบบมี

ระดับความสําคัญโดยรวมในระดับปานกลาง สวนดานคาธรรมเนียม ดานการสงเสริมการขาย และ

ดานประชาสัมพันธมีระดับความสําคัญโดยรวมในระดับมาก 

3. ดานพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจาํนวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใช

จายผานบัตรเครดิตตอเดือน นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบริการ 1-5 คร้ังตอเดือน และวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต คือใชเพื่อการสวนตัว 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่นยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบวา 

1. พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบีดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตร
เครดิตตอเดือน และความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ มีความสัมพันธกับ เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดับรายไดตอเดือน ระดับการศึกษา อาชพี การออกแบบบัตร คาธรรมเนียม การ

สงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ 

2. พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบีดานวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิตมี
ความสัมพันธกับเพศ อาย ุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชพี การออกแบบบัตร คาธรรมเนียม

การสงเสริมการขายและการประชาสัมพนัธ 
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 This research aims to study factors affecting usage behavior toward credit card of 

the United oversea bank in Bangkok Metropolis. The sample of the research comprised 400 

customers of the United Oversea Bank in Bangkok Metropolis. Questionnaires were used as 

the tool for data collection. Statistics that were used to analyze data included percentage, 

means and standard division. To test the hypotheses, Chi – Square, Cramer’s V and 

Somers’ D were used. 

 

 Results of data analyses were as follows: 

1. Most of the respondents were male at the age of 25 -40 years old, single, 

earned 15,001 – 30,000 baht per month, hold a bachelor’s degree and working as a private 

company’s employee. 

2. In the dimensions of the marketing mix, most of the credit card users rated the 

importance of the design at moderate level, meanwhile, fee, sales promotion and public 

relations were rated at high level. 

3. Regarding the behavior toward the usage of credit cards, most of the 

respondents had the average amount of money spending per month at the level of lower 

than or equal to 10,000 baht. The frequency of credit card use for consumer goods and 

service purchase was 1 – 5 time per month. The objective of credit card use was mainly for 

personal matters. 

Results of hypotheses test at the statistical significance level of 0.05 were as follows: 

1. Behavior in terms of amount of money spending per month and the frequency of 

credit card usage had relationship with gender, age, marital status, monthly income, 

education, occupation, design of the card, fee, promotion and public relation. 

2. Behavior in terms of the objective of credit card usage had relationship with 

gender, age, marital status, education, occupation, design of the card, fee, promotion and 

public relation. 



 

 อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร และคณะกรรมการสอบ 

ไดพิจารณาสารนิพนธเรื่อง ปจจัยทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน)

ในกรุงเทพมหานคร ของ พมิพทชิา สิริวรพงศกุล ฉบับนี้แลว เหน็สมควรรับเปนสวนหนึ่งของการศึกษา

ตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวชิาการตลาด ของมหาวทิยาลัยศรีนครินทรวโิรฒ

ได 

  อาจารยที่ปรึกษาสารนพินธ 

           …………………………………………………….. 

                   (อาจารย ดร.พนติ กุลศิริ) 

               ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร 

                  ……………………………………………………….. 

                   (รองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา) 

 

    คณะกรรมการสอบ 

           …………………………………………………………..  ประธาน 

                     (อาจารย ดร.พนิต กุลศิริ) 

          ……………………………………………………………  กรรมการสอบสารนิพนธ 

                      (อาจารย ดร.ไพบูลย อาชารุงโรจน) 

       ………………………………………………………….. .กรรมการสอบสารนิพนธ 

                      (อาจารย ดร.ธนภูมิ อติเวทนิ) 

 อนุมัติใหรับสารนิพนธฉบับนี้เปนสวนหนึง่ของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด ของมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโร 

                

                             …………………………………………………….........คณบดีคณะสังคมศาสตร 

                          (ผูชวยศาสตราจารย ดร.กิตติมา สังขเกษม) 

                              วนัที ่     เดือน                 พ.ศ. 2554 
 



 

ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธฉบับนี้ เสร็จสมบูรณลงไดดวยความกรุณาของ อาจารย ดร. พนิต กุลศิริ อาจารยที่

ปรึกษาสารนพินธ ที่ไดเสียสละเวลาเพือ่ใหคําแนะนํา ตรวจสอบและแกไขขอผิดพลาดตางๆ ในการ

วิจัยคร้ังนี้เปนอยางดี จนสามารถดําเนนิการจัดทําสารนพินธแลวเสร็จสมบูรณ 

 ขอกราบขอบพระคุณผูชวยศาสตราจารยกาญณระว ี อนันตอัครกุล และอาจารยไพบูลย 

อาชารุงโรจน ที่กรุณาใหความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพของเคร่ืองมือ และใหคําแนะนาํ

ในการวิจัยคร้ังนี ้

ขอกราขอกราบขอบพระคุณคณะกรรมการสอบสารนิพนธผูชวยศาสตราจารยกาญณระวี 

อนันตอัครกุล อาจารยไพบูลย อาชารุงโรจน และอาจารย ดร.ธนภูมิ อติเวทนิ ที่กรุณาใหความ

อนุเคราะหในการเปนกรรมการสอบสารนพินธและใหคําแนะนําเพื่อนาํไปปรับปรุง แกไข อันเปน

ประโยชนในการวิจัยคร้ังนี ้

ขอกราบขอบพระคุณอาจารยคณาจารยทกุทานในภาควิชาบริหารธรุกิจ คณะสังคมศาสตร 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒที่ไดประสาทวิชาความรู ตลอดจนประสบการณที่ดีแกผูวิจัย พรอมทั้ง

ความชวยเหลือ เมตตาดวยดีเสมอมา 

 ขอขอกราบขอบพระคุณ ผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่กรุณาใหความรวมมือและสละเวลา

ในการตอบแบบสอบถามที่มสีวนสาํคัญในการทาํงานวิจยัคร้ังนี้สําเร็จดวยดี 

 คุณคาและประโยชนของสารนิพนธฉบับนี ้ ผูวิจยัขอมอบใหผูเกี่ยวของ และเปนเคร่ืองบูชา

พระคุณอันยิง่ใหญของบิดา มารดา ผูใหโอกาสในการศึกษาที่ดี และใหการสนับสนุนและเปนกาํลังใจ

ใหแกผูวิจยัมาโดยตลอด รวมทัง้พระคุณของครู อาจารยทกุทานที่ไดอบรมส่ังสอนประสิทธิ์ประสาท

วิชาใหแกผูวิจยักระทัง่ประสบความสําเร็จในคร้ังนี ้
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        บทที่1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 
 ในระยะแรกการติดตอคาขายเปนการนําสินคามาแลกเปล่ียนซ่ึงกันและกัน(Barter system) 

เนื่องจากในขณะนั้นยังไมมีส่ือกลางในการแลกเปล่ียน ตอมาการคาขายเจริญกาวหนาข้ึน จนทําให

การแลกเปลี่ยนสินคาไมคลองตัวเทาที่ควร จึงเร่ิมนําโลหะมีคา เชนทอง เงิน มาใชเปนส่ือกลางในการ

แลกเปล่ียน เมื่อมีการใชโลหะมีคาดังกลาวมากข้ึนทุกป ปริมาณการผลิตที่ไมเพียงพอที่จะตอบสนอง

ความตองการได ทําใหมีการผลิตเหรียญกษาปณและธนบัตรเพื่อใชทดแทนโลหะที่ลดลงเปนลําดับ ใน

ระยะหลังธนบัตรไดเขามามีบทบาทและเปนที่แพรหลายในทุกประเทศ 

 ดวยความกาวหนาของเทคโนโลยีในโลกปจจุบันที่พัฒนามาเพื่อตอบสนองความตองการของ

มนุษยที่ไมจํากัด  จะเห็นไดวาในปจจุบันมีส่ิงอํานวยความสะดวกใหกับมนุษยในทุก ๆ ดาน  ไมวาจะ

เปนการส่ือสารที่ไรพรมแดนโดยผาน World Wide Web การติดตอส่ือสารกันแบบทั้งภาพและเสียง 

Video Conference การคาขายบนโลก Online  หรือ Internet การคาขายขามชาติ Multi national 

trade   และอ่ืน ๆ อีกมากมายทําใหโลกที่กวางใหญกลายเปนโลกใบจิ๋ว  เมื่อเทคโนโลยีไดมีการพัฒนา

อยางไมหยุดยั้งสงผลใหทุกส่ิงบนโลกนี้พัฒนาตามเทคโนโลยีที่ทันสมัยข้ึน  กอใหเกิดการแขงขันที่สูง

และรุนแรงมากข้ึนตามมา  และธนาคารพาณิชยก็เชนเดียวกัน  

 ในปจจุบันธนาคารพาณิชยไดเปล่ียนรูปแบบที่ฉีกแนวจากอดีตอยางส้ินเชิง  จากเดิมที่ลูกคา

ตองเปนฝายมาธนาคารเอง ลูกคาเดินเขามาเพื่อขอใชบริการ   เปลี่ยนมาเปนธนาคารตองเขาหาลูกคา 

เสาะแสวงหาลูกคา  ดังนั้นนอกจากการพัฒนาการใหบริการที่ดีของธนาคารพาณิชยแลว ส่ิงที่ตามมา

อีกอยางหนึ่งคือเร่ืองของการขาย  ซึ่งปฏิเสธไมไดเลยวาทุกธนาคารนั้นมีการขายเขามาดวยเพื่อเปน

การเพิ่มรายไดและอํานวยความสะดวกแกลูกคาอยางครบวงจร   โดยเฉพาะกลุมผลิตภัณฑบัตรเครดิต  

ซึ่งถือไดวามีการแขงขันกันคอนขางสูงเพราะผลประโยชนที่จะตามมาอยางมหาศาลจากคาธรรมเนียม

รายป  อัตราดอกเบ้ีย  หรือรายไดจากเรียกเก็บเงินจากรานคา คูแขงในธุรกิจบัตรเครดิตไมไดอยูใน

ธนาคารพาณิชยเทานั้น  ยังมีที่ไมใชสถาบันการเงิน(Non Bank) ที่เขามาทําธุรกิจนี้แขงกับธนาคาร

พาณิชยอีก เชน AIG, อิออน, อีซีบายCity Bankฯลฯ ทําใหธนาคารพาณิชยตองรักษาลูกคาและ

ผลประโยชนอันพึงที่จะไดรับ เพราะธุรกิจบัตรเครดิตถือเปนธุรกิจที่สามารถทํารายไดและกําไรใหแก

ธนาคารอยางมากมาย   
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 ธนาคารยูโอบี เปนธนาคารที่ยังไมเปนที่รูจักของบุคคลทั่วไป ลูกคาที่ถือบัตรเและใชบัตร

เครดิตของธนาคารยูโอบีมีจํานวนไมมาก และลูกคาหนึ่งคนมีบัตรเครดิตหลายธนาคารใหเลือกใช สวน

ใหญจะเลือกใชบัตรเครดิตของธนาคารอ่ืนเพียงใบเดียว  ภารกิจเปาหมายที่ธนาคารยูโอบีทุกสาขาใน

กรุงเทพมหานครตองทําคือการเรงขยายตลาดบัตรเครดิตธนาคารยูโอบีใหกวางข้ึน และกระตุนใหเกิด

การใชบัตรเครดิตของธนาคารยูโอบีเพื่อเปนการเพิ่มรายไดและเพิ่มลูกคาใหกับธนาคารยูโอบี 

 จากสภาพการณดังกลาวขางตนจะเห็นไดวา บัตรเครดิตเปนนวัตกรรมทางการเงินที่

ตอบสนองตอพฤติกรรมของผูบริโภคไดเปนอยางดี ในขณะที่การแขงขันในตลาดเปนไปอยางรุนแรง

ลูกคาหนึ่งคนมีบัตรเครดิตหลายใบ ธนาคารยูโอบีจึงจําเปนตองการมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมี

คุณภาพที่ดีข้ึน เพื่อใหชื่อธนาคารยูโอบีเปนแบรนดที่ติดตลาดเปนที่รูจักของลูกคาและกระตุนการใช

บัตรเครดิตของลูกคาธนาคารยูโอบีใหมากข้ึน ผูวิจัยจึงเห็นวาการศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จะเปนประโยชนตอผูออกบัตรเครดิต และสามารถนําขอมูลดังกลาวไปใช

เปนแนวทางในการวางแผนและปรับปรุงสวนประสมทางการตลาดใหสามารถครองใจผูบริโภคมมาก

ข้ึน 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี ้
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของลูกคาธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน) ใน

กรุงเทพมหานคร 

 2. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยู

โอบี จํากัด (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร 

 3. เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

จํากัด (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร 

 
ความสําคัญของการวิจัย 

ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดต้ังความสําคัญไวดังนี ้
 1. เพื่อใหผูออกบัตรหรือธนาคารพาณิชยไดทราบถึงปจจัยทางการตลาดที่มีผลกระทบตอ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของธนาคารยูโอบี 

 2. เพื่อนําขอมูลนี้พัฒนาและกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับพฤติกรรมของผู

ถือบัตรเครดิต ทําใหสามารถขยายฐานลูกคารายใหมไดมากข้ึน ในขณะเดียวกันก็ยังสามารถรักษา

ลูกคารายเดิมไวได 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
  สมาชิกบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ที่ใชบริการในกรุงเทพมหานคร 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย  
  สมาชิกบัตรเครดิตธนาคารยูโอบีที่ทําธุ รกรรมทางการเงินที่ ธนาคารยู โอบีใน

กรุงเทพมหานคร เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงกําหนดตัวอยางโดยใชสูตรกรณีไม

ทราบคาประชากร ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% (บุญชม ศรีสะอาด. 2538: 185-186) ไดขนาดตัวอยาง

จํานวน 385 คน สํารองไว 15 คน รวมขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน 
 

 ตัวแปรท่ีศึกษา ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) และตัวแปรตาม (Dependent 

Variables) ดังนี้ 

 1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงเปนดังนี้ 

  1.1 เพศ 

   1.1.1 ชาย  

   1.1.2 หญิง 

  1.2 อายุ 

   1.2.1 ตํ่ากวา 25 ป 

   1.2.2 25-40 ป 

   1.2.3 41-55 ป   

   1.2.4 มากกวา 55 ปข้ึนไป 

  1.3 สถานภาพสมรส 

   1.3.1 โสด 

   1.3.2 สมรส 

   1.3.3 หยาราง/หมาย 

  1.4 ระดับรายไดตอเดือน 

   1.4.1 นอยกวาหรือเทากับ 15,000 บาท 

   1.4.2 15,001-30,000 บาท 

   1.4.3 30,001-45,000 บาท 

   1.4.4 มากกวา 45,000 บาทข้ึนไป 

   1.5 ระดับการศึกษา 
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   1.5.1 ตํ่ากวาปริญญาตรี 

   1.5.2 ปริญญาตรี 

   1.5.3 สูงกวาปริญญาตรี 

  1.6 อาชีพ 

   1.6.1 ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

   1.6.2 พนักงานบริษัทเอกชน 

   1.6.3 ประกอบธุรกิจสวนตัว  

   1.6.4 อ่ืนๆ 

   

 1.7 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

   1.7.1 ดานการออกแบบบัตร 

   1.7.2 คาธรรมเนียม 

   1.7.3 การสงเสริมการขาย  

   1.7.4 การประชาสัมพันธ 

 

 2.ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก 

   พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในกรุงเทพมหานคร โดยวัดจาก 

   2.1  ความถี่ในการใชบัตรเครดิต 

   2.2 ชวงของยอดเงินในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

   2.3 วัตถุประสงคของการใชบัตรเครดิต 

 

นิยามศัพท 
 

 1. บัตรเครดิตธนาคารยูโอบี หมายถึง บัตรเครดิตที่ออกโดยธนาคารยูโอบีสามารถใชไดทั้งใน

ประเทศและนอกประเทศ ซึ่งแบงออกเปน2หมวดใหญๆคือ 

  1.1 บัตรเครดิตยูโอบี วีซา ไดแก บัตรยูโอบีวีซา แพลทินัม (Platinum) บัตรเครดิตแบล็ก 

(Black) บัตรทอง (Gold) และบัตรเงิน (Classic) 

  1.2 บัตรเครดิตยูโอบี มาสเตอรการด ไดแก ยูโอบีเลด้ีแพลทินัม (Platinum) บัตร

ไทเทเนียม (Titanium) และบัตรยูโอบีเลด้ีคลาสสิก (Classic) 
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 2. ผูถือบัตร หมายถึง ผูถือบัตรเครดิตทุกประเภทของธนาคารยูโอบีที่ออกโดยสํานักงานใหญ

ของธนาคารยูโอบี ในกรุงเทพมหานคร 

 3. ลักษณะประชากรศาสตร หมายถึง เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับรายไดตอเดือน ระดับ

การศึกษา และอาชีพ 

 4. สวนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธนาคารใชในการนําเสนอ

บัตรเครดิตตอผูบริโภค โดยประกอบดวย 

  4.1 การออกแบบ (Design) หมายถึง รูปแบบบัตรเครดิตของธนาคารยูโอบี ในดานความ

สวยงามของการออกแบบลวดลายบัตรเครดิต บัตรมีสีสวยสะดุดตา และตราโลโกชัดเจน 

  4.2 คาธรรมเนียม (Fee) หมายถึง ความเหมาะสมของคาใชจายในการสมัครเปนสมาชิก

บัตร ไดแก คาธรรมเนียมรายป ทั้งบัตรหลักและบัตรเสริม การใหระยะเวลาในการชําระเงินคืน 55 วัน 

ความยืดหยุนของวันชําระเงินกอนคิดดอกเบี้ย ระบบแจงเตือนการชําระเงิน มีจดหมายแจงหนี้สง

ลวงหนาตามระยะเวลาที่เหมาะสม 

  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง สิทธิประโยชนที่ลูกคาจะไดรับจาก

บัตรเครดิต ไดแก การมีสวนลดในการซื้อสินคา มีรานคา โรงแรมจํานวนมากที่เขารวมโครงการ การให

สวนลดเมื่อใชบัตรเครดิต การสะสมคะแนนเหมาะสมกับยอดการใชจายผานบัตร มีของรางวัลที่

หลากหลาย เหมาะสมกับการแลกของรางวัล  

  4.4 การประชาสัมพันธ (Public Relation) หมายถึง ส่ือที่ใชนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑ

ธนาคารยูโอบี เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกร ไดแก ความครบถวนของขอมูลในเอกสารที่แจก ความ

โดดเดนของการจัดบูธบัตรเครดิต ความถี่ในการไดรับขอมูลประชาสัมพันธ และการไดรับขอมูล

ประชาสัมพันธผานการสื่อสารหลายรูปแบบ 

 5. พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต หมายถึง พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของธนาคารยูโอบี จาก 

  5.1 ความถี่ในการใชบัตรเครดิต หมายถงึ จํานวนครั้งในการใชบัตรเครดิตตอเดือน  

  5.2 ชวงของยอดเงินในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน หมายถงึ ชวงเวลาในการจาย

คืนธนาคารสําหรับจํานวนเงนิที่ใชจายดวยบัตรเครดิตภายใน 1 เดือน 

  5.3 วัตถุประสงคของการใชบัตรเครดิต ไดแกใชเพื่อการสวนตัว หรือใชเพื่อธุรกิจ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
1.การออกแบบบัตร 

2.คาธรรมเนยีม 

3.การสงเสริมการขาย 

4.การประชาสัมพันธ 

 
 
 

ลักษณะประชากรศาสตร 
1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพสมรส 

4. ระดับรายไดตอเดือน 

5. ระดับการศึกษา 

6. อาชีพ 

 

 
 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 
ธนาคารยูโอบี ในกรงุเทพมหานคร 

1.จํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตร

เครดิตตอเดือน 

2.ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบริการ 

3.วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 
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สมมติฐานในการวิจัย 
 

 1. เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 2. อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 3. สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 4. ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 5. ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 6. อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 7 การออกแบบบัตรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี   

 8. คาธรรมเนียมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี   

 9. การสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี   

 10. การประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี   
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       บทที2่ 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 ในการวิจัยคร้ังนี ้ผูวิจยัไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ และไดนําเสนอตามหัวขอ

ดังตอไปนี้ 

 1. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

    2. แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

 
1.แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 1.1 ความหมาย และพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวของกับการซื้อ และการใชสินคาและ

บริการ โดยผานกระบวนการแลกเปล่ียนที่บุคคลตองมีการตัดสินใจทั้งกอน และหลังการกระทํา

ดังกลาว (ศุภกร เสรีรัตน,2540: 5-6) 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการ

จัดหาใหไดมาและการใชซึ่งสินคาและบริการ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว หรืออาจ

กลาวไดวา ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ 

รวมทั้งกระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานั้น 

(อดุลย จาตุรงคกุล.2543: 5) 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การ

ประเมินผล การใชผลิตภัณฑ และบริการ ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเขา (ศิริวรรณ เสรีรัตน.

2541: 124: อางอิงจาก Shiffman and Kanuk.1994: 5)  

 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  ตามแนวคิดของ  Shiffman & Kanuk (2000)  นั้นมุงเนนไปที่

การตัดสินใจของแตละคนในการใชทรัพยากรที่มีอยู  เชน  เวลา  เงิน  และความพยายามในการบริโภค

สินคา  และยังรวมถึงลักษณะของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการบริโภคในแงตางๆ  ตอไปนี้  คือ  ซื้ออะไร  

ซื้อทําไม  ซื้อเมื่อไหร  ซื้อที่ไหน  ซื้อบอยแคไหน  และใชสินคาบอยแคไหน 

 พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคเปนผลมาจากปจจัยทางวัฒนธรรมปจจัยทางสังคม ปจจัยสวน

บุคคล  และปจจัยทางจิตวิทยา  (Kotler,2000)  ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ  Michman (1991)ที่ได

ชี้ใหเห็นวากระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่เกิดจากรูปแบบการดําเนินชีวิตนั้นเปนอิทธิพลทีได

รับมาจาก คานิยมสวนบุคคล (Personal Value)บุคลิกภาพ (Personality) และปจจัยตางๆทางสังคม 
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เชน วัฒนธรรม (Culture)  วัฒนธรรมยอย (Subculture)  ชนชั้นทางสังคม  (Social  Class)   และ 

กลุมอางอิง  (Reference  group)   

Hawkins, Delbert I. & Best, Roger J. & Coney, Kenneth A. (1998) ไดสรางแบบจําลอง

พฤติกรรมผูบริโภค  ไดอธิบายถึงโครงสรางและกระบวนการของพฤติกรรมผูบริโภคซึ่งเปนแบบจําลอง

ที่ชี้ใหเห็นถึงความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตและพฤติกรรมผูบริโภคในการศึกษา

แบบจําลองนี้จะเห็นไดวาพฤติกรรมของผูบริโภคเกิดจากการพัฒนาความคิดเกี่ยวกับตนเอง (Self-

Concept) และสงผลออกมาในลักษณะของรูปแบบการดําเนินชีวิต  (Lifestyle)  ตามอิทธิพลจาก

แรงจูงใจภายใน (Internal  Influence)  ซึ่งไดแกลักษณะตางๆ ทางจิตวิทยาและลักษณะทางรางกาย  

และอิทธิพลจากแรงจูงใจภายนอก(External  Influence) คือลักษณะทางสังคมและลักษณะทาง

ประชากรศาสตรซึ่งความคิดเกี่ยวกับตนเองและรูปแบบการดําเนินชีวิตจะเปนส่ิงที่กําหนดความ

ตองการตางๆการตัดสินใจเพื่อตอบสนองความตองการนั้นเมื่อผูบริโภคเผชิญกับสถานการณที่

เกี่ยวของกับการบริโภคกระบวนการตัดสินใจก็จะถูกกระตุนโดยเร่ิมจากการตระหนักถึงปญหาหรือ

ความตองการแลวก็จะทําการเสาะแสวงหาขาวสารจากภายในความทรงจํา  โดยพิจารณาวาขอมูล

ขาวสารที่มีอยู  เชน  คุณสมบัติตางๆของสินคาที่เคยใชมากอน  เพียงพอสําหรับการตัดสินใจซื้อหรือไม

ถาขาวสารจากความทรงจําไมเพียงพอที่จะทําการประเมินทางเลือกก็จะตองทําการแสวงหาขาวสาร

จากภายนอกอีกหลังจากนั้นการซ้ือก็จะเกิดข้ึนและนําไปสูการประเมินผลหลังจากการซื้อวามีความพึง

พอใจจากการซื้อนั้นหรือไมคือสินคาที่ซื้อมานั้นสามารถตอบสนองความคาดหวังของผูบริโภคไดหรือไม

นั่นเองหลังจากกระบวนการซื้อจบลงก็จะทําใหผูบริโภคเกิดประสบการณจากการซ้ือหรือใชสินคาซ่ึงจะ

ยอนกลับไปกําหนดแนวคิดเกี่ยวกับตนเองและรูปแบบการดําเนินชีวิตโดยจะเขาไปมีผลทั้งลักษณะ

ภายในและภายนอกของผูบริโภคดังแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคในแผนภาพท่ี 1 
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แผนภาพที ่ 1  แบบ       จําลองพฤตกิรรมของผูบริโภค 
        ประสบการณและส่ิงที่ได 

 

 

     ( Experiences and Acquisitions) 

  

 

 

  

  

  

  

  

  

  

  

       

  

  

                      

  ประสบการณและส่ิงที่ไดรับ 

               (Experiences and Acquisitions)   

 ภาพประกอบ 1 แบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค 

 

          ทีม่า : Hawkins, Delbert I. & Best, Roger J. & Coney, Kenneth A.(1998).Consumer        

Behavior: Building Marketing Strategy.p.27 

  

 

แรงจูงใจภายนอก 

วัฒนธรรม 

วัฒนธรรมยอย 

ลักษณะทางประชากรศาสตร 

สถานะทางสังคม 

กลุมอางอิง 

ครอบครัว 

กิจกรรมทางการตลาด 

ความคิดเกี่ยวกับ
ตนเอง 

( Self-Concept) 

และ 

รูปแบบการดําเนินชีวิต 

( Lifestyle) 

แรงจูงใจภายใน 

ความเขาใจจากการรับรู 

การเรียนรู 

การจดจํา 

แรงจูงใจ 

บุคลิกภาพ 

อารมณ 

ทัศนคติ 
 

สถานการณตางๆ 

ตระหนักถึงปญหา 

  

แสวงหาขอมูล 

 
ประเมินทางเลือก  และการเลือก 

 
    ผลจากการเลือกและการซื้อ 

 
การประเมินผลหลังการซ้ือ 

สถานการณตางๆ 
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 เมื่อผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากแรงจูงใจทั้งภายนอกและภายใน  ก็จะสงผลถึงแนวคิดเกี่ยวกับ

ตนเอง (Self – Concept) และรูปแบบการดําเนินชีวิต โดยแนวคิดเกี่ยวกับตนเองนี้ หมายถึง ภาพรวม

เกี่ยวกับความคิดและความรูสึกของแตละบุคคลที่มีตอตนเอง เปนการรับรูถึงตัวของเราและความรูสึก

ที่มีตอตัวเอง หรือเปนองคประกอบของทัศนคติที่มีตอตนเอง (Hawkins et al., 1998:27) 

 แนวคิดเกี่ยวกับตนเองนี้  ยังเกี่ยวพันกับการรับรูของบุคคลที่มีตอส่ิงแวดลอมภายนอก  ซึ่งมี

อิทธิพลโดยตรงตอคานิยม  แนวความคิด  จุดมุงหมายและวัตถุประสงคของแตละบุคคล  โดยเฉพาะ

ในพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคมักจะซ้ือสินคา ที่มีสวนสนับสนุนแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (Engel et 

al.1995) 
  

 1.2 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 

  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) (Kotler.2003:183-200) เปน

การศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจใชผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน 

(Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s 

Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองสีดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s 

Response) หรือ การตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) 
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 ภาพประกอบ 2 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) 

 

 จุดเร่ิมตนของโมเดลอยูที่ส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการ

ตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ (ศิ

ริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืน ๆ.2547:48-85)  

  1.2.1 ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside 

Stimulus) และส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่ง

กระตุนภายนอกเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการ

ซื้อสินคา (Buying Motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจดานเหตุผลและใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา 

(อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

    1.2.1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนที่นักการ

ตลาดสามารถควบคุมและจัดใหมีข้ึนไดเปนส่ิงกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ซึ่งประกอบดวย 

     1.2.1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑให

สวยงามเพื่อกระตุนความตองการ 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) 

ส่ิงกระตุนภายนอก 

 

ส่ิงกระตุน         ส่ิงกระตุน 

ทางการ            อื่นๆ             

ตลาด 

ลักษณะของผูซื้อ 

 

- ปจจัยดานวัฒนธรรม 

- ปจจัยดานสังคม 

- ปจจัยสวนบุคคล 

- ปจจัยดานจิตวิทยา 

Buyer’s black box 

 

ความรูสึกนึกคิด 

ของผูซื้อ 

การตอบสนองผูซื้อ 

 

- การเลือกผลิตภัณฑ 

- การเลือกผูขาย 

- เวลาในการซ้ือ 

ื้

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ  

 

- การรับรูปญหา 

- การคนหาขอมูล 

- การประเมินผลทางเลือก 

- การตัดสินใจซื้อ 

้
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     1.2.1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาให

เหมาะสมกับผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

     1.2.1.1.3 ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) 

เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคซึ่งถือวาเปนการกระตุนการซ้ือ 

     1.2.1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การ

โฆษณาสม่ําเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสราง

ความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไป เหลานี้ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซื้อ 

    1.2 .1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของ

ผูบริโภคที่นอกองคกร ซึ่งบริษัทไมสามารถควบคุมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก  

     1.2.1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายได

ของผูบริโภคเปนตน ปจจัยเหลานี้มิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

     1.2.1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหม

ดาน ฝากและถอนอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน 

     1.2.1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน 

กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ 

     1.2.1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณี

ไทยในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้นๆ 

   1.2.2 กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม

คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อและ

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

    1.2.2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพล

จากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่ง

เปนปจจัยที่มีอิทธิพลพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

    1.2.2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Buyer’s Decision Process) 

ประกอบดวย ข้ันตอนการรับรูความตองการ (ปญหา) การคนขอมูล การประเมินผลทางเลือก การ

ตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

   1.2.3 การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคหรือผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ไดแก  
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    1.2.3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑ

อาหารเชาที่เลือก คือ นมสดกลอง บะหม่ีสําเร็จรูป ขนมปง 

    1.2.3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสด

กลองจะเลือกยี่หอ โฟรโมสต มะลิ เปนตน 

    1.2.3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจาก

หางสรรพสินคาใดหรือรานคาใกลบานรานใด 

    1.2.3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือก

เวลาเชา กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อนมกลอง 

    1.2.3.5 การเลือกปริมาณซื้อ (Purchase Amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวา

จะซื้อหนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหนึ่งโหล เปนตน 

 

1.3 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการของ

ผูบริโภค เมื่อทราบถึงความตองการซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค นักการตลาดสามารถคิดพัฒนา

กลยุทธทางการตลาดเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

 คําถามที่ใชในการคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ประกอบดวย 

WHO WHAT WHY WHOM WHEN WHERE และ HOW ของฟลลิป คอตเลอร (Kotler.1997:179) 
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ตาราง 1 คําถามที่ใชในการคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H มีดังนี้ 

 

 

คําถาม (6Ws และ 
1H) 

คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1. ใครอยูในตลาด    

เปาหมาย 

(Who is in the 

target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย(Occupants) 

ทางดาน 

(1) ประชากรศาสตร   (3) พฤติกรรม

ศาสตร 

2) ภูมิศาสตร   (4) จิตวิทยาหรือจิต

วิเคราะห        
 

กลยุทธการตลาด (4Ps)ประกอบดวย   

กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด

จําหนายและการสงเสริมการตลาดที่

เหมาะสม และตอบสนองความพึงพอใจ

ของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 

(What does the 

consumer buy?) 

 

ส่ิงที่ผูบริโภคนั้นตองการซือ้(Objects) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็

คือ ตองการคณุสมบัติองคประกอบ

ของผลิตภัณฑ และความแตกตางที่

เหนือกวาของคูแขง 

 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 

Strategies) ประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑ

หลัก2) รูปลักษณผลิตภัณฑ 3) 

ผลิตภัณฑควบ4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง

(5) ศักยภาพผลิตภัณฑ ความแตกตาง

ทางการแขงขัน 

3. ทําไม ผูบริโภคจึง

ซื้อ (Why does the 

consumer buy?) 
 

วัตถุประสงคในการซื้อ(Objectives) 

ผูบริโภคซื้อสินคาเพ่ือตอบสนอง

ความตองการ ดานรางกายและดาน

จิตวิทยา ปจจยัที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อคือ(1) ปจจัยภายใน

หรือปจจัยทางดานจิตวิทยา(2) ปจจัย

ทางสังคมและวัฒนธรรม  (3) ปจจัย

เฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ1) กลยุทธดาน

ผลิตภัณฑ 2) กลยุทธดานราคา            

3) กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 

ประกอบดวยกลยุทธการ 

โฆษณา การขายโดยพนักงานการใหขาว 

การประชาสัมพันธ 4) กลยุทธดานชอง

ทางการจดัจําหนาย 

4.ใครมีสวนรวมใน

การตัดสินใจ (Who 

participated in  

the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ

(Organizations) มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย(1) ผูริเริ่ม

(2) ผูมีอิทธิพล(3) ผูตัดสินใจซื้อ(4) ผู 

ซื้อ(5) ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากที่สุดคือ กลยุทธการ

โฆษณา และ(หรือ) กลยุทธการสงเสริม

การตลาดโดยใชกลุมอิทธิพล 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 

 
2. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด  
 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง “ปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัท

ตองใชรวมกันเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย” 

 McCarthy,Jerome E. (1996)ไดแบงเครื่องมือเหลานี้เปน 4 กลุม ซึ่งเรียกวา 4Ps 

ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริม

การตลาด (Promotion) ตัวแปรทางการตลาดภายใตแตละP อยูในภาพประกอบ3 

คําถาม (6Ws และ 
1H) 

คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

5. ผูบริโภคซื้อ

เม่ือใด (When does 

the consumer 

buy? 

โอกาสในการซือ้ (Occasions)เชน 

ชวงเดือนใดของปหรือชวงฤดกูาลใด

ของป ชวงวันใดของ 

เดือน ชวงเวลาใดของวนั โอกาส

พิเศษ หรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ       

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ 

สงเสริมการตลาด เชนทําการสง 

เสริมการตลาดเมื่อใดจึงสอด 

คลองกับโอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 

(Where does the 

consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่

ผูบริโภคทําการซื้อ เชน 

หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต 

รานขายของชาํ บางลําพู  พาหุรัต 

เปนตน 

กลยุทธชองทางการจัดจาํหนายบริษัทนํา

ผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดยพิจารณา

วาผานคนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซื้อ

อยางไร (How does 

the consumer 

buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินซื้อ(Operation) 

ประกอบดวย 1) การรับรูปญหา 2) 

การคนหาขอมูล  3) การประเมิน

ทางเลือก 4) ตัดสินใจซื้อ 

5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธสงเสริม

การตลาด ประกอบดวยการโฆษณา การ

ขายโดยการใช 

พนักงานสงเสริมการขาย การใหขาว และ

การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง 
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 2.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการลูกคาให

เกิดความพึงพอใจผลิตภัณฑที่จะเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ศิริวรรณ เสรีรัตน และ

คณะ (2543, หนา 19-25) ไดสรุปคุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑไวดังนี้ 

 คุณภาพ Quality คือ เปนการวัดการทํางานและวัดความคงทนของผลิตภัณฑ เกณฑในการ

วัดคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพที่เหนือกวาคูแขงขัน ถาสินคาคุณภาพตํ่าผูซื้อ

จะไมซื้อซํ้า ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซื้อของผูบริโภคสินคาก็ขายไมได เชน ยาปฎิชีวนะที่ไดรับ

การรับรองมาตาฐานจากองคการอาหารและยา 

 คุณลักษณะ Features คือลักษณะผลิตภัณฑจะตองตอบสนองความจําเปนและความ

ตองการของลูกคาไดเปนอยางดี ตลอดจนมีคุณภาพผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดดีกวาคูแขง เชน บัตรเครดิตยูโอบีเลด้ีแพลทินัมมีรูปดอกกุหลาบบนหนาบัตร 

 รูปแบบ Style คือ มุมมองและความรูสึกของผูใชตอสินคา เชน ไทยสมุทรยึดมั่นคําสัญญา 

Marketing Mix

Product Price Place Promotion

Quality 
Features 
Options 
Style 
Brand name 
Packaging 
Service Warranties 
Returns 

List Price 
Discounts 
Allowances 
Payment period
Credit terms 

Advertising 
Personal selling 
Sales promotion
Publicity 

Channels 
Coverage 
Locations 
Inventory 
Transport 

ภาพประกอบ 3 The Four Ps of the Marketing Mix 

 

ที่มา : Kotler.2000: 15; อางอิงจาก McCarthy. 1996:13 
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 ตราสินคา Brand name หมายถึง ชื่อ คํา เคร่ืองหมาย สัญลักษณ หรือการออกแบบ หรือ

การประสมประสานส่ิงดังกลาวเขาดวยกัน เพื่อระบุถึงผูผลิตหรือผูจําหนายผลิตภัณฑหรือบริการหนึ่งๆ

เชนรานสะดวกซ้ือเซเวนอีเลฟเวน 

 บรรจุภัณฑ Packaging คือ กิจกรรมตางๆที่เกิดข้ึน ตลอดขบวนการทางการตลาดท่ี

เกี่ยวเนื่องกับการออกแบบ สรางสรรคภาชนะบรรจุหรือหีบหอใหกับผลิตภัณฑ 

 การประกันการขาย Service Warranties คือ ขอความที่ยืนยันวาผลิตภัณฑสามารถทํางาน

ไดเปนที่พึงพอใจหรือมีการประกันวาถาสินคาใชไมไดผลยินดีคืนเงิน เชนสินคาของบริษัทแอมเวย 

 

 2.2 ราคา (Price)  หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 

ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูง

กวาราคา ก็จะตัดสินใจซื้อ 

มูลคา(Value)  คือ คุณคาสินคา หรือบริการเพื่อจูงใจใหผลิตภัณฑเกิดการแลกเปล่ียน 

ผลิตภัณฑที่เสนอใหกับลูกคาตองมีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.

2541:35) 
 

 2.3 การจัดจําหนาย (Distribution) หมายถึง กิจกรรมของบริษัทที่ทําใหสินคาสามารถไปสู

ตลาดผูบริโภค (Kotler and Armstrong. 1993: 41) หรือเสนทางที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่

ผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนายซึ่งประกอบดวยผูผลิต คนกลาง 

ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.2541:36) 
 

 2.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย

กับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติ(Attitude) และพฤติกรรมการซ้ือ(Behavior) หรือหมายถึงเครื่องมือที่ใชเพื่อ

แจงขาวสาร(Inform) เพื่อจูงใจ(Persuade) และเตือนความทรงจํา(Remind) ตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  

ซึ่งถือเปนสวนหนึ่งของสวนประสมการตลาด(Marketing mix )  สวนประสมการสงเสริมการตลาด

(Promotion mix) หมายถึง องคประกอบรวมของการใชความพยายามในเร่ืองของการสงเสริม

การตลาด ซึ่งประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การตลาด

ทางตรง การใหขาว และการประชาสัมพันธ หรือหมายถึงการประสมประสานการขายโดยใชพนักงาน

ขาย และการขายโดยไมใชพนักงานขาย จากความหมายจะเห็นลักษณะของสวนประสมการสงเสริม

การตลาด ซึ่งมีการจัดประเภทเปน 
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  2.4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบคาใชจายในการเสนอขายโดยไมใชบุคคล

เกี่ยวกับความคิด (Idea) สินคา (Goods) หรือบริการ (Services) โดยผูอุปถัมภรายการ การโฆษณาจึง

ประกอบดวย (1) เปนกิจกรรมการติดตอส่ือสารใดๆ ก็ตามที่เกี่ยวของกับการเสนอและ (หรือ) การ

สงเสริมความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือความคิด (2) มีผูอุปถัมภรายการซึ่งตองจายคาใชจาย

ในการโฆษณา (3) เปนการติดตอส่ือสารที่ใชส่ือ (Media) ซึ่งถือวาเปนการขายโดยไมใชพนักงานขาย 

(Nonpersonal selling) ลักษณะของการโฆษณามีดังนี้ 

   2.4.1.1 การเสนอตอชุมชน (Public presentation) ในกรณีนี้การโฆษณาเปนการ

ติดตอส่ือสารกับกลุมชนจํานวนมาก จึงตองเสนอขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ถูกตองไมผิดกฎหมายและ

มีมาตรฐานที่ดี 

   2.4.1.2 การเผยแพรขาวสาร (Pervasiveness) การโฆษณาเปนวิธีการที่ผูขายเสนอ

ขอมูลซํ้ากันหลายคร้ังเพื่อใหผูซื้อยอมรับและเปรียบเทียบขอมูลระหวางคูแขงขันตางๆ 

   2.4.1.3 การแสดงความคิดเห็นอยางกวางขวาง (Amplified expressiveness) การ

โฆษณาเปนการแสดงความคิดออกมาในรูปภาพ เสียง ส่ิงพิมพเพื่อเผยแพรขอมูลของบริษัท 

   2.4.1.4 ไมเกี่ยวกับคนใดคนหนึ่งโดยเฉพาะ (impersonality) การโฆษณาเปนการให

ขอมูลกับคนจํานวนมากไมใชการเสนอขายกับคนใดคนหนึ่งโดยเฉพาะ 

  2.4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรง

แบบเผชิญหนา ระหวางผูขายกับลูกคาที่คาดหวัง การขายโดยใชพนักงานขาย มีคุณสมบัติดังนี้ 

   2.4.2.1 การเผชิญหนาระหวางบุคคล (Personal confrontation) การใชพนักงานขาย

เปนการขายแบบเผชิญหนาระหวางบุคคลสองคนข้ึนไป ผูขายสามารถสังเกตลักษณะและความ

ตองการของผูซื้อไดอยางใกลชิด และสามารถปรับปรุงการเสนอขายไดทันทีทันใด เพื่อกระตุนใหลูกคา

เกิดความตองการและเกิดการตัดสินใจซื้อ 

   2.4.2.2 การสรางความสัมพันธอันดี (Cultivation) การใชพนักงานขายจะสราง

ความสัมพันธอันดีกับลูกคาเพื่อจูงใจใหเกิดการซ้ือ พนักงานขาย (Salesman) หรือตัวแทนขาย (Sales 

representatives) จะใชศิลปะเพื่อชักจูงผูซื้อใหเกิดการซ้ือและสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

   2.4.2.3 การตอบสนอง (Response) การใชพนักงานขายจะทําใหลูกคารูสึกวามี

เงื่อนไขโดยจะตองยอมรับหรือปฎิเสธ ทําใหผูขายรูผลการเสนอขายไดทันทีทันใด 

  2.4.3 การสงเสริมการขาย(Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมการสงเสริมที่

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธซึ่งสามารถกระตุน

กระตุนความสนใจ การทดลองใชหรือการซื้อของแตมีคุณสมบัติที่เห็นเดนชัด คือ(1) เปนการ

ติดตอสื่อสาร(Communication) การสงเสริมการขายทําใหเกิดความต้ังใจและใหขอมูลเกี่ยวกับ
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ผลิตภัณฑ   (2) เปนส่ิงกระตุน(Incentive) เปนการจัดส่ิงที่มีคุณคาพิเศษที่จะมองใหกับผูบริโภค  

(3)เปนการชักจูง(Invitation) เปนการจูงใจใหเกิดการซ้ือหรือใชความพยายามในระยะเวลาที่กําหนดให 

  2.4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว

เปนการสงเสริมการขายโดยไมใชบุคคลที่ไมมีการจายเงินจากองคการที่ไดรับผลประโยชน สวนการ

ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการหรือผลิตภัณฑ

เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีกับชุมชนตางๆ เพื่อเผยแพรขาวสารที่ดี การสรางภาพพจนที่ดี การเปน

บริษัทที่ดี (Good corporate image) โดยการสรางเหตุการณและเร่ืองราวที่ดี 

  2.4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing) หมายถึงวิธีการตางๆที่ใชสงเสริม

ผลิตภัณฑโดยตรงและสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท 

จดหมายตรง แคตตาล็อค โทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพที่จูงใจใหกับผูบริโภคตอบกลับเพื่อการซื้อ 

เพื่อรับของตัวอยาง หรือนําคูปองจากส่ือไปใช (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.2541:453-457) 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 



 21

งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 สาลิพา ล่ิมโอภาสมณี (2541 : บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

กรณีศึกษา : พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัยพบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญ

เปนเพศหญิง โสด มีอายุนอยกวา 30 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000-

19,999 บาท สวนใหญนิยมถือบัตรเพียง 1 ใบ และบัตรเครดิตที่นิยมถือมากที่สุดคือบัตรเงินวีซาสวน

เหตุผลในการสมัครเปนสมาชิกบัตรเครดิตเนื่องจากเตรียมไวใชฉุกเฉิน มีความสะดวก ปลอดภัย และ

สามารถผอนชําระไดสวนผลการวิเคราะหโดยคาไคสแควรพบวาเพศมีความสัมพันธกับการ

เปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคของผูถือบัตรเครดิตเมื่อมีบัตรเครดิต สวนปจจัยที่กําหนดการบริโภค

โดยใชบัตรเครดิต คือ รายไดและวงเงินสินเช่ือบัตรเครดิต โดยที่ปจจัยทั้งสองมีความสัมพันธกันใน

ทิศทางเดียวกันกับการบริโภคพฤติกรรมของสมาชิกบัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ ในการซื้อสินคาและ

บริการผานบัตรเครดิต ดานความถี่ในการใชบัตรเครดิต สวนใหญใชเดือนละ 2-4 คร้ัง คิดเปนรอยละ

43.4 จํานวนเงินที่ใชจายผานบัตรเครดิต เฉล่ียใน1 เดือน สวนใหญอยูระหวาง 1,000-5,000 บาท คิด

เปนรอย67.8 และผูที่มีสวนรวมในการตัดสินใจใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคาและบริการโดยสวนใหญคือ 

ตนเอง คิดเปนรอยละ 52.9 สวนทางดานสถานที่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการซึ่งมี

ความถ่ีในระดับมาก คือ หางสรรพสินคา และซุปเปอรมารเก็ต สําหรับดานเหตุผลที่ใชบัตรเครดิตเพื่อ

ซื้อสินคาและบริการ ในเกณฑระดับมาก คือเหตุผลความสะดวกสบายในการใช ความปลอดภัยแทน

การถือเงินสด สามารถใชแลวผอนที่หลัง ระยะเวลาปลอดดอกเบ้ีย พฤติกรรมในการชําระเงินบัตร

เครดิตธนาคารกรุงเทพ ดวยวิธีการชําระสวนใหญชําระดวยเงินสดหรือเช็คที่ธนาคารกรุงเทพ ดวย

เงื่อนไขในการชําระเงิน ชําระเต็มยอดหนี้ ที่แจงในใบแจงยอดบัตรเครดิต เปนสวนใหญ และสวนใหญ

ชําระตรงกับวันที่กําหนดชําระที่ระบุในใบแจงยอด 

 ฤดี เสริมสวาง(2548 : บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใช

ของลูกคาบัตรเครดิตธนาคารกรุงไทย(KTC)ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา สวนใหญเปน

เพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุ20-29 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มี

รายไดเฉล่ียตอเดือน 15,000-24,999 บาท สวนใหญเหตุผลในการใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคาและ

บริการ รองลงไปเพื่อการพาณิชย จํานวนเงินใชจายผานบัตรเครดิตจํานวน 5,000 บาทมากที่สุดคิด

เปนรอยละ24.3 รองลงมาจํานวน 3,000บาท ความถี่ที่ใชบัตรเครดิตเฉล่ียตอเดือน 3 คร้ัง คิดเปนรอย

ละ24.0 รองลงมา 2 คร้ังตอเดือน ปจจัยดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมดานลักษณะของบัตร

เครดิตโดยรวมอยูที่มาก คิดเปนรอยละ3.83 ดานประชาสัมพันธอยูระดับมาก คิดเปนรอยละ3.03 

โดยมากที่สุดอยูที่ส่ิงพิมพ เว็ปไซร ดานการสงเสริมการขายอยูในระดับมาก คิดเปนรอยละ3.76 โดยให

ความสําคัญมากที่สุดไปกับคะแนนสะสม 
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 ธวัชชัย ประจักษเศรณี (2545 : บทคัดยอไดทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตซิต้ีแบงควีซาในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภค

สวนใหญใชบัตรเครดิตซิต้ีแบงควีซาเพื่อสินคาอุปโภคบริโภค โดยจํานวนเงินโดยเฉลี่ยใชจายตอเดือน

ผานบัตรเครดิตอยูในชวง 2,501- 5,000 บาท ในดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตสวนมากจะใช 1-5 

คร้ังตอเดือน  สถานที่ที่ใชบัตรเครดิตสวนมากจะใชที่ดิพารทเมนตสโตร เวลาที่ใชบัตรเครดิตสวนมาก 

จะอยูในชวงเวลา 17.01 – 24.00 นาฬิกา วันที่ใชบัตรเครดิตสวนมากใชจายผานบัตรเครดิตในวันหยุด

สุดสัปดาห ในดานสวนรวมในการตัดสินใจเพื่อใชบัตรเครดิตสวนมากจะตัดสินใจดวยตนเอง ผูบริโภค

ที่มีอายุตางกันมีความสัมพันธกับจํานวนเงินโดยเฉล่ียและความถี่ตอเดือนที่ใชจายผานบัตรเครดิต 

ผูบริโภคที่มีสถานภาพตางกันมีความสัมพันธกับจํานวนเงินโดยเฉล่ียและความถี่ตอเดือนที่ใชจายผาน

บัตรเครดิต ผูบริโภคที่มีการศึกษาตางกันมีความสัมพันธกับจํานวนเงินโดยเฉล่ียและความถี่ตอเดือนที่

ใชจายผานบัตรเครดิต ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีความสัมพันธกับจํานวนเงินโดยเฉล่ียที่ใชจายผาน

บัตรเครดิต ผูบริโภคที่มีประเภทของบัตรเครดิตตางกันมีความสัมพันธกับจํานวนเงินโดยเฉลี่ยและ

ความถี่ตอเดือนที่ใชจายผานบัตรเครดิต ผูบริโภคที่มีระยะเวลาในการถือครองบัตรเครดิตตางกันมี

ความสัมพันธกับจํานวนเงินโดยเฉล่ียและความถ่ีตอเดือนที่ใชจายผานบัตรเครดิต สวนผสมทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับจํานวนเงินโดยเฉล่ียและความถี่ตอเดือนที่ใชจายผานบัตร

เครดิต สวนผสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับจํานวนเงินโดยเฉล่ียที่ใช

จายผานบัตรเครดิต 
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บทที่  3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูศึกษาไดบรรยายถึงวิธีการศึกษาเชิงพรรณนา (Descriptive Research) 

และใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยการออกแบบสอบถามกลุมตัวอยางหลังจากนั้น

จึงนําขอมูลปฐมภูมิที่ไดมาวิเคราะหและประมวลผล เพื่อทําการอธิบายถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรม

การใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร โดยจําแนกไดดังตอไปนี้ 
 

1. การกําหนดประชากรและมีการเลือกกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยั 

2. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

3. ข้ันตอนการสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล 

5. การจัดทาํขอมลูและการวิเคราะหขอมูล 

6. สถิติที่ใชในการวิจัย 

 

1. การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ สมาชิกบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ที่ใชบริการใน

กรุงเทพมหานคร 
 

  การเลือกกลุมตัวอยาง 
 การกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตรการหาขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร 

(บุญชม ศรีสะอาด. 2538: 185-186) โดยกําหนดระดับคาความเชื่อในที่ 95% คาความคลาดเคล่ือน 

ในการประเมินไมเกิน 5% หรือคํานวณหาขนาดตัวอยางโดยใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชย

บัญชา.2538:74)  

 

 จากสูตร 

n = Z2 1-α/2   pq 
E2 

 เมื่อ  n          = ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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      Z2 
1-α/2   = คาสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ซึ่งมีคา = 1.96 

    p           = สัดสวนของประชากรของขอมลูในอดีต 

  q           = สัดสวน 1-p 

  E           = ความนาจะเปนของความผิดพลาดที่ยอมใหเกิดข้ึนได =5% 

 

แทนคาในสูตรไดดังนี้คือ 

n = (1.96)2 (0.5) (0.5) 
(0.05)2 

    = 385 
 ในกรณีไมทราบคา p แตเนื่องจากคา pq จะมีคาสูงสุด เมื่อ p = 0.5 ซึ่งทาํให q = 0.5 และ 

0≤p, q≤1 

 จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางทั้งหมด 385 คน โดยสํารอง 4% เทากับ 15 ตัวอยางเพื่อ

ปองกันแบบสอบถามที่เกิดความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถมของกลุมตัวอยางซึ่งสงผลตอความ

นาเช่ือถือของงานวิจัย ดังนั้นจึงรวมขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมดเทากับ 400 ตัวอยาง 
 
 การเลือกกลุมตัวอยาง 

 ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน (Multi-Stage Random Sampling) ซึ่งมี

รายละเอียดดังนี ้

 ข้ันตอนที่  1 เลือกดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบอยางงาย (Simple random Sampling: SRS) 

โดยวิธีการจับฉลากเลือกสาขาของธนาคารยูโอบีในกรุงเทพมหานครจากสาขาทั้งหมด 94 สาขา ไดมา 

10 สาขา เพื่อนํามาเปนตัวแทนในการกําหนดพื้นที่จัดเก็บขอมูล 

- สาขาสยามพารากอน 

- สาขาสีลมคอมเพล็กซ 

- สาขาสุขุมวทิ101/1 

- สาขาบางนา กม.2 

- สาขาอโศก 

- สาขาทองหลอ 

- สาขารัชดา-หวยขวาง 

- สาขาวิภาวดีรังสิต9 

- สาขาลาดพราว 
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- สาขาถนนเยาวราช 

 

 ข้ันตอนที ่2 ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota sampling) โดยนําสาขา

ที่เลือกไดมาเปนสถานที่ในการเก็บแบบสอบถาม โดยจะกําหนดกลุมตัวอยางในแตละสาขาจํานวน 40 

คน 

 ขนาดของตัวอยางในแตละเขต = ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด / จาํนวนสาขาทีถู่กเลือก 

          = 400/10 

          = 40 

 

ตาราง 2 การเลือกกลุมตัวอยางและจํานวนกลุมตัวอยางทีท่ําการสํารวจ  

 

กลุมตัวอยาง จํานวน 

สาขาสยามพารากอน    

สาขาสีลมคอมเพล็กซ    

สาขาสุขุมวทิ101/1     

สาขาบางนา กม.2  

สาขาอโศก     

สาขาทองหลอ     

สาขารัชดา-หวยขวาง    

สาขาวิภาวดีรังสิต9    

สาขาลาดพราว     

สาขาถนนเยาวราช  

40 

40 

40 

40 

40 

40 

40 

40 

40 

40 

รวม 400 

 

 ข้ันตอนที ่3 การเลือกตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience sampling) เพื่อเก็บ

รวบรวมขอมูลโดยการแจกแบบสอบถามทีไ่ดจัดเตรียมไวตามจํานวนกลุมตัวอยางของแตละสาขาที่

เลือกไว 
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2. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บขอมลู ไดแก แบบสอบถาม(ดูภาคผนวก) แบงออกเปน 3 ตอน 

 ตอนที่ 1 เปนคําถามที่เกี่ยวกับดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส  ระดับรายได ระดับการศึกษา อาชีพ เปนการวัดโดยใชคําถามลักษณะเลือกตอบ

(Check list) จํานวน 6 ขอ  

 ตอนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกับการคิดเห็นในเร่ืองลักษณะดานปจจัยสวนประสมการตลาดของ

บัตรเครดิตของธนาคารยูโอบี จํานวน 16 ขอ โดยลักษณะแบบสอบถามที่สรางข้ึนของสวนที่2 เปน

เกณฑการใหคะแนนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ของลิเคอรด (likert) ลักษณะ

คําถามประกอบดวยขอความที่เปนการใหคะแนนลักษณะบัตรในแตละดาน โดยในแตละคําถามมี

คําตอบใหเลือก 5 ระดับ โดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 

                          

             5 คะแนน    หมายถงึ มีระดับความสําคัญมากที่สุด         

             4 คะแนน   หมายถงึ มีระดับความสําคัญมาก 

             3 คะแนน   หมายถงึ มีระดับความสําคัญปานกลาง      

             2 คะแนน   หมายถงึ มีระดับความสําคัญนอย               

             1 คะแนน   หมายถงึ มีระดับความสําคัญนอยที่สุด       

  

การแปลความหมายหาคาเฉล่ียเลขคณิต โดยใชหลักชวงคะแนนแตละชวงเทาๆกนั (Class 

Interval) (ศีริวรรณ, 2540) 

 

 อันตภาคชั้น  = คาสูงสุด – คาตํ่าสุด 

     จํานวนอันตภาคชั้น 

 

 อันตภาคชั้น  = 5-1 

       5 

    = 0.80 

 

ตาราง 3 การใหระดับคะแนนและระดับความสําคัญของปจจัยของแตละชวงโดยแบงคาที่ไดจากการ                            

คํานวณโดยใชคาเฉลี่ยเลขคณิต ดังนี ้  
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ชวงของระดับคะแนน ระดับความสําคัญของปจจัย 

1.00 – 1.80 นอยที่สุด 

1.81 – 2.60 นอย 

2.61 – 3.40 ปานกลาง 

3.41 – 4.20 มาก 

4.21 – 5.00 มากที่สุด 

 

 ตอนที3่ พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบีจํากดั (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร เปน

การวัดโดยใชคําถามลักษณะเลือกตอบ (Check list) มีจํานวน 3 ขอ 

 
3. ขั้นตอนการสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  
 ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเคร่ืองมือตามลําดับดังนี้ 

  3.1 ศึกษาคนควาจากตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฏีหลักการ และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

เพื่อกําหนดขอบเขตของการวิจัย 

  3.2 ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสาร เพื่อกําหนดขอบเขตและเนื้อหา ของ

แบบทดสอบจะไดมีความชัดเจนตามความหมายของการวิจัยยิ่งข้ึน 

  3.3 นําขอมูลที่ไดมาสรางเคร่ืองมือในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ใหครอบคลุมตามความ

มุงหมายของการวิจัย 

  3.4 นําแบบสอบถามที่ไดเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพื่อพิจารณาตรวจสอบ

ความถูกตอง และเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อนํามาแกไข 

  3.5 นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขในข้ันที่ 4 เสนอผูเชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความ

เที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) 

  3.6 ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของผูเชี่ยวชาญจากนั้นนําเสนอตออาจารยที่

ปรึกษาสารนิพนธตรวจสอบอีกคร้ัง เพื่อปรับปรุงแกไขคร้ังสุดทายกอนนําไปทดลองใช (Try out) โดย

การนําแบบสอบถามฉบับสมบูรณนั้นไปทดลองใชกับกลุมที่ไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 30 ชุด เพื่อหา

คาความเช่ือมั่น (Reliability) โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธอัลฟา (α-Coefficient) ดวยสูตรครอนบัคแอล

ฟา (Cronbach’s alpha) เพื่อใหไดคาความเชื่อมั่น ซึ่งจะมีคาระหวาง 0 ≤ α ≤1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 

แสดงวามีความเชื่อถือไดมาก (ศิริชัย พงษวิชัย.2544: 127) ) โดยผลการทดสอบมีดังนี้ 
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       ปจจยัดานผลิตภณัฑ            สัมประสิทธิ์แอลฟา   (α-Coefficient) 
 การออกแบบบัตร                                           0.812 

  คาธรรมเนียม                                                0.802                                                      

 การสงเสริมการขาย                                          0.829 

 การประชาสัมพันธ                                               0.813 

 

  3.7 นาํแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปสอบถามกบักลุมตัวอยาง ผูวิจัยแจกแบบสอบถาม

จํานวน 400 ชุด ไดแบบสอบถามคืนจํานวน 400 ชุด คิดเปนรอยละ100% 

 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ทําการเก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม กับกลุมตัวอยางตามประชากรที่กําหนดไวใน

กรุงเทพมหานคร โดยจะนําแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางตอบพรอมทั้งอธิบาย และใหคําแนะนําใน

การตอบซ่ึงการวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยมุงศึกษาปจจัยที่มีผล

ตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบีในกรุงเทพมหานคร แหลงรวบรวมขอมูลประกอบดวย 

  4.1 แหลงขอมลูปฐมภูมิ (Primary data) เปนขอมูลที่ไดมาจากการใชแบบสอบถามเก็บ

ขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน โดยข้ันตอนการดําเนินงานดังนี ้

   4.1.1 ผูวิจยัเตรียมแบบสอบถามใหเพยีงพอกับจํานวนกลุมตัวอยาง 

   4.1.2 นําแบบสอบถามซึง่หาคุณภาพแลวไปขอความรวมมือจากกลุมลูกคาธนาคารยู

โอบีในกรุงเทพมหานครตามสาขาที่กําหนด โดยผูวิจัยไดชี้แจงใหกลุมตัวอยางเขาใจวัตถุประสงค และ

อธิบายวิธีตอบแบบสอบถามกอนใหผูตอบแบบสอบถามเร่ิมตนทาํ และทําการเก็บรวบรวม

แบบสอบถามดวยตนเอง 

  4.2 แหลงขอมลูทุติยภูมิ (Secondary data) เปนขอมูลที่ไดมาจากการศึกษาคนควาและ

รวบรวมขอมูลจากหนวยงานของภาครัฐและเอกชน ดังนี ้

   4.2.1 ขอมูลทางอินเตอรเนต็ 

   4.2.2 หนังสือทางวิชาการ วทิยานพินธและรายงานการวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
5. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล เมื่อเก็บรวบรวมแบบสอบถามเรียบรอยแลว 

ผูวิจัยไดจัดทําและดําเนินการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
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 5.1 เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลว ผูวิจัยไดตรวจสอบจํานวน ความ

ถูกตอง และความสมบูรณของแบบสอบถาม 

 5.2 นําขอมูลจากแบบสอบถามที่ไดมาตรวจสอบความสมบูรณกอนที่จะแปลงขอมูลและทํา

การลงรหัส (Coding) แลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร เพื่อประมวลผลดวยโปรแกรม

สําเร็จรูป และทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาสถิติตาง ๆ ดังตอไปนี้ 

 

6. สถิติที่ใชในการวิจัย 
 6.1 ขอมูลสวนที ่1, 2และ 3 วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ที่เปน

สถิติวิเคราะหขอมูลในการบรรยาย โดยนาํเสนอขอมูลแบบแจกแจงความถี่และหาจํานวนรอยละของ

ปจจัยดานประชากรศาสตร, ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูถือบัตรเครดิต 

ประกอบดวย 

   6.1.1 การหาคาคะแนนเฉล่ีย (Mean) เพื่อใหทราบถึงลักษณะพืน้ฐานของขอมูล โดย

สูตรดังตอไปนี้ (กัลยา วานชิยบัญชา.2544:36) 

 

X      =          ∑X   

      N 

 เมื่อ     X     แทน คะแนนเฉลี่ย 

        ∑X    แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

   n       แทน จาํนวนกลุมตัวอยาง 

 

   6.1.2 การหารอยละ (Percentage) สําหรับการวิเคราะหสถิติเชงิพรรณาเพื่อใหทราบ

ถึงลักษณะพืน้ฐานของขอมูล โดยใชสูตร ดังนี ้(กัลยา วานิชยบัญชา.2546:36) 

  

  P =  f   (100) 

                          n 

 

   เมื่อ P คือ คารอยละ หรือ % (Percentage) 

  f   คือ  คาความถี่ที่ตองการแปลงเปนคารอยละ 

  n คือ คาจํานวนความถีท่ั้งหมดหรือจํานวนกลุมตัวอยาง  

   



 30

6.1.3 การหาคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) เพื่อใหทราบถึง

ลักษณะพืน้ฐานของขอมูล โดยใชสูตรดังตอไปนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 49) 

 

SD =  [(n∑X- (∑X)2 )/n(n-1) 

  

  เมื่อ SD แทน   คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 X แทน   คะแนนแตละตัวในกลุมตัวอยาง  

  ∑X แทน   ผลรวมของคะแนนแตละตัว ยกกําลัง 

  (∑X)2  แทน   ผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกกาํลัง 

  n แทน   จาํนวนคนในกลุมตัวอยาง 

  n-1 แทน   จาํนวนตัวแปรอิสระ    

 

 6.2 สถิติที่ใชทดสอบความเช่ือถือของแบบสอบถาม 

 การหาคาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยวิธีสัมประสิทธิ์แอลฟา (α-Coefficient) 

ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา.2538:125-126) 

 

                   α     =    k  covariance  /   variance  
                             1+(k-1) covariance / variance 
 

เมื่อ      α     แทน   คาความเชื่อม่ันของชดุคําถาม 

             k                แทน   จาํนวนคําถาม  

     covariance      แทน   คาเฉล่ียของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตาง ๆ  

      variance         แทน   คาเฉล่ียของคาแปรปรวนคําถาม 

       

6.3 สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 

การทดสอบคาไค-สแควร (Chi-Square Test:  χ ²-test) ใชในการทดสอบความสัมพันธ

ระหวางตัวแปร 2 ตัว โดยจัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) สําหรับขอมูลที่อยูใน

รูปแบบของความถี่ สัดสวน รอยละและตัวแปรแตละตัว แบงกลุมยอย ๆ ต้ังแต 2 กลุมข้ึนไป โดยมสูีตร

ดังนี้ (นราศรี ไววนิชกุล; ชูศักด์ิ อุดมศรี.2538:214) 
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เมื่อ  χ2   แทนคา ไค-สแควร (Chi-Square) 

 Oij    แทนคา   คาความถี่ที่ไดจากการสังเกต (Observed Frequency) ใน แถวที ่i 

คอลัมนที ่j  

 Eij    แทนคา คาความถีท่ี่คาดหวัง (Expected Frequency) ในแถวที ่I           

คอลัมนที ่j                   

  r   แทนคา   จาํนวนกลุมของตัวแปรดานแถว 

  c   แทนคา   จาํนวนกลุมของตัวแปรคอลัมภ  

 ซึ่ง   Eij   แทนคา    (ผลรวมของความถี่แถวท่ี i) x (ผลรวมของความถีค่อลัมนที ่j)          

                                                       ผลรวมของความถีท่ั้งหมด 

 

 เมื่อพบตัวแปรมีความสัมพนัธ จะทําการทดสอบขนาดความสัมพนัธตอไปนี้โดยสถิติที่ใชวัด

ระดับความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ที่เปนขอมูลชนิดสเกลนามกําหนด (บุญธรรม 

กิจปรีดาบริสุทธิ.์2543: 332) ใชสูตร 

 

  Cramer’s V      =           χ2    .     

                      n (t-1) 

   

         โดยที่   Cramer’s V แทน    สัมประสิทธิ์ Cramer’s V 

 χ2            แทน    คาของ χ2   จากการทดสอบความเปนอิสระตอกัน 

   n  แทน    ขนาดของตัวอยาง 

   t           แทน    จาํนวนแถวหรือจํานวนสดมภที่มีคานอย 

 สถิติที่ใชวัดระดับความสัมพนัธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตามที่เปนขอมูลชนิดสเกล 

อันดับ (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ.์2543: 332) โดยใชสูตร 

  Somers’ D       =                  NS      .                

            NS+ND+Ty 
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โดยที่      Somers’ D แทน     สัมประสิทธิ ์  Somers’ D 

              NS แทน     จาํนวนคูที่มีอันดับเหมือนกันทัง้ 2 ตัวแปร 

          ND แทน     จาํนวนคูที่มีอันดับตางกนัทั้ง 2 ตัวแปร 

               Ty  แทน     จาํนวนคูที่มีลําดับการเรียงซํ้าของตัวแปรตาม 

 

ทั้งนี้โดยใชเกณฑการวิเคราะหคาสัมประสิทธสหสัมพนัธ (บุญธรรม กจิปรีดาบริสุทธิ.์2543:348) ดังนี ้

 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.71-1.00 หมายความวา มีความสัมพนัธระดับสูง 

 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.31-0.70 หมายความวา มีความสัมพนัธระดับปานกลาง 

 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.01-0.30 หมายความวา มีความสัมพนัธระดับตํ่า 
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     บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
  การวิจยัคร้ังนีมุ้งศึกษา ในงานวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

ธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน)ในกรุงเทพมหานคร ผูวจิยัไดกําหนดสัญลักษณตาง ๆ และอักษรยอที่ใช

ในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี้ 

   n.  แทน จํานวนผูบริโภคกลุมตัวอยาง 

   X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 

  S.D. แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

  χ2    แทน คาที่ใชในการพิจารณาในไค-สแควร (Chi-square) 

  df   แทน องศาความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 

  Sig. แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ 

   H0  แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 

    H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

    *.       แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิเคราะหขอมูล ผูวจิัยไดแบงการนาํเสนอผลการวิเคราะหขอมูลตามลําดับดังนี ้

 สวนที่ 1 การวเิคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนที่ 2 การวเิคราะหขอมูลคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญดาน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 สวนที่ 3 การวเิคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบีของผูตอบ

แบบสอบถาม 

 สวนที่ 4 การวเิคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส รายไดตอเดือน ระดับการศึกษา อาชีพ โดยแจกแจงจํานวนและคารอยละ 

รายละเอียดดังตอไปนี ้
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ตาราง 4 จํานวน และคารอยละ ของลักษณะทางประชากรศาสตร 

             

ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
1. เพศ 

1.1 ชาย 

1.2 หญิง 

 

215 

185 

 

53.8 

46.2 

รวม 400 100 

2. อาย ุ
2.1 ตํ่ากวา 25 ป 

2.2 25-40 ป 

2.3 41-55 ป 

2.4 มากกวา 55 ปข้ึนไป 

 

117 

178 

58 

47 

 

29.3 

44.5 

14.5 

11.7 

รวม 400 100 

3. สถานภาพสมรส 
3.1 โสด 

3.2 สมรส 

3.3 หมาย/หยาราง 

 

243 

99 

58 

 

60.8 

24.7 

14.5 

รวม 400 100 

4. ระดับรายไดตอเดือน 
4.1 นอยกวาหรือเทากับ 15,000 บาท 

4.2 15,001-30,000 บาท 

4.3 30,001-45,000 บาท 

4.4 มากกวา 45,000 บาท ข้ึนไป 

 

50 

196 

101 

53 

 

12.5 

49.0 

25.2 

13.3 

รวม 400 100 

5. ระดับการศึกษา 
5.1 ตํ่ากวาปริญญาตรี 

5.2 ปริญญาตรี 

5.3 สูงกวาปริญญาตรี 

 

110 

160 

130 

 

27.5 

40.0 

32.5 

รวม 400 100 
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ตาราง 4 (ตอ) 

 

ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
6. อาชีพ 

6.1 ขาราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

6.2 พนักงานบริษัทเอกชน 

6.3 ประกอบธรุกิจสวนตัว 

6.4 อ่ืนๆ 

 

75 

132 

116 

77 

 

18.7 

33.0 

29.0 

19.3 

 รวม 400 100 

 

 ผลจากตาราง 4 การวิเคราะหจํานวนและรอยละขอมูลประชากรศาสตรของผูตอบ

แบบสอบถาม จํานวน 400 คน มีรายละเอียดดังนี ้

              เพศ ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศชาย จาํนวน 215 คน คิดเปนรอยละ53.8 และ

เพศหญิง จาํนวน 185 คิดเปนรอยละ46.2 

              อาย ุผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญอาย ุ25 - 40 ป จํานวน 178 คน คิดเปนรอยละ44.5 

รองลงมาอายุตํ่ากวา25 ป จาํนวน 117 คน คิดเปนรอยละ29.3 อายุ41-55 ป จาํนวน 58 คน คิดเปน

รอยละ14.5 และอายุมากกวา55 ปข้ึนไป จํานวน47 คน คิดเปนรอยละ11.7 ตามลําดับ 

 สถานภาพสมรส ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญ มีสถานภาพโสด จํานวน 243 คน คิดเปน

รอยละ 60.8 สถานภาพสมรส จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.7 และสถานภาพหมาย/ หยาราง 

จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.5 ตามลําดับ 

 ระดับรายไดตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมรีะดับรายไดตอเดือน15,001-30,000 

บาท จํานวน196 คน คิดเปนรอยละ49.0 รองลงมา ระดับรายไดตอเดือน 30,001-45,000 บาทจํานวน

101 คน คิดเปนรอยละ25.2 ระดับรายไดตอเดือนมากกวา 45,000 บาท ข้ึนไป จํานวน 53 คน คิดเปน

รอยละ13.3 และระดับรายไดตอเดือน นอยกวาหรือเทากับ 15,000 บาทจํานวน50 คน คิดเปนรอยละ

12.5 ตามลําดับ 

 ระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมกีารศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 160 

คน คิดเปนรอยละ40.0 รองลงมาการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ

32.5 และตํ่ากวาปริญญาตรีจํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ27.5 ตามลําดับ 

 อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอาชพีพนักงานบริษัทเอกชนจาํนวน 132 คน คิดเปน

รอยละ33.0 รองลงมาประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ29.0 ประกอบอาชีพอ่ืนๆ
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จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ19.3 และประกอบอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจจํานวน 75 คน 

คิดเปนรอยละ18.7 ตามลําดับ 

 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลคาเฉลีย่และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับ
ความสาํคัญดานปจจยัสวนประสมทางการตลาดในการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 
 
ตาราง 5 ระดับความสําคัญดานปจจัยการออกแบบบัตร 

      

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสาํคัญของปจจัย 
X S.D. ระดับ 

การออกแบบบัตร 
7. การออกแบบลวดลายบัตรเครดิตมีความสวยงาม 

 

3.17 

 

1.54 

 

ปานกลาง 

8. บัตรมีสีสวยสะดุดตา 3.27 1.18 ปานกลาง 

9. บัตรมีตราโลโกชัดเจน 2.67 1.10 ปานกลาง 

รวม 3.04 1.10 ปานกลาง 

 

 จากตาราง5 พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานการออกแบบบัตร โดยรวมอยูใน

ระดับปานกลาง มีคาเฉลีย่เทากบั 3.04 เมื่อพิจารณารายดาน พบวา ทุกดานมีความสําคัญในระดับ

ปานกลาง เรียงตามลําดับคือ บัตรมีสีสวยสะดุดตา (Mean=3.27) การออกแบบลวดลายบัตรเครดิตมี

ความสวยงาม (Mean=3.17) และบัตรมีตราโลโกชัดเจน (Mean=2.67)  
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ตาราง 6 ระดับความสําคัญดานปจจัยดานคาธรรมเนียม 

    

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสาํคัญของปจจัย 
X S.D. ระดับ 

คาธรรมเนียม 
10. ความเหมาะสมของคาธรรมเนียมรายป 

 

4.36 

 

0.48 

 

มากที่สุด 

11. ความเหมาะสมของระยะเวลาในการชําระเงนิคืน 4.00 0.85 มาก 

12. ความยืดหยุนของวนัชาํระเงนิกอนคิดดอกเบ้ีย 4.41 0.81 มากที่สุด 

13. มีระบบแจงเตือนการชําระเงนิ 3.72 0.84 มาก 

14. มีจดหมายแจงหนี้สงลวงหนาตามเวลาที่เหมาะสม 4.09 0.67 มาก 

รวม 4.11 0.56 มาก 

 

จากตาราง6 พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ดานคาธรรมเนียม โดยรวมอยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 เมื่อพิจารณารายดาน พบวา มีความสําคัญมากที่สุด 2 ดาน คือ 

ความยืดหยุนของวันชาํระเงนิกอนคิดดอกเบ้ีย (Mean=4.41) และความเหมาะสมของคาธรรมเนยีม

รายป (Mean=4.36) แตมีความสําคัญมากถึง 3 ดาน เรียงตามลําดับคือ มีจดหมายแจงหนี้สงลวงหนา

ตามเวลาที่เหมาะสม (Mean=4.09) ความเหมาะสมของระยะเวลาในการชําระเงนิคืน (Mean=4.00) 

และมีระบบแจงเตือนการชาํระเงนิ (Mean=3.72)  

 

ตาราง 7 ระดับความสําคัญดานปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

      

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสาํคัญของปจจัย 
X S.D. ระดับ 

การสงเสริมการขาย 
15. การมีสวนลดในการซื้อสินคา 

 

3.47 

 

0.99 

 

มาก 

16. มีรานคา โรงแรม จํานวนมากที่เขารวมโครงการให

สวนลดเมื่อใชบัตรเครดิต 

3.33 1.01 ปานกลาง 

17. การสะสมคะแนนเหมาะสมกับยอดใชจายผานบัตร 3.55 0.76 มาก 

18. ของรางวลัหลากหลายเหมาะกับการแลกของรางวลั 3.43 0.65 มาก 

รวม 3.44 0.71 มาก 
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 จากตาราง7 พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ดานการสงเสริมการขาย โดยรวมอยู

ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.44 เมื่อพิจารณารายดาน พบวา มคีวามสําคัญมาก 3 ดาน เรียง

ตามลําดับคือ การสะสมคะแนนเหมาะสมกับยอดการใชจายผานบัตร (Mean=3.55) การมีสวนลดใน

การซื้อสินคา (Mean=3.47) และมีของรางวัลหลากหลายเหมาะสมกับการแลกของรางวัล 

(Mean=3.43) แตมีความสําคัญปานกลางอยู 1 ดาน คือ มีรานคา โรงแรม จํานวนมากทีเ่ขารวม

โครงการใหสวนลดเม่ือใชบัตรเครดิต (Mean=3.33) 
 
ตาราง 8 ระดับความสําคัญดานปจจัยดานการประชาสัมพันธ 

      

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสาํคัญของปจจัย 
X S.D. ระดับ 

การประชาสมัพันธ 
19. ความครบถวนของขอมลูในเอกสารทีแ่จก 

 

3.47 

 

0.99 

 

มาก 

20. ความโดดเดนของการจัดบูชบัตรเครดิต 3.33 1.01 ปานกลาง 

21. ความถี่ในการไดรับขอมูลประชาสัมพนัธ 3.58 0.76 มาก 

22. การไดรับขอมูลประชาสัมพันธผานการส่ือสารหลาย

รูปแบบ 

3.48 0.62 มาก 

รวม 3.46 0.70 มาก 

  

 จากตาราง8 พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ดานการประชาสัมพนัธ โดยรวมอยู

ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.46 เมื่อพิจารณารายดาน พบวา มคีวามสําคัญมาก 3 ดาน เรียง

ตามลําดับคือ ความถี่ในการไดรับขอมูลประชาสัมพันธ (Mean=3.58) การไดรับขอมูลประชาสัมพนัธ

ผานการสื่อสารหลายรูปแบบ (Mean=3.48) ความครบถวนของขอมลูในเอกสารทีแ่จก (Mean=3.47) 

แตมีความสําคัญปานกลางอยู 1 ดาน คือ ความโดดเดนของการจัดบูชบัตรเครดิต (Mean=3.33) 

 

ตาราง 9 ระดับความความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานตางๆ 
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสาํคัญของปจจัย 
X S.D. ระดับ 

ดานการออกแบบบัตร 3.04 1.10 ปานกลาง 

ดานคาธรรมเนียม 4.11 0.56 มาก 

ดานการสงเสริมการขาย 3.44 0.71 มาก 

ดานการประชาสัมพนัธ 3.46 0.70 มาก 

รวม 3.51 0.51 มาก 

 

จากตาราง9 พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ดานสวนประสมทางการตลาด 

โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51 เมื่อพิจารณารายดาน พบวา มีความสําคัญมาก 3 

ดาน เรียงตามลําดับคือ ดานคาธรรมเนียม (Mean=4.11) ดานการประชาสัมพนัธ (Mean=3.46) ดาน

การสงเสริมการขาย (Mean=3.44) แตมีความสําคัญปานกลางอยู 1 ดาน คือ ดานการออกแบบบัตร 

(Mean=3.04) 

 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคาร
ยูโอบีของผูตอบแบบสอบถาม 
  
 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบีของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยทีท่านใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคา

และบริการ วตัถุประสงคทีท่านใชบัตรเครดิต โดยแจกแจงจํานวนและคารอยละ ดังตอไปนี ้
 
ตาราง 10 จํานวน และคารอยละ ของพฤติกรรมการใชบตัรเครดิต 

   

ขอมูลพฤติกรรมการใชบตัรเครดิต จํานวน (คน) รอยละ 
23. จํานวนเงินโดยเฉลี่ยทีใ่ชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

23.1 นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท 

23.2 10,001-20,000 บาท 

23.3 20,001-30,000 บาท 

23.4 มากกวา 30,000 บาท 

 

212 

121 

45 

22 

 

53.0 

30.2 

11.3 

5.5 

รวม 400 100 
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ตาราง 10 (ตอ) 

 

ขอมูลพฤติกรรมการใชบตัรเครดิต จํานวน (คน) รอยละ 
24. ความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

24.1 1-5 คร้ังตอเดือน  

24.2 6-10 คร้ังตอเดือน 

24.3 11-15 คร้ังตอเดือน 

24.4 มากกวา 15คร้ังตอเดือน 

 

164 

100 

62 

74 

 

41.0 

25.0 

15.5 

18.5 

รวม 400 100 

25. วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 
25.1 ใชเพื่อการสวนตัว 

25.2 ใชในการทําธุรกิจ 

 

   346 

    54 

 

86.5 

13.5 

รวม     400 100 

 

ผลจากตาราง 10 การวิเคราะหจาํนวนและรอยละขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูตอบ

แบบสอบถาม จํานวน 400 คน มีรายละเอียดดังนี ้

              จาํนวนเงินโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญใช

จายผานบัตรเครดิตตอเดือนนอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท จาํนวน 212 คน คิดเปนรอยละ53.0 

รองลงมาใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน10,001-20,000 บาทจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ30.2 ใช

จายผานบัตรเครดิตตอเดือน 20,001-30,000 บาทจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ11.3 และใชจายผาน

บัตรเครดิตตอเดือนมากกวา 30,000 บาทจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ5.5 ตามลําดับ 

 ความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบรกิาร ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญใช

บัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ  1-5 คร้ังตอเดือน จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ41.0 รองลงมา 

6-10 คร้ังตอเดือนจํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ25.0 ใชบัตรเครดิตมากกวา 15คร้ังตอเดือนจํานวน 

74 คน คิดเปนรอยละ18.5 และใชบัตรเครดิต 11-15 คร้ังตอเดือนจํานวน62 คน คิดเปนรอยละ15.5 

ตามลําดับ 

 วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญ วตัถุประสงคที่เลือกใช

บัตรเครดิต ใชเพื่อการสวนตัว จาํนวน 346คน คิดเปนรอยละ 86.5 รองลงมาคือ ใชในการทําธุรกิจ 

จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5 ตามลําดับ 
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 เนื่องจากขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบีของผูตอบแบบสอบถามทางดาน 

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน และความถ่ีในการใชบัตรเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการมีความแตกตางทางดานจํานวน (ความถี่) ของขอมูลอยูมาก ผูวจิัยจึงนําขอมลูดานดังกลาวมา

แบงชั้นจาํนวน (ความถี่) ใหม เพื่อใชสําหรับทดสอบสมมติฐานดังตารางตอไปนี ้ 
 
ตาราง 11 จํานวน และคารอยละ ของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

 

ขอมูลพฤติกรรมการใชบตัรเครดิต จํานวน (คน) รอยละ 
27. จํานวนเงินโดยเฉลี่ยทีใ่ชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

1.1 นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท 

1.2 10,001-20,000 บาท 

1.3 มากกวา 20,001 บาท 

 

212 

121 

67 

 

53.0 

30.2 

16.8 

   รวม 400 100 

 

 จากตาราง 11 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูตอบ

แบบสอบถาม (จัดกลุมใหม) ซึ่งใชสําหรับทดสอบสมมติฐาน โดยสามารถจําแนกตามตัวแปรไดดังนี้

  

 จํานวนเงินโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญใช

จายผานบัตรเครดิตตอเดือนนอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท จาํนวน 212 คน คิดเปนรอยละ53.0 

รองลงมาใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 10,001-20,000 บาทจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ30.2 

และใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือนมากกวา 20,001 บาทจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ16.8ตามลําดับ 
  

สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยสถิติ Chi-Square และ Cramer’s V 

และ Somers’ Dโดยกาํหนดระดับความเชือ่มั่นที ่95% 

  

 สมมติฐานขอที่ 1 เพศมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี ้
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 สมมติฐานขอที่ 1.1 เพศมีความสัมพันธกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอ

เดือน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: เพศไมมีความสัมพนัธกบัจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 H1: เพศมีความสัมพนัธกับจาํนวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้

 

ตาราง 12 การทดสอบความสัมพนัธระหวางเพศกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอ

เดือน 
 

 
จํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตร 

เพศ 

ชาย หญิง รวม 

นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 108 104 212 

10,001-20,000 บาท 80 41 121 

มากกวา 20,001 บาท 27 40 67 

รวม 215 185 400 

 χ 2 = 12.991    Sig. (2-sides) = 0.002 

 Cramer’s V = 0.180    Sig. = 0.002 

         

 จากตาราง 12 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 12.99 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.002 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจาํนวนเงนิโดย

เฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

  

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือนในระดับตํ่า 

โดยมีคา Cramer’s V เทากบั 0.180  
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 สมมติฐานขอที่ 1.2 เพศมีความสัมพันธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: เพศไมมีความสัมพนัธกบัความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 H1: เพศมีความสัมพนัธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้

 

ตาราง 13 การทดสอบความสัมพนัธระหวางเพศกับความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ  

บริการ 
 

 
ความถ่ีในการใชบัตรเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

เพศ 

ชาย หญิง รวม 

1-5 คร้ังตอเดือน 100 64 164 

6-10 คร้ังตอเดือน 53 47 100 

11-15 คร้ังตอเดือน 35 27 62 

มากกวา 15คร้ังตอเดือน 27 47 74 

รวม 215 185 400 

 χ 2 = 12.5     2Sig. (2-sides) = 0.006 

 Cramer’s V = 0.177   Sig = 0.006 

           

 จากตาราง 13 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 12.52 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.006 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานความถี่ในการ

ใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
  
 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาในระดับตํ่า โดยมี

คา Cramer’s V เทากับ 0.177  
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 สมมติฐานขอที่ 1.3 เพศมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต สามารถเขียน

สมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: เพศไมมีความสัมพนัธกบัวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

 H1: เพศมีความสัมพนัธกับวตัถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

 

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 14 การทดสอบความสัมพนัธระหวางเพศกับวัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต 
 

 
วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

เพศ 

ชาย หญิง รวม 

ใชเพื่อการสวนตัว 197 149 346 

ใชในการทําธรุกิจ 18 36 54 

รวม 215 185 400 

 χ 2 = 10.468    Sig. (2-sides) = 0.001 

 Cramer’s V = 0.168 Sig. = 0.000 

          

 จากตาราง 14 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 10.468 และคา Sig. (2-sides) เทากับ 

0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานวัตถุประสงคที่

เลือกใชบัตรเครดิต ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว  

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานวัตถปุระสงคที่เลือกใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาในระดับตํ่า โดยมีคา 

Cramer’s V เทากบั 0.168  
 
 สมมติฐานขอที่ 2 อายุมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี ้
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 สมมติฐานขอที่ 2.1 อายุมคีวามสัมพันธกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอ

เดือน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: อายุไมมีความสัมพนัธกบัจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 H1: อายุมีความสัมพนัธกับจาํนวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 15 การทดสอบความสัมพนัธระหวางอายกุับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอ

เดือน 
 

 
จํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตร 

อายุ 

ตํ่ากวา25

ป 

25-40ป 41-55ป มากกวา

55ป 

รวม 

นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 64 84 45 19 212 

10,001-20,000 บาท 30 75 11 5 121 

มากกวา 20,001 บาท 23 19 2 23 67 

รวม 117 178 58 47 400 

 χ 2 = 66.47    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = 0.005   Sig. = 0.913 

          

 จากตาราง 15 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 66.47 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจาํนวนเงนิ

โดยเฉล่ียที่ทานใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ซึง่สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา อายุมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือนในระดับตํ่า 

ในทิศทางเดียวกัน โดยมีคา Somers’ D เทากับ 0.005  
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 สมมติฐานขอที่ 2.2 อายุมคีวามสัมพันธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: อายุไมมีความสัมพนัธกบัความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 H1: อายุมีความสัมพนัธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 16 การทดสอบความสัมพนัธระหวางอายกุับความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ 
 

 
ความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบรกิาร 

อายุ 

ตํ่ากวา25

ป 

25-40ป 41-55ป มากกวา

55ป 

รวม 

1-5 คร้ังตอเดือน 49 81 16 18 164 

6-10 คร้ังตอเดือน 18 39 36 7 100 

11-15 คร้ังตอเดือน 23 33 3 3 62 

มากกวา 15คร้ังตอเดือน 27 25 3 19 74 

รวม 117 178 58 47 400 

 χ 2 = 106.15    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = -0.019   Sig. = 0.687 

          

 จากตาราง 16 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 106.15 และคา Sig. (2-sides) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานความถี่ในการ

ใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ซึง่สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา อายุมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ในระดับตํ่า ใน

ทิศทางตรงกันขาม โดยมีคา Somers’ D เทากับ -0.019  

 

 สมมติฐานขอที่ 2.3 อายุมคีวามสัมพันธกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต สามารถเขียน

สมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: อายุไมมีความสัมพนัธกบัวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

 H1: อายุมีความสัมพนัธกับวตัถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 17 การทดสอบความสัมพนัธระหวางอายกุับวัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต 
 

 
วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

อายุ 

ตํ่ากวา25

ป 

25-40ป 41-55ป มากกวา

55ป 

รวม 

ใชเพื่อการสวนตัว 103 160 38 45 346 

ใชในการทําธรุกิจ 14 18 20 2 54 

รวม 117 178 58 47 400 

 χ 2 = 38.97    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.312   Sig. = 0.000 

          

 จากตาราง 17 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 38.97 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานวัตถุประสงคที่

เลือกใชบัตรเครดิตซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว  
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 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานวัตถปุระสงคที่เลือกใชบัตรเครดิตในระดับปานกลาง โดยมีคา 

Cramer’s V เทากบั 0.312  
 
 สมมติฐานขอที่ 3 สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยู

โอบี สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

 

 สมมติฐานขอที่ 3.1 สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผาน

บัตรเครดิตตอเดือน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: สถานภาพสมรสไมมีความสัมพนัธกับจาํนวนเงนิเฉลีย่ที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 H1: สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับจํานวนเงนิเฉลีย่ที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้

 

ตาราง 18 การทดสอบความสัมพนัธระหวางสถานภาพสมรสกับจํานวนเงินเฉล่ียทีใ่ชจายผานบัตร

เครดิตตอเดือน 
 

 
จํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตร 

สถานภาพสมรส 

โสด สมรส หมาย/

หยาราง 

รวม 

นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 147 33 32 212 

10,001-20,000 บาท 82 35 4 121 

มากกวา 20,001 บาท 14 31 22 67 

รวม 243 99 58 400 

 χ 2 = 67.73    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.291   Sig. = 0.000 
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 จากตาราง 18 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 67.73 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานทีต้ั่งไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน

ในระดับตํ่า โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.291  

 

 สมมติฐานขอที่ 3.2 สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธกบัความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: สถานภาพสมรสไมมีความสัมพนัธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ 

 H1: สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 19 การทดสอบความสัมพนัธระหวางสถานภาพสมรสกับความถ่ีในการใชบตัรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบริการ 
 

 
ความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อ 

ซ้ือสินคาและบริการ 

สถานภาพสมรส 

โสด สมรส หมาย/

หยาราง 

รวม 

1-5 คร้ังตอเดือน 102 45 17 164 

6-10 คร้ังตอเดือน 75 22 3 100 

11-15 คร้ังตอเดือน 44 3 15 62 

มากกวา 15คร้ังตอเดือน 22 29 23 74 

รวม 243 99 58 400 
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 χ 2 = 62.24    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.280   Sig. = 0.000 

         

 จากตาราง 19 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 62.24 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ซึง่สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ

ในระดับตํ่า โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.280 

 

 สมมติฐานขอที่ 3.3 สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธกบัวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: สถานภาพสมรสไมมีความสัมพนัธกับวตัถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

 H1: สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 20 การทดสอบความสัมพนัธระหวางสถานภาพสมรสกับวัตถปุระสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 
 

 
วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

สถานภาพสมรส 

โสด สมรส หมาย/

หยาราง 

รวม 

ใชเพื่อการสวนตัว 225 76 45 346 

ใชในการทําธรุกิจ 18 23 13 54 

รวม 243 99 58 400 

  



 51

 χ 2 = 19.70    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.222   Sig. = 0.000 

         

 จากตาราง 20 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 19.70 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

วัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานวัตถปุระสงคที่เลือกใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาใน

ระดับตํ่า โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.222  
 
 สมมติฐานขอที่ 4 ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

ธนาคารยูโอบี สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

 

 สมมติฐานขอที่ 4.1 ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพนัธกับจํานวนเงินโดยเฉลี่ยทีใ่ชจาย

ผานบัตรเครดิตตอเดือน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: ระดับรายไดตอเดือนไมมีความสัมพันธกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิต

ตอเดือน 

 H1: ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพนัธกบัจํานวนเงนิเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
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ตาราง 21 การทดสอบความสัมพนัธระหวางระดับรายไดตอเดือนกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผาน

บัตรเครดิตตอเดือน 
 

 
จํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตร 

ระดับรายไดตอเดือน 

นอยกวา/

เทากับ

15000 

15001-

30000 

30001-

45000 

มากกวา

45000 

รวม 

นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 99 53 40 20 212 

10,001-20,000 บาท 79 13 28 1 121 

มากกวา 20,001 บาท 4 18 9 36 67 

รวม 182 84 77 57 400 

 χ 2 = 136.45    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = 0.188   Sig. = 0.000 

          

 จากตาราง 21 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 136.45 และคา Sig. (2-sides) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ใน

ดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ซึง่สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอ

เดือนในระดับตํ่าในทิศทางเดียวกนั โดยมคีา Somers’ D เทากับ 0.188 

 

 สมมติฐานขอที่ 4.2 ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพนัธกับความถีใ่นการใชบัตรเครดิตเพื่อ

ซื้อสินคาและบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: ระดับรายไดตอเดือนไมมีความสัมพันธกับความถี่การใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ 

 H1: ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพนัธกบัความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ 



 53

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้

 

ตาราง 22 การทดสอบความสัมพนัธระหวางระดับรายไดตอเดือนกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อ

ซื้อสินคาและบริการ 
 

 
ความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบรกิาร 

ระดับรายไดตอเดือน 

นอยกวา/

เทากับ

15000 

15001-

30000 

30001-

45000 

มากกวา

45000 

รวม 

1-5 คร้ังตอเดือน 103 19 22 20 164 

6-10 คร้ังตอเดือน 45 26 26 3 100 

11-15 คร้ังตอเดือน 18 3 20 21 62 

มากกวา 15คร้ังตอเดือน 16 36 9 13 74 

รวม 182 84 77 57 400 

 χ 2 = 136.00    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = 0.270   Sig. = 0.000 

          

 จากตาราง 22 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 136.00 และคา Sig. (2-sides) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ใน

ดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ในดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ ในทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่า โดยมีคา Somers’ D เทากับ 0.270  

 

 สมมติฐานขอที่ 4.3 ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพนัธกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตร

เครดิต สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้
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 H0: ระดับรายไดตอเดือนไมมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคที่ใชบัตรเครดิต 

 H1: ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพนัธกบัวัตถุประสงคที่ใชบัตรเครดิต 

   

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 23 การทดสอบความสัมพนัธระหวางระดับรายไดตอเดือนกับวัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต 
 

 
วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

ระดับรายไดตอเดือน 

นอยกวา/

เทากับ

15000 

15001-

30000 

30001-

45000 

มากกวา

45000 

รวม 

ใชเพื่อการสวนตัว 159 75 68 44 346 

ใชในการทําธรุกิจ 23 9 9 13 54 

รวม 182 84 77 57 400 

 χ 2 = 5.12     Sig. (2-sides) = 0.16 

           

 จากตาราง 23 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 5.12 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.16 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา ระดับรายไดตอเดือนไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ในดาน

วัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

  

 สมมติฐานขอที่ 5 ระดับการศึกษามีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยู

โอบี สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

 

 สมมติฐานขอที่ 5.1 ระดับการศึกษามีความสัมพนัธกบัจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผาน

บัตรเครดิตตอเดือน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับจํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอ

เดือน 
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 H1: ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับจํานวนเงนิเฉลีย่ที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 24 การทดสอบความสัมพนัธระหวางระดับการศึกษากับจํานวนเงินโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตร

เครดิตตอเดือน 
 

 
จํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตร 

ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา

ปริญญาตรี 

รวม 

นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 85 67 60 212 

10,001-20,000 บาท 49 15 57 121 

มากกวา 20,001 บาท 38 10 19 67 

รวม 172 92 136 400 

 χ 2 = 26.927    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = -0.009   Sig. = 0.835 

         

 จากตาราง 24 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 26.927 และคา Sig. (2-sides) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานทีต้ั่งไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา ระดับการศึกษามีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

ในระดับตํ่า ในทิศทางตรงกนัขาม โดยมีคา Somers’ D เทากับ -0.009   

 

 สมมติฐานขอที่ 5.2 ระดับการศึกษามีความสัมพนัธกบัความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้



 56

 H0: ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 H1: ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้

 

ตาราง 25 การทดสอบความสัมพนัธระหวางระดับการศึกษากับความถ่ีในการใชบตัรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบริการ 
 

 
ความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อ 

ซ้ือสินคาและบริการ 

ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา

ปริญญาตรี 

รวม 

1-5 คร้ังตอเดือน 70 39 55 164 

6-10 คร้ังตอเดือน 23 25 52 100 

11-15 คร้ังตอเดือน 36 19 7 62 

มากกวา 15คร้ังตอเดือน 43 9 22 74 

รวม 172 92 136 400 

 χ 2 = 41.42    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = -0.094   Sig. = 0.035 

  

 จากตาราง 25 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 41.42 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ซึง่สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา ระดับการศึกษามีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

ในระดับตํ่า ในทิศทางตรงกนัขาม โดยมีคา Somers’ D เทากับ 0.094   
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 สมมติฐานขอที่ 5.3 ระดับการศึกษามีความสัมพนัธกบัวัตถุประสงคที่ใชบัตรเครดิต 

สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคทีเ่ใชบัตรเครดิต 

 H1: ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับวัตถุประสงคที่ใชบัตรเครดิต 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 26 การทดสอบความสัมพนัธระหวางระดับการศึกษากับวัตถปุระสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 
 

 
วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา

ปริญญาตรี 

รวม 

ใชเพื่อการสวนตัว 163 56 127 346 

ใชในการทําธรุกิจ 9 36 9 54 

รวม 172 92 136 400 

 χ 2 = 67.339    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.41   Sig. = 0.000   

  

 จากตาราง 26 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 67.339 และคา Sig. (2-sides) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

วัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา ระดับการศึกษามีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานวัตถปุระสงคที่เลือกใชบัตรเครดิตในระดับปานกลาง 

โดยมีคา Cramer’s V เทากบั 0.41 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.000 
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 สมมติฐานขอที่ 6 อาชพีมคีวามสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี 

สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

 

 สมมติฐานขอที่ 6.1 อาชีพมีความสัมพนัธกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิต

ตอเดือน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถติิไดตามนี้ 

 H0: อาชีพไมมคีวามสัมพันธกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 H1: อาชีพมีความสัมพันธกับจํานวนเงนิเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

   

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 27 การทดสอบความสัมพนัธระหวางอาชีพกับจํานวนเงนิเฉลีย่ที่จายผานบัตรเครดิตตอเดือน 
 

 
จํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตร 

อาชีพ 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน

เอกชน 

ธุรกิจ

สวนตัว 

อ่ืนๆ รวม 

นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 62 42 60 48 212 

10,001-20,000 บาท 10 12 72 27 121 

มากกวา 20,001 บาท 2 23 40 2 67 

รวม 74 77 172 77 400 

 χ 2 = 75.95    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.308   Sig. = 0.000 

          

 จากตาราง 27 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 75.95 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา อาชพีมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ในดานจํานวนเงิน

โดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือนในระดับ

ปานกลาง โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.308  

 

 สมมติฐานขอที่ 6.2 อาชีพมีความสัมพนัธกับความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: อาชีพไมมคีวามสัมพันธกับความถี่การใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 H1: อาชีพมีความสัมพันธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 28 การทดสอบความสัมพนัธระหวางอาชีพกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ 
 

 
ความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบรกิาร 

อาชีพ 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน

เอกชน 

ธุรกิจ

สวนตัว 

อ่ืนๆ รวม 

1-5 คร้ังตอเดือน 32 19 64 49 164 

6-10 คร้ังตอเดือน 18 23 43 16 100 

11-15 คร้ังตอเดือน 19 14 26 3 62 

มากกวา 15คร้ังตอเดือน 5 21 39 9 74 

รวม 74 77 172 77 400 

 χ 2 = 56.933    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.377   Sig. = 0.000 

         

 จากตาราง 28 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 56.933 และคา Sig. (2-sides) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความวา อาชพีมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ในดานความถีใ่น

การใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ในดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ในระดับ

ปานกลาง โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.377  

 

 สมมติฐานขอที่ 6.3 อาชีพมีความสัมพนัธกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต สามารถ

เขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: อาชีพไมมคีวามสัมพันธกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

 H1: อาชีพมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต 

   

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 29 การทดสอบความสัมพนัธระหวางอาชีพกับวตัถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 
 

 
วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

อาชีพ 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน

เอกชน 

ธุรกิจ

สวนตัว 

อ่ืนๆ รวม 

ใชเพื่อการสวนตัว 54 74 163 55 346 

ใชในการทําธรุกิจ 20 3 9 22 54 

รวม 74 77 172 77 400 

 χ 2 = 56.447    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.376   Sig. = 0.000 

         

 จากตาราง 29 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 56.447 และคา Sig. (2-sides) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 



 61

หมายความวา อาชพีมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ในดานวัตถุประสงค

ที่เลือกใชบัตรเครดิต ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ในดานวัตถุประสงคที่ใชบัตรเครดิตในระดับปานกลาง โดยมีคา 

Cramer’s V เทากบั 0.376  
 

 สมมติฐานขอที่ 7 การออกแบบมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอ

บี สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

 

 สมมติฐานขอที่ 7.1 การออกแบบมีความสัมพนัธกับจาํนวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตร

เครดิตตอเดือน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: การออกแบบไมมีความสัมพันธกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 H1: การออกแบบมีความสัมพันธกับจํานวนเงนิเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

   

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 30 การทดสอบความสัมพนัธระหวางการออกแบบกับจํานวนเงินโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตร

เครดิตตอเดือน 
 

 
จํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตร 

ระดับความสาํคัญดานการออกแบบ 

นอยที่สุด ปานกลาง มาก รวม 

นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 69 79 64 212 

10,001-20,000 บาท 34 19 68 121 

20,001-30,000 บาท 15 18 34 67 

รวม 118 116 166 400 

 χ 2 = 28.588    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = 0.162   Sig. = 0.000 
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 จากตาราง 30 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 28.59 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา การออกแบบมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานทีต้ั่งไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา การออกแบบมคีวามสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน

ในระดับตํ่า โดยมีคา Somers’ D เทากับ 0.162  

 

 สมมติฐานขอที่ 7.2 การออกแบบมีความสัมพนัธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: การออกแบบไมมีความสัมพันธกับความถ่ีการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 H1: การออกแบบมีความสัมพันธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้

 

ตาราง 31 การทดสอบความสัมพนัธระหวางการออกแบบกับความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคา

และบริการ 
 

 
ความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคา

และบริการ 

ระดับความสาํคัญดานการออกแบบ 

นอยที่สุด ปานกลาง มาก รวม 

1-5 คร้ังตอเดือน 39 61 64 164 

6-10 คร้ังตอเดือน 41 38 21 100 

11-15 คร้ังตอเดือน 25 1 36 62 

มากกวา 15คร้ังตอเดือน 13 16 45 74 

รวม 118 116 166 400 
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            χ 2 = 57.468    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = 0.072   Sig. = 0.100 

         

 จากตาราง 31 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 57.47 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา การออกแบบมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ซึง่สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา การออกแบบมคีวามสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

ในระดับตํ่า โดยมีคา Somers’ D เทากับ 0.072  

  

 สมมติฐานขอที่ 7.3 การออกแบบมีความสัมพนัธกับวตัถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

  

 H0: การออกแบบไมมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต 

 H1: การออกแบบมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

   

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 32 การทดสอบความสัมพนัธระหวางการออกแบบกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 
 

 
วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

ระดับความสาํคัญดานการออกแบบ 

นอยที่สุด ปานกลาง มาก รวม 

ใชเพื่อการสวนตัว 96 93 157 346 

ใชในการทําธรุกิจ 22 23 9 54 

รวม 118 116 166 400 
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           χ 2 = 15.928    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.200   Sig. = 0.000 

         

 จากตาราง 32 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 15.93 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา การออกแบบมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

วัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา การออกแบบมคีวามสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานวัตถปุระสงคที่ใชบัตรเครดิตในระดับตํ่า โดยมีคา 

Cramer’s V เทากบั 0.200  
 

 สมมติฐานขอที่ 8 คาธรรมเนียมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอ

บี สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

  

 สมมติฐานขอที่ 8.1 คาธรรมเนียมมีความสัมพนัธกับจาํนวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตร

เครดิตตอเดือน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: คาธรรมเนยีมไมมีความสัมพันธกับจํานวนเงนิเฉลีย่ที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 H1: คาธรรมเนยีมมีความสัมพันธกับจํานวนเงนิเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
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ตาราง 33 การทดสอบความสัมพนัธระหวางคาธรรมเนยีมกับจํานวนเงินเฉลีย่ที่ใชจายผานบัตรเครดิต

ตอเดือน 
 

 
จํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตร 

ระดับความสาํคัญดานคาธรรมเนียม 

ปานกลาง มากที่สุด รวม 

นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 26 186 212 

10,001-20,000 บาท 21 100 121 

20,001-30,000 บาท 26 41 67 

รวม 73 327 400 

 χ 2 = 24.132    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = 0.139   Sig. = 0.003 

          

 จากตาราง 33 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 24.132 และคา Sig. (2-sides) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา คาธรรมเนียมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานทีต้ั่งไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา คาธรรมเนยีมมคีวามสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน

ในระดับตํ่า โดยมีคา Somers’ D เทากับ 0.139  

 

 สมมติฐานขอที่ 8.2 คาธรรมเนียมมีความสัมพนัธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: คาธรรมเนยีมไมมีความสัมพันธกับความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 H1: คาธรรมเนยีมมีความสัมพันธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
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ตาราง 34 การทดสอบความสัมพนัธระหวางคาธรรมเนยีมกับความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคา

และบริการ 
 

 
ความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อ 

ซ้ือสินคาและบริการ 

ระดับความสาํคัญดานคาธรรมเนียม 

ปานกลาง มากที่สุด รวม 

1-5 คร้ังตอเดือน 26 138 164 

6-10 คร้ังตอเดือน 7 93 100 

11-15 คร้ังตอเดือน 11 51 62 

มากกวา 15คร้ังตอเดือน 29 45 74 

รวม 73 327 400 

 χ 2 = 30.872    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = 0.104   Sig. = 0.021 

         

 จากตาราง 34 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 30.87 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา คาธรรมเนียมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ซึง่สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา คาธรรมเนยีมมคีวามสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ

ในระดับตํ่า โดยมีคา Somers’ D เทากับ 0.104 

 

 สมมติฐานขอที่ 8.3 คาธรรมเนียมมีความสัมพนัธกับวตัถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: คาธรรมเนยีมไมมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต 

 H1: คาธรรมเนยีมมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 
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 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้

 

ตาราง 35 การทดสอบความสัมพนัธระหวางคาธรรมเนยีมกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 
 

 
วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

ระดับความสาํคัญดานคาธรรมเนียม 

ปานกลาง มากที่สุด รวม 

ใชเพื่อการสวนตัว 70 276 346 

ใชในการทําธรุกิจ 3 51 54 

รวม 73 327 400 

 χ 2 = 13.936    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.187   Sig. = 0.000 

         

 จากตาราง 35 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 13.94 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา คาธรรมเนียมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

วัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา คาธรรมเนยีมมคีวามสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานวัตถปุระสงคที่เลือกใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาใน

ระดับตํ่า โดยมีคา Cramer’s V เทากับ 0.187 

 

 สมมติฐานขอที่ 9 การสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

ธนาคารยูโอบี สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

  

 สมมติฐานขอที่ 9.1 การสงเสริมการขายมีความสัมพนัธกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจาย

ผานบัตรเครดิตตอเดือน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: การสงเสริมการขายไมมคีวามสัมพันธกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียจายผานบัตรเครดิตตอ

เดือน 
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 H1: การสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับจํานวนเงนิโดยเฉลี่ยจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

   

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้

 

ตาราง 36 การทดสอบความสัมพนัธระหวางการสงเสริมการขายกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผาน

บัตรเครดิตตอเดือน 
 

 
จํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตร 

ระดับความสาํคัญดานการสงเสริมการขาย 

นอย ปานกลาง มาก รวม 

นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 39 82 91 212 

10,001-20,000 บาท 9 33 79 121 

20,001-30,000 บาท 14 15 38 67 

รวม 62 130 208 400 

 χ 2 = 20.849    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = 0.139   Sig. = 0.003 

          

 จากตาราง 36 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 20.849 และคา Sig. (2-sides) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา การสงเสริมการขายมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ใน

ดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ซึง่สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา การสงเสริการขายมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน

ในระดับตํ่า โดยมีคา Somers’ D เทากับ 0.139 

 

 สมมติฐานขอที่ 9.2 การสงเสริมการขายมีความสัมพนัธกับความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อ

ซื้อสินคาและบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: การสงเสริมการขายไมมคีวามสัมพันธกับความถี่ใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 



 69

 H1: การสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับความถี่ในใชบตัรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้

 

ตาราง 37 การทดสอบความสัมพนัธระหวางการสงเสริมการขายกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบริการ 
 

 
ความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคา

และบริการ 

ระดับความสาํคัญดานการสงเสริมการขาย 

นอย ปานกลาง มาก รวม 

1-5 คร้ังตอเดือน 28 54 82 164 

6-10 คร้ังตอเดือน 20 41 39 100 

11-15 คร้ังตอเดือน 1 26 35 62 

มากกวา 15คร้ังตอเดือน 13 9 52 74 

รวม 62 130 208 400 

 χ 2 = 31.198    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.104   Sig. = 0.021 

          

 จากตาราง 37 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 31.198 และคา Sig. (2-sides) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา การสงเสริมการขายมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ใน

ดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา การสงเสริการขายมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

ในระดับตํ่า โดยมีคา Somers’ D เทากับ 0.104 
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 สมมติฐานขอที่ 9.3 การสงเสริมการขายมีความสัมพนัธกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตร

เครดิต สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: การสงเสริมการขายไมมคีวามสัมพันธกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

 H1: การสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต 

   

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 38 การทดสอบความสัมพนัธระหวางการสงเสริมการขายกับวตัถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 
 

 
วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

ระดับความสาํคัญดานการสงเสริมการขาย 

นอย ปานกลาง มาก รวม 

ใชเพื่อการสวนตัว 60 83 203 346 

ใชในการทําธรุกิจ 2 47 5 54 

รวม 62 130 208 400 

 χ 2 = 129.658    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.569   Sig. = 0.000 

         

 จากตาราง 38 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 129.658 และคา Sig. (2-sides) 

เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา การสงเสริมการขายมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ใน

ดานวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

  

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา การสงเสริมการขายมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ในดานวัตถุประสงคที่ใชบัตรเครดิตในระดับปานกลาง

โดยมีคา Cramer’s V เทากบั 0.569  
 

 สมมติฐานขอที่ 10 การประชาสัมพนัธมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

ธนาคารยูโอบี สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี ้
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 สมมติฐานขอที่ 10.1 การประชาสัมพันธมีความสัมพนัธกับจํานวนเงินโดยเฉลี่ยทีใ่ชจาย

ผานบัตรเครดิตตอเดือน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: การประชาสัมพนัธไมมคีวามสัมพันธกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอ

เดือน 

 H1: การประชาสัมพนัธมีความสัมพันธกับจํานวนเงนิเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 39 การทดสอบความสัมพนัธระหวางการประชาสัมพนัธกับจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผาน

บัตรเครดิตตอเดือน 
 

 
จํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตร 

ระดับความสาํคัญดานการประชาสัมพนัธ 

นอย ปานกลาง มาก รวม 

นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 39 82 91 212 

10,001-20,000 บาท 9 33 79 121 

20,001-30,000 บาท 14 15 38 67 

รวม 62 130 208 400 

 χ 2 = 20.85    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = -0.190   Sig. = 0.000   

 

 จากตาราง 39 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 20.85 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา การประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานทีต้ั่งไว 

 

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา การประชาสัมพนัธมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน

ในระดับตํ่า ในทิศทางตรงกนัขาม โดยมีคา Somers’ D เทากับ 0.190  
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 สมมติฐานขอที่ 10.2 การประชาสัมพันธมีความสัมพนัธกับความถีใ่นการใชบัตรเครดิตเพื่อ

ซื้อสินคาและบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดตามนี ้

 H0: การประชาสัมพนัธไมมคีวามสัมพันธกับความถี่การใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 H1: การประชาสัมพนัธมีความสัมพันธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 40 การทดสอบความสัมพนัธระหวางการประชาสัมพนัธกับความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบริการ 
 

 
ความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคา

และบริการ 

ระดับความสาํคัญดานการประชาสัมพนัธ 

นอย ปานกลาง มาก รวม 

1-5 คร้ังตอเดือน 28 54 82 164 

6-10 คร้ังตอเดือน 20 41 39 100 

11-15 คร้ังตอเดือน 1 26 35 62 

มากกวา 15คร้ังตอเดือน 13 9 52 74 

รวม 62 130 208 400 

 χ 2 = 31.20    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Somers’ D = -0.139   Sig. = 0.000 

          

 จากตาราง 40 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 31.20 และคา Sig. (2-sides) เทากบั 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา การประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ซึง่สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 



 73

 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Somers’ D พบวา การประชาสัมพนัธมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

ในระดับตํ่า ในทิศทางตรงกนัขาม โดยมีคา Somers’ D เทากับ 0.139  

 

 สมมติฐานขอที่ 10.3 การประชาสัมพันธความสัมพนัธกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

สามารถเขียนสมมติฐานทางสถติิไดตามนี ้

  

 H0: การประชาสัมพนัธไมมคีวามสัมพันธกับวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

 H1: การประชาสัมพนัธมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต 

   

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบระหวางความสัมพนัธระหวางตัว

แปร 2 ตัวแปร โดยคํานวณจากคาไค-สแควร (χ2) ใชระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี ้
 
ตาราง 41 การทดสอบความสัมพนัธระหวางการประชาสัมพนัธกับวตัถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 
 

 
วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต 

ระดับความสาํคัญดานการประชาสัมพนัธ 

นอย ปานกลาง มาก รวม 

ใชเพื่อการสวนตัว 57 83 206 346 

ใชในการทําธรุกิจ 5 47 2 54 

รวม 62 130 208 400 

 χ 2 = 130.00    Sig. (2-sides) = 0.000 

 Cramer’s V = 0.600   Sig. = 0.000 

  

 จากตาราง 41 ผลการทดสอบพบวา มีคา χ 2 เทากับ 130.00 และคา Sig. (2-sides) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา การประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

วัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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 เมื่อศึกษาคาสัมประสิทธิ ์ดวยสถิติ Cramer’s V พบวา การประชาสัมพนัธมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานวัตถปุระสงคที่ใชบัตรเครดิตในระดับปานกลางโดยมี

คา Cramer’s V เทากับ 0.600 

 

ตาราง 42 สรุปการทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรและปจจัยทางดานสวน

ประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบีในกรุงเทพมหานคร 

 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต จํานวนเงินเฉลี่ย
ที่จายผานบัตร 

ความถ่ีการใช
บัตรเครดิต 

วัตถุประสงคที่
เลือกใชบัตร 

ลักษณะทางประชากรศาสตร 
1.เพศ 

2.อาย ุ

3.สถานภาพสมรส 

4.ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

5.ระดับการศึกษา 

6.อาชีพ 

 

√ 
√ 
√ 
√ 
√ 
√ 

 

√ 
√ 
√ 
√ 
√ 
√ 

 

√ 
√ 
√ 
X 

√ 
√ 

ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด 
1.การออกแบบบัตร 

2.คาธรรมเนยีม 

3.การสงเสริมการขาย 

4.การประชาสัมพันธ 

 

 

√ 
√ 
√ 
√ 

 

 

√ 
√ 
√ 
√ 

 

 

√ 
√ 
√ 
√ 

หมายเหตุ:  X ไมสอดคลองสมมติฐานวจิัย 

  √ สอดคลองสมมติฐานวิจยั 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาคร้ังนี้ผูวิจยัไดศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอ

บี จํากัด (มหาชน) ในกรุงเทพมหานครซ่ึงผลการวิจยัที่ไดนั้นจะเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธทาง
การตลาดของบัตรเครดิตที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางเหมาะสม และมี
ประสิทธิภาพ ซึ่งผลที่ไดจะเปนองคความรูและแนวทางใหแกผูที่สนใจเกี่ยวกับการสรางกลยทุธทาง
การตลาดใหกบัธุรกิจบัตรเครดิตตอไป 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี ้
 1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของลูกคาธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน) ใน

กรุงเทพมหานคร 

 2.เพื่อศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยู

โอบี จํากัด (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร 

 3.เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

จํากัด (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร 

 
สมมติฐานของการวิจัย 
 1. เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 2. อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 3. สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 4. ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 5. ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 6. อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

 7 การออกแบบบัตรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี   

 8. คาธรรมเนียมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี   

 9. การสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี   

 10.การประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี   
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วิธีการกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 สมาชิกบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ที่ใชบริการในกรุงเทพมหานคร 

 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย  

สมาชิกบัตรเครดิตธนาคารยโูอบีที่ทาํธุรกรรมทางการเงนิที่ธนาคารยโูอบีใน
กรุงเทพมหานคร เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จงึกาํหนดตัวอยางโดยใชสูตรกรณีไม
ทราบคาประชากร ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% (บุญชม ศรีสะอาด. 2538: 185-186) ไดขนาดตัวอยาง
จํานวน 385 คน สํารองไว 15 คน รวมขนาดกลุมตัวอยางทัง้หมด 400 คน 

 การเลือกกลุมตัวอยาง 
 ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน (Multi-Stage Random Sampling) ซึ่งมี

รายละเอียดดังนี ้

 ข้ันตอนที่  1 เลือกดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบอยางงาย (Simple random Sampling: SRS) 

โดยวิธีการจับฉลากเลือกสาขาของธนาคารยูโอบีในกรุงเทพมหานครจากสาขาทั้งหมด 94 สาขา ไดมา 

10 สาขา เพื่อนํามาเปนตัวแทนในการกําหนดพื้นที่จัดเก็บขอมูล 

 ข้ันตอนที ่2 ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota sampling) โดยนําสาขา

ที่เลือกไดมาเปนสถานที่ในการเก็บแบบสอบถาม โดยจะกําหนดกลุมตัวอยางในแตละสาขาจํานวน 40 

คน 

 ข้ันตอนที ่3 การเลือกตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience sampling) เพื่อเก็บ

รวบรวมขอมูลโดยการแจกแบบสอบถามทีไ่ดจัดเตรียมไวตามจํานวนกลุมตัวอยางของแตละสาขาที่

เลือกไว 
  
 เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 

 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บขอมลู ไดแก แบบสอบถาม แบงออกเปน 3 ตอน 

 ตอนที่ 1 เปนคําถามที่เกี่ยวกับดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส  ระดับรายได ระดับการศึกษา อาชีพ เปนการวัดโดยใชคําถามลักษณะเลือกตอบ

(Check list) จํานวน 6 ขอ  

 ตอนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกบัการคิดเหน็ในเร่ืองลักษณะดานปจจัยสวนประสมการตลาดของ

บัตรเครดิตของธนาคารยโูอบี จํานวน 16 ขอ โดยลักษณะแบบสอบถามเปนเกณฑการใหคะแนนแบบ
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มาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ของลิเคอรด (likert) ที่เปนการวัดขอมูลแบบอันตรภาค 

(Interval Scale) 

 สวนที่ 3 พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบีจํากดั (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร เปน

การวัดโดยใชคําถามลักษณะเลือกตอบ (Check list) มีจํานวน 3 ขอ มีระดับการวัดประเภทสเกล

กําหนด (Nominal Scale) 
  
 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ทําการเก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม กับกลุมตัวอยางตามประชากรที่กําหนดไวใน

กรุงเทพมหานคร โดยจะนําแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางตอบพรอมทั้งอธิบาย และใหคําแนะนําใน

การตอบซ่ึงการวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยมุงศึกษาปจจัยที่มีผล

ตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบีในกรุงเทพมหานคร แหลงรวบรวมขอมูลประกอบดวย 

 1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) เปนขอมูลที่ไดมาจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูล

จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน โดยข้ันตอนการดําเนนิงานดังนี ้

  1.1 ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวนกลุมตัวอยาง 

  1.2 นาํแบบสอบถามซึง่หาคุณภาพแลวไปขอความรวมมือจากกลุมลูกคาธนาคารยูโอบี

ในกรุงเทพมหานครตามสาขาที่กาํหนด โดยผูวิจัยไดชี้แจงใหกลุมตัวอยางเขาใจวัตถปุระสงค และ

อธิบายวิธีตอบแบบสอบถามกอนใหผูตอบแบบสอบถามเร่ิมตนทาํ และทําการเก็บรวบรวม

แบบสอบถามดวยตนเอง 

 2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนขอมูลที่ไดมาจากการศึกษาคนควาและ

รวบรวมขอมูลจากหนวยงานของภาครัฐและเอกชน ดังนี ้

  2.1 ขอมูลทางอินเตอรเน็ต 

  2.2 หนังสือทางวิชาการ วิทยานพินธและรายงานการวจิัยที่เกี่ยวของ 
  
 การวิเคราะหขอมูล  
 เมื่อเก็บรวบรวมแบบสอบถามเรียบรอยแลว ผูวิจัยไดจัดทําและดําเนินการวิเคราะหขอมูล 

ดังนี้ 

 1. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลว ผูวิจัยไดตรวจสอบจํานวน ความถูกตอง 

และความสมบูรณของแบบสอบถาม 

 2. นําขอมูลจากแบบสอบถามที่ไดมาตรวจสอบความสมบูรณกอนทีจ่ะแปลงขอมูลและทํา

การลงรหัส (Coding) แลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพวิเตอร เพื่อประมวลผลดวยโปรแกรม

สําเร็จรูป และทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาสถิติตาง ๆ ดังตอไปนี้  
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  2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ใชวิเคราะหขอมูลเกีย่วกับขอมูลปจจัยดาน

ประชากรศาสตรและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบีในกรุงเทพมหานคร 

  2.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ใชในการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งจาํแนก

ออกเปน 3 สวน ดังตอไปนี ้

   2.2.1 วิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ

รายไดตอเดือน ระดับการศึกษา และอาชีพ ที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยู

โอบีในกรุงเทพมหานคร 

   2.2.2 วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มี

ความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบีในกรุงเทพมหานคร 

   2.2.3 การทดสอบสมมติฐาน โดยการนําคาสถิติแบบ Chi-Square มาเพื่อใช

วิเคราะหหาความสัมพนัธระหวางตัวแปรตน และตัวแปรตาม 

 
สรุปผลการศกึษาคนควา 

ปจจัยทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน) ใน

กรุงเทพมหานคร สรุปผลไดดงนี ้
 
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 215 คน คิดเปนรอยละ53.8 สวนใหญ

อายุ 25 - 40 ป จํานวน 178 คน คิดเปนรอยละ44.5 มีสถานภาพโสด จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 

60.8 มีระดับรายไดตอเดือน15,001-30,000 บาท จํานวน196 คน คิดเปนรอยละ49.0 มีการศึกษา

ระดับปริญญาตรี จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ40.0 และมีอาชพีพนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 132 

คน คิดเปนรอยละ33.0  
 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกีย่วกับระดับความสาํคัญดานปจจยัสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 
 ผลการวิเคราะหพบวา 

 ระดับความความสําคัญดานปจจัยการออกแบบบัตร อยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาราย

ดาน พบวา ทกุดานมีความสําคัญในระดับปานกลาง เรียงตามลําดับคือ บัตรมีสีสวยสะดุดตา คือ ตัว

บัตรมีสีสวยสะดุดตาเหมาะสมกับบุคลิกของลูกคา การออกแบบลวดลายบัตรเครดิตมีความสวยงาม 

และบัตรมีตราโลโกชัดเจน   
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ระดับความสําคัญดานคาธรรมเนียมในการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ซึ่งอยูในระดับมาก 

เมื่อพิจารณารายดาน พบวา มีความสําคัญมากที่สุด คือ ความยืดหยุนของวนัชาํระเงินกอนคิด

ดอกเบ้ีย และความเหมาะสมของคาธรรมเนียมรายป แตมีความสาํคัญมากคือ มจีดหมายแจงหนี้สง

ลวงหนาตามเวลาที่เหมาะสม ความเหมาะสมของระยะเวลาในการชาํระเงินคืน และมีระบบแจงเตือน

การชําระเงนิ 

 ระดับความสําคัญดานการสงเสริมการขายในการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ซึง่อยูในระดับ

มาก เมื่อพจิารณารายดาน พบวา มีความสําคัญมาก คือ การสะสมคะแนนเหมาะสมกับยอดการใช

จายผานบัตร การมีสวนลดในการซื้อสินคา และมีของรางวัลหลากหลายเหมาะสมกบัการแลกของ

รางวัล แตมีความสําคัญปานกลางอยู คือ มีรานคา โรงแรม จํานวนมากทีเ่ขารวมโครงการใหสวนลด

เมื่อใชบัตรเครดิต  

 ระดับความสําคัญดานการประชาสัมพนัธในการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ซึง่อยูในระดับ

มาก เมื่อพจิารณารายดาน พบวา มีความสําคัญมาก คือ ความถี่ในการไดรับขอมูลประชาสัมพันธ การ

ไดรับขอมูลประชาสัมพันธผานการสื่อสารหลายรูปแบบ ความครบถวนของขอมูลในเอกสารที่แจก แต

มีความสาํคัญปานกลาง คือ ความโดดเดนของการจัดบูธบัตรเครดิต 

  
 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกีย่วกับขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอ
บีในกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา จํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน สวนใหญ

ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือนนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท รองลงมาใชจายผานบัตรเครดิตตอ

เดือน10, 001 - 20,000 บาท ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ สวนใหญใชบัตร

เครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 1-5 คร้ังตอเดือน รองลงมา 6-10 คร้ังตอเดือน และวัตถุประสงคที่

เลือกใชบัตรเครดิต ใชเพื่อการสวนตัว รองลงมาคือ ใชในการทําธุรกิจ 

 
สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปได ดังนี ้

 สมมติฐานขอที่ 1  

 เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ีย

ที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถีใ่นการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ และ

วัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต สวนในคาสัมประสิทธ์ิของเพศกับพฤติกรรมการใชบัตรอยูในระดับ

ตํ่าทุกดาน 
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 สมมติฐานขอที่ 2  

 อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ีย

ที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถีใ่นการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ และ

วัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต สวนในคาสัมประสิทธ์ิของอายกุับพฤติกรรมการใชบัตรอยูในระดับ

ปานกลาง คือ วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต แตมีระดับตํ่า คือ ดานจํานวนเงินโดยเฉล่ียที่ใชจาย

ผานบัตรเครดิตตอเดือน และความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 สมมติฐานขอที่ 3  

 สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวน

เงินโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถีใ่นการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

และวัตถุประสงคที่เลือกใชบตัรเครดิต สวนในคาสัมประสิทธิ์ของสถานภาพสมรสกับพฤติกรรมการใช

บัตรอยูในระดับตํ่าทุกดาน 

 สมมติฐานขอที่ 4  

 ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน และความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคา

และบริการ สวนในคาสัมประสิทธิ์ของระดับรายไดตอเดือนกับพฤติกรรมการใชบัตรอยูในระดับตํ่า คือ 

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน และความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคา

และบริการ แตในดานวัตถปุระสงคที่เลือกใชบัตรเครดิตไมมีความสมัพันธตอระดับรายไดตอเดือน

 สมมติฐานขอที่ 5  

 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวน

เงินโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถีใ่นการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

และวัตถุประสงคที่เลือกใชบตัรเครดิต สวนในคาสัมประสิทธิ์ของระดับการศึกษากับพฤติกรรมการใช

บัตรอยูในระดับปานกลาง คือ วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต แตมีระดับตํ่า คือ ดานจํานวนเงนิโดย

เฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน และความถ่ีในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 สมมติฐานขอที่ 6  

 อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวนเงนิโดย

เฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ และ

วัตถุประสงคทีเ่ลือกใชบัตรเครดิต สวนในคาสัมประสิทธ์ิของอาชีพกบัพฤติกรรมการใชบัตรอยูในระดับ

ปานกลางทกุดาน 
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 สมมติฐานขอที่ 7  

 ดานการออกแบบบัตรมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ในดาน

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ และวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต สวนในคาสัมประสิทธ์ิของดานการออกแบบบัตรกับ

พฤติกรรมการใชบัตรอยูในระดับตํ่าทุกดาน 

 สมมติฐานขอที่ 8  

 ดานคาธรรมเนียมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

จํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ และวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต สวนในคาสัมประสิทธ์ิของดานคาธรรมเนียมกับ

พฤติกรรมการใชบัตรอยูในระดับตํ่าทุกดาน 

 สมมติฐานขอที่ 9  

 ดานการสงเสริมการขายมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ และวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต สวนในคาสัมประสิทธ์ิของดานการสงเสริมการขายกับ

พฤติกรรมการใชบัตรอยูในระดับปานกลาง คือ วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต แตมีระดับตํ่า คือ 

ดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน และความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบริการ 

 สมมติฐานขอที่ 10  

 ดานประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ และวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต สวนในคาสัมประสิทธ์ิของดานประชาสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรอยูในระดับปานกลาง คือ วัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต แตมีระดับตํ่า คือ 

ดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน และความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือ

สินคาและบริการ 
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อภิปรายผล 
 จากการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี จาํกัด(มหาชน)ใน

กรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลไดดังนี ้

 1.ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ใน

กรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายไดดังนี ้

  1.1 การออกแบบบัตรมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี จาก

การวิเคราะหพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานปจจัยการออกแบบบัตรในระดับปานกลาง

ในเร่ืองการออกแบบลวดลายบัตรเครดิต บัตรมีสีสวยสะดุดตา และบัตรมีตราโลโกชัดเจน ซึง่สอดคลอง

กับงานวิจัยของธวัชชัย ประจักษเศรณี (2545: บทคัดยอ) ซึ่งไดทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอ

พฤติกรรมของผูถือบัตรเครดิตซิต้ีแบงกวีซาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาสวนประสมทางการตลาด

ดานผลิตภัณฑมีความสัมพนัธกับจํานวนเงินโดยเฉลี่ยและความถี่ตอเดือนที่ใชจายผานบัตรเครดิต

เนื่องจากปจจุบันมีผูออกบัตรเครดิตมากมาย สภาพตลาดมีการแขงขันกันอยางรุนแรง ทําใหธนาคารผู

ออกบัตรมีการออกแบบบัตรในรูปแบบตางๆเพื่อจูงใจใหสมัครเปนสมาชิกบัตร โดยธนาคารยโูอบีได

ออกแบบบัตรเครดิตยูโอบีเลด้ีมีรูปดอกกุหลาบสีแดงบนหนาบัตรทําใหมีรูปแบบสวยงามมีสีสวยสะดุด

ตาและมีตราโลโกของธนาคารยูโอบีชัดเจน 

  1.2 คาธรรมเนียม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี จากการ

วิเคราะหพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานคาธรรมเนียมในระดับมากที่สุดในเร่ืองความ

เหมาะสมของคาธรรมเนียมรายป และความยืดหยุนของวนัชําระเงนิกอนคิดดอกเบ้ีย ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากในเร่ืองความเหมาะสมของระยะเวลาในการชําระเงนิคืน 

การมีระบบแจงเตือนการชําระเงนิ และมีจดหมายแจงหนี้สงลวงหนาตามเวลาทีเ่หมาะสม ซึ่งไม

สอดคลองกับงานวิจยัของธวัชชัย ประจักษเศรณี (2545: บทคัดยอ) ซึ่งไดทําการวจิัยเร่ือง ปจจัยที่มีผล

ตอพฤติกรรมของผูถือบัตรเครดิตซิต้ีแบงกวีซาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาดานคาธรรมเนยีมไมมี

ความสัมพันธตอพฤติกรรมของผูถือบัตรเครดิตซิต้ีแบงกวีซา เนื่องจากปจจุบันธุรกจิธนาคารมีการ

แขงขันกันสูง ทางธนาคารยโูอบีจึงใชกลยทุธดานคาธรรมเนียมรายปดึงดูดลูกคาใหสมัครเปนสมาชิก

บัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

  1.3 การสงเสริมการขาย มีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

จากการวิเคราะหพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานปจจัยการสงเสริมการขายในระดับมาก

ในเร่ืองการมีสวนลดในการซือ้สินคา การสะสมคะแนนของยอดใชจายผานบัตร และการมีของรางวัลที่

หลากหลายในการแลกของรางวัล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานปจจัยการสงเสริมการขาย

ในระดับปานกลางในเร่ืองการมีรานคา โรงแรมเขารวมโครงการใหสวนลดเม่ือใชบัตรเครดิต ซึ่ง
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สอดคลองกับงานวิจยัของฤดี เสริมสวาง (2548: บทคัดยอ) ซึ่งไดศึกษาปจจัยการตลาดท่ีมีอิทธพิลตอ

พฤติกรรมการใชของลูกคาบัตรเครดิตธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร พบวาดานการสงเสริมการ

ขายมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชของลูกคาบัตรเครดิตธนาคารกรุงไทย ทัง้นี้เนื่องจากปจจุบนัมี

ธนาคารผูออกบัตรเครดิตเพิ่มข้ึน สภาพตลาดมีการแขงขันกันอยางรุนแรงในการแยงชิงฐานลูกคาบัตร

เครดิต ทําใหผูออกบัตรมีการออกกจิกรรมการสงเสริมการขายมาในรูปแบบตางๆ เพื่อจูงใจใหสมัคร

เปนสมาชิกบัตร โดยแตละธนาคารก็จะเสนอรูปแบบการสงเสริมการขาย เพื่อแยงชงิสวนแบงทาง

การตลาดใหไดมากที่สุด โดยมีการจัดกจิกรรมสงเสริมการขาย มีสิทธิพิเศษหรือสวนลดจากรานคา ซึ่ง

ปจจุบันเปนโปรแกรมสงเสริมการขายที่นยิมใชและไดรับการตอบสนองอยางดีจากผูใชบัตร โดยผูใช

บัตร ใชเหตุผลหลักนี้ชวยในการตัดสินใจใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

  1.4 การประชาสัมพนัธ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี 

จากการวิเคราะหพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานการประชาสัมพนัธในระดับมากในเร่ือง

ความครบถวนของขอมูลในเอกสารที่แจก ความถี่ในการไดรับขอมูลประชาสัมพันธ และการไดรับ

ขอมูลประชาสัมพันธผานการส่ือสารหลายรูปแบบ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานการ

ประชาสัมพันธในระดับปานกลางในเร่ืองความโดดเดนของการจัดบูชบัตรเครดิต ผลการวิเคราะห

สอดคลองกับงานวิจยัของฤดี เสริมสวาง (2548: บทคัดยอ) ซึ่งไดศึกษาปจจัยการตลาดท่ีมีอิทธพิลตอ

พฤติกรรมการใชของลูกคาบัตรเครดิตธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร พบวาดานการ

ประชาสัมพันธมีอิทธพิลตอพฤติกรรมการใชของลูกคาบัตรเครดิตธนาคารกรุงไทย ทัง้นี้เนื่องจาก

ปจจุบันเปนสังคมยุคออนไลนการสงขอมลูขาวสารจึงมคีวามสําคัญกบั ธนาคารผูออกบัตรมากเพราะ

การรับรูขอมูลขาวสารสงผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของลูกคาธนาคาร 

 
 
ขอเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาคนควา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี จํากัด

(มหาชน)ในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอเสนอดังนี ้

 1.จากผลการวิจัยพบวา การออกแบบบัตรในเร่ืองการออกแบบลวดลายบัตรมีความสวยงาม 

บัตรมีสีสวยสะดุดตา บัตรมีตราโลโกชัดเจน ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับปานกลาง การออกแบบ

บัตรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ใชจาย

ผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ และวัตถุประสงคที่

เลือกใชบัตรเครดิต ดังนั้นธนาคารควรมีการออกแบบลวดลายบัตรใหแตกตางจากคูแขง โดยยึดหลัก 

ไลฟสไตลเซ็กเมนทเทช่ัน คือการออกแบบบัตรเครดิตใหมเจาะกลุมเปาหมายตามลักษณะนิสัย 
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พฤติกรรมการดําเนนิชีวิตในการใชจายซ้ือสินคาแตละครั้ง เชนบัตรมีรูปปกนก บงบอกถึงความรักอิสระ

บัตรเฉพาะกลุมเพศชายบนหนาบัตรมีสัญลักษณรูปผูชายถือไมกอลฟเหมือนกับบัตรเครดิตยูโอบีเลด้ี

การดที่ถือบัตรไดเฉพาะเพศหญิงเทานัน้โดยมีรูปดอกกหุลาบแสดงสัญลักษณบนหนาบัตร  ดานบัตรมี

สีสวยสะดุดตาธนาคารผูออกบัตรควรทําตลาดบัตรเครดิตโดยใชโทนสี ชวยสรางความแตกตางจาก

บัตรคลาสสิก บัตรทองโดยปรับเพิ่มข้ึนเปนบัตรเครดิตไทเทเนีย่ม แพลทนิัม และอินฟนิท ซึ่งควร

เลือกใชโทนสีดํา สีเทาเงา เพื่อยกระดับความหรูหราของบัตรเครดิต ดานบัตรมีตราโลโกชัดเจนเปนการ

บงบอกถงึธนาคารผูออกบัตรเปนการสรางความภาคภูมิใจใหกับผูถือบัตร  ดังนัน้ผลจากการศึกษา

คนควาธนาคารผูออกบัตรสามารถนําขอมลูนี้พัฒนาและกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับ

พฤติกรรมของผูถือบัตรเครดิตทําใหสามารถขยายฐานลูกคารายใหมไดมากข้ึน ในขณะเดียวกนักย็ัง

สามารถรักษาลูกคารายเดิมไวได 

 2.คาธรรมเนยีมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดานจํานวน

เงินโดยเฉล่ียที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถีใ่นการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

และวัตถุประสงคที่เลือกใชบตัรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดานพบวา มี

ความสําคัญมากที่สุด2 ดานคือ ความยดืหยุนของวันชาํระเงนิกอนคิดดอกเบ้ีย และความเหมาะสม

ของคาธรรมเนียมรายป ดังนั้นธนาคารควรปรับปรุงในดานการสงเสริมการตลาดดานคาธรรมเนียมแรก

เขาและคาธรรมเนียมรายปโดยอาจจะมกีารยกเวนเปนชวงเวลาหรือตลอดชีพ เพื่อใหสามารถขยาย

ฐานลูกคารายใหมไดมากข้ึน และในขณะเดียวกนัก็ยงัสามารถรักษาลูกคารายเดิมไวได 

 3.การสงเสริมการขายมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี ในดาน

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ และวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดาน พบวา มี

ความสําคัญมาก3 ดาน เรียงตามลําดับคือ การสะสมคะแนนเหมาะสมกับยอดการใชจายผานบัตร 

การมีสวนลดในการซื้อสินคา และมีของรางวัลหลากหลายเหมาะสมกบัการแลกของรางวัล ดังนั้น

คะแนนที่ลูกคาไดจากการซ้ือสินคาผานบัตร 20 บาทตอ 1 คะแนน ควรลดลงเปน15 บาทตอ1 คะแนน 

เพื่อเปนการกระตุนใหเกิดการใชบัตรมากข้ึน ธนาคารควรจัดกิจกรรมการสงเสริมการขายโดยออกบัตร

เครดิตที่รวมกบัปมน้ํามันในการใหสวนลดทุกคร้ังที่มีการจายผานบัตร และสวนลดในการซื้อสินคาตาม

รานตางๆในหางสรรพสินคาชั้นนาํ เขารวมโครงการการใหสวนลดเม่ือใชบัตรเครดิตใหครอบคลุมทัว่ถึง 

และมีของรางวัลสําหรับการสะสมคะแนนแลกที่หลากหลายเชนมีเคร่ืองใชไฟฟา หลายแบบใหลูกคาได

เลือกสรรของรางวัลที่แลกควรมีคะแนนที่เหมาะสมกับการแลกของรางวัล คะแนนในการแลกของ

รางวัลตองไมสูงเกนิไป เพื่อใหสามารถขยายฐานลูกคารายใหมไดมากขึ้น และในขณะเดียวกนักย็ัง

สามารถรักษาลูกคารายเดิมไวได 
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 4.การประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ในดาน

จํานวนเงนิโดยเฉลี่ยที่ใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและ

บริการ และวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดานพบวามี

ความสําคัญมาก3 ดาน เรียงตามลําดับคือ ความถี่ในการไดรับขอมูลประชาสัมพันธ ,การไดรับขอมูล

ประชาสัมพันธผานการสื่อสารหลายรูปแบบ ,ความครบถวนของขอมลูในเอกสารทีแ่จก ดังนั้นธนาคาร

ควรเพิ่มความถี่ในการประชาสัมพนัธใหมากข้ึน ใหเขาถงึลูกคาทุกราย และเพิ่มชองทางในการ

ประชาสัมพันธใหมากข้ึนหลายรูปแบบ เชนการสงโบชวัรประชาสัมพนัธไปที่บาน การสงขอความ

ประชาสัมพันธผานทางโทรศัพทมือถือ การประชาสัมพนัธโดยสงผานทางอีเมล เพื่อบอกใหลูกคาราย

เกาและรายใหมทราบถึงสิทธิประโยชนทีจ่ะรับจากการเปนสมาชิกบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี เพื่อให

สามารถขยายฐานลูกคารายใหมไดมากข้ึน และในขณะเดียวกนัก็ยงัสามารถรักษาลูกคารายเดิมไวได 

 

 
ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 
 สําหรับการวิจยัคร้ังตอไป ผูวิจัยมีขอเสนอแนะวาควรมีการศึกษาตัวแปรอ่ืนๆเพิ่ม เพื่อให

ทราบถงึผลการวิจัยใหเดนชดัยิ่งข้ึน ไดแก 

 1. ควรศึกษาเร่ืองความพึงพอใจและความตองการ ทัศนคติ และความคิดเห็นของผูใชบัตร

เครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร 

 2. ควรศึกษาเปรียบเทียบความแตกตางระหวางผูใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี ใน

กรุงเทพมหานครกับตางจังหวัดหรือปริมณฑล เพื่อทราบถึงพฤติกรรมที่แตกตางตอการใชบัตรเครดิต 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 

เรื่อง 
 

 ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด(มหาชน) 
 

ในกรุงเทพมหานคร 
 

คําช้ีแจง แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวนดังนี ้

 

สวนที1่ แบบสอบถามดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

 

สวนที่ 2 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 

 

สวนที่ 3 พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน) 
 
สวนท่ี1 แบบสอบถามดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย x ลงในชองวงเล็บ [ ] ที่ตรงกับขอมูลของทานเพียงคําตอบเดียว 

 

1.เพศ 

 (  ) ชาย      (  ) หญิง 

 

2.อาย ุ

  (  ) ตํ่ากวา 25 ป    (  ) 25-40 ป 

 (  ) 41-55 ป     (  ) มากกวา 55 ปข้ึนไป 

 

 3.สถานภาพสมรส 

  (  ) โสด                (  ) สมรส 

 (  ) หมาย/หยาราง 
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4.ระดับรายไดตอเดือน 

  (  ) นอยกวาหรือเทากับ 15,000 บาท (  ) 15,001 - 30,000 บาท 

 (  ) 30,001 - 45,000 บาท  (  ) มากกวา 45,000 บาทข้ึนไป 

 

5.ระดับการศึกษา 

 (  ) ตํ่ากวาปริญญาตรี   (  ) ปริญญาตรี 

 (  ) สูงกวาปริญญาตรี 

 

6.อาชีพ 

 (  ) ขาราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ (  ) พนักงานบริษัทเอกชน 

  (  ) ประกอบธรุกิจสวนตัว   (  ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ………………..) 

 
 
 

สวนที่ 2 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 
 
ในการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน) ทานใหความสําคัญในลักษณะตอไปนี้ของบัตร 

เครดิตมากนอยเพียงใด โปรดเขียนเคร่ืองหมาย x ลงในชองที่ตรงกับความสาํคัญของทานมากที่สุด 

 

 

 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ระดับความสาํคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

การออกแบบบัตร      

7.การออกแบบลวดลายบัตรเครดิตมีความสวยงาม      

8.บัตรมีสีสวยสะดุดตา      



93 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ระดับความสาํคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

9.บัตรมีตราโลโกชัดเจน      

คาธรรมเนียม      

10.ความเหมาะสมของคาธรรมเนียมรายป      

11.ความเหมาะสมของระยะเวลาในการชาํระเงนิคืน 

  (ธนาคารยโูอบี กําหนดไวที ่55 วนั) 

     

12.ความยืดหยุนของวันชาํระเงนิกอนคิดดอกเบ้ีย      

13.มีระบบแจงเตือนการชําระเงนิ      

14.มีจดหมายแจงหนี้สงลวงหนาตามระยะเวลาที่เหมาะสม      

การสงเสริมการขาย      

15.การมีสวนลดในการซื้อสินคา      

16.มีรานคา โรงแรม จํานวนมากที่เขารวมโครงการ การให

สวนลดเมื่อใชบัตรเครดิต 

     

17.การสะสมคะแนนเหมาะสมกับยอดการใชจายผานบัตร      

18.มีของรางวลัที่หลากหลาย เหมาะสมกับการแลกของรางวัล      

การประชาสมัพันธ      

19.ความครบถวนของขอมลูในเอกสารทีแ่จก 
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สวนท่ี 3 พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน) 
 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย x ลงในชองวงเล็บ [ ] ที่ตรงกับขอมูลของทานเพียงคําตอบเดียว 

 

23.จํานวนเงนิโดยเฉล่ียที่ทานใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือนอยูในชวงใด    

                       

 (  ) นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท (  ) 10,001 – 20,000 บาท 

 (  ) 20,001 – 30,000 บาท  (  ) มากกวา 30,000 บาท 

  

24. ความถี่ในการใชบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการ 

 

  (  ) 1-5 คร้ังตอเดือน   (  ) 6-10 คร้ังตอเดือน 

 (  ) 11-15 คร้ังตอเดือน      (  ) มากกวา 15 คร้ังตอเดือน 

  

25.วัตถุประสงคทีท่านเลือกใชบัตรเครดิต 

 

 (  ) ใชเพื่อการสวนตัว   (  ) ใชในการทาํธุรกิจ 

 
 
 

 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสาํคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

20.ความโดดเดนของการจัดบูธบัตรเครดิต      

21.ความถี่ในการไดรับขอมูลประชาสัมพนัธ      

22.การไดรับขอมูลประชาสัมพันธผานการสื่อสารหลายรูปแบบ      
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ภาคผนวก ข 
รายนามผูเชีย่วชาญและหนังสือเรยีนเชิญผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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