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 การศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” เปนการศึกษาถึง

ความสัมพันธระหวางปจจัยประชากรศาสตร และปจจัยสวนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ีคือ ลูกคาท่ีถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอมหลักใน

กรุงเทพมหานคร  จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล สถิติท่ีใชใน

การวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน สวนคาสถิติท่ีใชในการทดสอบ

สมมติฐานคือ T-test, One-Way ANOVA, คา Brow-Forsythe, คาสถิติสหสัมพันธอยางงายของ

เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และ Chi-square-test  

 ผลการวเิคราะหขอมูล พบวา 

 1.  ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 30-39 ป มีอาชีพเปนเจาของกิจการ/คาขาย มีระดับ

รายไดตอเดือน 100,001 - 300,000 บาท มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีสถานภาพสมรส อยู

ดวยกัน / แยกกันอยู หยาราง  

 2.  ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด ลูกคามีความเห็นวาปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดอยูในระดับมากทุกดาน  

 3.  ดานพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม พบวา ลูกคามีจํานวนเงินโดยเฉลี่ยท่ีใช

จายผานบัตรเครดิตประมาณ 77,225 บาท ตอเดือน และชอบใชบัตรท่ีรานอาหาร ถือบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมมาแลวเฉลี่ยประมาณ 2.84 ป ใชบัตรท่ีรานอาหาร และวัตถุประสงคการใชบัตร

เน่ืองจากไดรับอภิสิทธิ์ตางๆ จากบัตรฟรี เชน Priority Pass, Fitness  

 ผลการทดสอบสมมติฐาน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา  

 1.  ลูกคาท่ีมีเพศ และสถานภาพ แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ไดแก ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด ดาน

อภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุด และดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ตางกัน  

 2.  ลูกคาท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ไดแก ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน ดานระยะเวลาใน

การถือบัตรเครดิต ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิต

เดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ตางกัน  



 

 

 

 3. ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑและดานราคา มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต โดยมีความสัมพันธ

ระดับต่ํา ในทิศทางเดียวกัน 

 4. ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริม

การตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตร

เครดิตเฉลี่ยตอเดือน โดยมีความสัมพันธระดับต่ําในทิศทางเดียวกัน 
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 The purpose of the research “The Influence of marketing mix factors on usage 

behaviors of Wisdom credit card of KASIKORNBANK PCL, Bangkok” was to study the 

influence of demographic variable and marketing mix factors on custmers’ behavior in using 

wisdom credit card of KASIKORNBANK PCL, Bangkok. 

 The sample size of the research comprised of 400 customers of KASIKORNBNK 

PCL, Bangkok.  Questionnaries was used as the tool for data collection.  Statistics used to 

analyze data include percentage, mean value and standard deviation.  To test the 

hypotheses, t-test, One-Way Analysis of Variance, Brown-Forsythe, Peason Product 

Moment Correlation Coefficient and Chi-Square were used. 

 Results of data analyses were as follows : 

 1. Most of the respondents were female at the age between 30-39 years old.  

They were the private companies’ emplyees with average income of 100,001 ~ 300,000 

baht per month, education level of bachelor’s degree and had the marital status of married 

or divorced. 

 2. In terms of marketing mix, most of the Wisdom credit card user rated the 

importance of product, price, place and promotion factors at high level. 

 3. Regarding the behavior toward usage of the Wisdom Credit cards, most of the 

respondents had the average amout of average spending 77,225 Baht per month, used the 

credit card at restaurant and average holding period 2.84 years. The objective of using 

credit card was mainly for special privileges such as Priority pass and fitness.   

 Results of hypotheses testing at the significant level 0.05 found that : 

 1. Customer with different gender and marital status have different usage 

behaviors of the Wisdom credit card in holding period, place, benefit and application.

 2. Customer with different age, career and income per month have different usage 

behaviors of the Wisdom credit card in spending per month, holding period, place, benefit 

and application.  

 3. Marketing mix factors in term of products and price is weakly and positively 

correlated with usage behaviors of Wisdom credit card and holding period. 



 

 

 

 4. Marketing mix factors in price, place and promotion is weakly and positively 

correlated with usage behaviors of Wisdom credit card and holding period. 
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ประกาศคณุูปการ 

 
 สารนิพนธฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาอยางสูง จาก อาจารย ดร.ไพบูลย     

อาชารุงโรจน อาจารยท่ีปรึกษาสารนิพนธ ท่ีไดกรุณาเสียสละเวลาอันมีคานับตั้งแตเร่ิมตนจนเสร็จ

เรียบรอยสมบูรณ ในการใหคําปรึกษา คําแนะนําท่ีมีคุณคา ชวยเหลือและตรวจสอบแกไข

ขอบกพรองตางๆ ในสารนิพนธ ซ่ึงเปนประโยชนในการทําสารนิพนธฉบับน้ีเปนอยางย่ิงผูวิจัยรูสึก

ซาบซ้ึงในความกรุณา ความเมตตา และขอกราบขอบพระคุณอยางสูงไว ณ โอกาสน้ี               

 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ดร.ธนภูมิ อติเวทิน และ อาจารย รสิตา สังขบุญนาค 

ท่ีกรุณาเปนกรรมการเพิ่มเติมในการสอบสารนิพนธ และใหขอเสนอแนะตางๆ เพื่อปรับปรุง แกไข

ขอบกพรองอันเปนประโยชนและกรุณาใหความอนุเคราะหเปนผูเช่ียวชาญตรวจคุณภาพของ

เคร่ืองมือ ท้ังยังใหคําแนะนําในการวิจัยคร้ังน้ี และใหความกรุณา เมตตาดวยดีเสมอมา ผูวิจัยขอ

กราบขอบพระคุณคณาจารยโครงการบริหารมหาบัณฑิตทุกทาน ท่ีไดกรุณาใหความรูท้ังในทาง

ทฤษฎี รวมถึงการประยุกตใชในทางปฏิบัติ และขอขอบคุณเจาหนาท่ีโครงการบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต เจาหนาท่ีภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร บัณฑิตวิทยาลัยทุกทาน เพื่อนรวม

ช้ันเรียน EX-MBA รุน12 สาขาการตลาด ตลอดจนผูมีสวนสําเร็จตองานวิจัยน้ีท่ีไดใหความชวยเหลือ

และอํานวยความสะดวกเปนอยางดีตลอดระยะเวลาการศึกษาของผูวิจัย 

 สุดทายน้ี คุณประโยชนและความดีอันเกิดจากสารนิพนธฉบับน้ี ผูวิจัยขอนอมรําลึกเปน

เคร่ืองบูชาพระคุณของบิดา มารดา บรรพบุรุษ ญาติพี่นอง ตลอดจนบูรพาจารยและผูมีพระคุณทุก

ทานท่ีไดประสิทธิ์ประสาทวิชาอบรมสั่งสอน ช้ีแนะแนวทางท่ีดีมีคุณคาตลอดมา หวังเปนอยางย่ิงวา
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บทท่ี 1 

บทนํา 
 

ภูมิหลัง 

 ปจจุบันธุรกิจบัตรเครดิตเปนธุรกิจหน่ึงของการใหบริการกับผูบริโภคซ่ึงถือวาเปน

ผลิตภัณฑทางการเงินท่ีไดรับความนิยมมากเปนอันดับตนๆ เน่ืองจากเปนสื่อกลางทางการเงินแทน

การพกพาเงินสด ท้ังยังมีความปลอดภัย และสะดวกรวดเร็วในการทําธุรกรรมตาง ๆ รวมถึงสามารถ

เบิกถอนเงินสดไดอีกดวย  โดยในปลายป พ.ศ. 2545 ถือไดวาเปนปของตลาดบัตรเครดิตท่ีมีการ

แขงขันตลาดท่ีสูงมาก ธนาคารพาณิชยท้ังท่ีเปนธนาคารพาณิชยไทย เชน ธนาคารไทยพาณิชย 

ธนาคารกรุงไทย ธนาคารกรุงศรีอยุธยา ธนาคารทหารไทยเปนตน หรือ ธนาคารท่ีมีตางชาติถือหุน

อยู พยายามท่ีจะหาฐานลูกคารายใหมโดยธนาคารบางแหงใชกลยุทธเชิงรุกในการเขาถึงฐานลูกคา

โดยการออกแบบ และพัฒนาผลิตภัณฑทางการเงินท้ังท่ีมีอยูเดิมและ ผลิตภัณฑใหมใหมีความ

หลากหลายเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหมากท่ีสุดพรอมท้ังเสนอผลประโยชนตางๆ เชน 

การลดคาธรรมเนียมรายป ของแถม เครดิตเงินคืนใหกับลูกคา ตลอดจนสิทธิประโยชนในดานตรวจ

สุขภาพฟรี ฟตเนตฟรี เปนตน เพื่อมาตอบสนองความตองการของลูกคา โดยมีวัตถุประสงคเปน

ผูนําตลาดบัตรเครดิต เพื่อใหสอดคลองกับสภาพแวดลอมท่ีเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาจนถึงปจจุบัน 

และแยงสวนแบงทางการตลาด เพื่อเปนท่ีหน่ึงครองใจลูกคา สถาบันการเงินจึงตองมีการพัฒนา

รูปแบบบัตรเครดิตใหมีลักษณะโดดเดน และแตกตางไปจากคูแขงขัน ไมใหเหมือนบัตรเครดิต

ธรรมดาท่ัวไป 

  ท้ังน้ีดวยความกาวหนาท่ีเปลี่ยนแปลงไป ลูกคาคิดวาบัตรเครดิตมีความจําเปนใน

ชีวิตประจําวันมากข้ึน สะดวกสบาย ปจจุบันลูกคาหน่ึงรายมีบัตรเครดิตไมต่ํากวา 1 ใบ สงผลให

ภารกิจของธนาคาร พยายยามคิดคนหรือเรงขยายตลาดบัตรเครดิต และกระตุนใหลูกคาสมัครบัตร 

จนกระท่ังมีการใชจายผานบัตรเพื่อเปนการเพิ่มรายไดใหกับทางธนาคารมากข้ึน  

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) เปนธนาคารหน่ึงท่ีตองการเปนผูนําตลาดบัตรเครดิต จึง

มีการพัฒนาผลิตภัณฑบัตรเครดิตเร่ือยมาจนถึงปจจุบันทางธนาคารไดมุงเนนไปท่ีกลุมลูกคาท่ีมี

ศักยภาพ ใหสมัครบัตรเครดิตท่ีมีช่ือวา เดอะวิสดอม ซ่ึงเปนถือวาเปนบัตรสูงสุดของทางธนาคาร  

ท้ังน้ี ผูสมัครจะตองมีทรัพยสินตั้งแต 10 ลานบาท ไมวาจะเปนการฝากเงินในรูปแบบกองทุน หรือ

เงินฝากประจําตองมีระยะมากกวา 6 เดือน หรือการสมัครทําประกันชีวิต โดยชําระเบ้ีย 600,000 

บาทตอป โดยสิทธิประโยชนท่ีทางธนาคารจะมอบใหลูกคาคา เชน มีผูเช่ียวชาญดานการเงินท่ีชวย

ใหลูกคาสามารถบริหารจัดเงินอยางมืออาชีพ  ไดรับอภิสิทธในดานตาง ๆ ฟรีเชน หองรับรองพิเศษ

ท่ีสนามบินช้ันนํา 600 แหงท่ัวโลก (Priority Pass) ศูนยบริการเดอะวิสดอม (The Wisdom 

Exclusive Center) มุมรับรองลูกคาพิเศษ (The Wisdom Conner) ซ่ึงไดรับการตอบรับจากลูกคา

ธนาคารเปนอยางด ีธนาคารตองการสวนแบงทางการตลาดท่ีเติบโตข้ึนประมาณ 25% ใน 2557 น้ี 
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จากท่ีกลาวมาขางตน จะเห็นไดวาบัตรเครดิตวิสดอมเปนนวัตกรรมทางการเงินท่ีตอบสนอง

ตอพฤติกรรมลูกคาท่ีรํ่ารวยไดเปนอยางดีในขณะท่ีการแขงขันในตลาดเปนไปอยางรุนแรง ธนาคาร

กสิกรไทย จํากัด (มหาชน)  จึงจําเปนตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณภาพท่ีดีข้ึน  เพื่อใหแยงชิง

สวนแบงตลาดลูกคาจากแบงคอื่น และเปนการกระตุนการใหเกิดความตองการเปนสมาชิกบัตร

เครดิตวิสดอม มากย่ิงข้ึน  ผูวิจัยจึงเห็นวาการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมกสิกรไทยจะเปนประโยชนตอผูออกบัตรเครดิตและสามารถ

นําขอมูลดังกลาวไปใชเปนแนวทางในการวางแผน และปรับปรุงสวนประสมทางการตลาดให

สามารถครองใจผูบริโภคมากข้ึน 

 

ความมุงหมายของการวิจัย  

1. เพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ประกอบไปดวย เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา 

อาชีพ รายไดตอเดือนท่ีมีผลตอการการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด 

(มหาชน) ในพื้นกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาถึงสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 

ความสําคัญของการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี เพื่อเอื้อประโยชนแกผูท่ีเกี่ยวของดังน้ี 

1.  เพื่อเปนประโยชนแกผูประกอบธุรกิจ และเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ 

บัตรเครดิตเดอะวิสดอมใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดตอไป 

2.  เพื่อเปนประโยชนแกลูกคาจากการพัฒนา และปรับปรุงดานผลิตภัณฑบัตรเครดิตเดอะ  

วิสดอมท่ีดีข้ึนตรงกับความตองการ อีกท้ังยังไดรับขอมูลขาวสารท่ีทันสมัย เน่ืองจากวิจัยน้ีมุงเนน

ปจจัยทางดานตาง ๆ ท่ีจะสงผลตอการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

3.  ทําใหใหไดขอมูลท่ีเปนแนวทางในการศึกษาวิจัยในสวนท่ีมีความนาสนใจตอเน่ืองตอไป 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

ประชากรที่ใชในการวิจัย  

ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี ไดแก ประชาชนอายุตั้งแต 30 ปข้ึนไปในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร เฉพาะผูถือบัตรหลักบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 
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กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  

 กลุมเปาหมายท่ีจะทําการศึกษา คือ ผูถือบัตรหลักบัตรเครดิตเดอะวิสดอมซ่ึงไมทราบ

จํานวนท่ีแนนอน ซ่ึงใหไดขนาดของกลุมตัวอยางท่ีตองการระดับความเช่ือม่ันท่ี 95 % โดยผูวิจัยจึง

กําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณประชากรกลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประกร 

(กัลยา วานิชยบัญชา. 2551: 14) ทําใหไดจํานวนกลุมตัวอยางเทากับ 385 คน และผูวิจัยขอ

กําหนดการเก็บกลุมตัวอยางเพิ่ม 15 คน จะไดเทากับ 400 คน เพื่อเปนตัวแทนของกลุมประชากร 

และใชวิธีการสุมกลุมตัวอยาง โดยใชการเลือกเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางตามสะดวก (Convenient 

Sampling) 

 

ตัวแปรที่ศึกษา 

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

1.1  ลักษณะดานประชากรศาสตร  

 1.1.1  เพศ  

         1.1.1.1  ชาย  

         1.1.1.2  หญิง  

 1.1.2  อายุ  

         1.1.2.1  30 – 39 ป  

         1.1.2.2  40 – 49 ป  

         1.1.2.3  50 – 59 ป  

         1.1.2.4  ตั้งแต 60 ป ข้ึนไป 

  1.1.3  สถานภาพสมรส  

          1.1.3.1  โสด  

          1.1.3.2  สมรส / อยูดวยกัน  

          1.1.3.3  อื่น ๆ 

 1.1.4  ระดับการศึกษา  

                    1.1.4.1  ตากวาปริญญาตรี  

          1.1.4.2  ปริญญาตรีหรือเทียบเทา  

          1.1.4.3  ปริญญาโทข้ึนไป 

 1.1.5  อาชีพ  

          1.1.5.1  รับราชการ  / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

          1.1.5.2  พนักงานบริษัทเอกชน  

                    1.1.5.3  เจาของกิจการ / คาขาย 

          1.1.5.4  อื่น ๆ 
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 1.1.6   รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

          1.1.6.1  100,001 – 300,000 บาท 

          1.1.6.2  300,001 – 500,000 บาท  

1.1.6.3  500,001 – 700,000 บาท  

1.1.6.4  ตั้งแต 700,001 บาทข้ึนไป 

  

     1.2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

         1.2.1  ผลิตภัณฑ (Product)  

 1.2.2  ราคา (Price) 

 1.2.3  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

 1.2.4  การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 

2. ตัวแปรตาม (Dependent variable) คือ  พฤติกรรมในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดนิยามศัพทเฉพาะ ซ่ึงใชเปนตัวแปรในการวิจัยเพื่อกําหนด

ความหมายใหชัดเจน และ เพื่อการเขาใจตรงกัน สําหรับผูอานบทวิจัยน้ี 

1.  ประชากรศาสตร  หมายถึง ลักษณะของลูกคาท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคาร     

กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอ

เดือน 

2.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  หมายถึง ปจจัยทางดานตางๆ ท่ีประกอบข้ึนเปน

สวนประสมทางการตลาดของธนาคารกสิกรไทย กําหนดข้ึนประกอบไปดวย 

2.1  ดานผลิตภัณฑ หมายถึง รูปแบบของบัตรเครดิตเดอะวิสดอม อภิสิทธิ์ของบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม ครอบคลุมสามารถใชจายบัตรทุกพื้นท่ี วงเงินท่ีไดรับจากทางธนาคาร และหองรับรอง

พิเศษท่ีลูกคาไดรับประโยชนจากการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

2.2  ดานราคา  หมายถึง ราคาคาธรรมเนียม และดอกเบ้ียท่ีคิดกับผูใชบัตรเครดิตเดอะ     

วิสดอมในอัตรา 20% ในการใชวงเงินจากการชําระเงินข้ันต่ําและมีระยะเวลาปลอดดอกเบ้ียนานกวา

บัตร เครดิตอื่น ๆ  

2.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง สถานท่ีท่ีทางธนาคารกสิกรไทยไวเปนท่ีรับรอง

ลูกคาเดอะวิสดอม หรือชองทางตาง ๆ ท่ีลูกคาสามารถใชจายผานบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

2.4  ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง กลยุทธประชาสัมพันธ กลยุทธสงเสริมการตลาด 

และการจัดกิจกรรมพิเศษตางๆ ไดแก การไดรับสวนลด สิทธิพิเศษรานคา โรงแรม ฟตเนส บริการ
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ลางรถ ตรวจสุขภาพประจําปฟรี, โครงการ Member get member และมีการจัดสัมมนาลูกคาเดอะ  

วิสดอมตาม Lifestyle ไตรมาสละ 1 คร้ัง 

3.  พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม หมายถึง การแสดงออกของลูกคาในการ

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม เชน มูลคาในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน(บาท) 

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอมกี่ป  วัตถุประสงคท่ีเลือกใช สถานท่ีท่ีใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอมบอยมากท่ีสุด อภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุด วิธีการสมัครบัตรเครดิตเดอะ 

วิสดอมธนาคารกสิกรไทย 

4.  บัตรเครดิตเดอะวิสดอม หมายถึง บัตรเครดิตท่ีทางธนาคารกสิกรไทยเปนผูออกบัตร

เครดิตใหกับลูกคาท่ีสมัครบัตรหลักโดยซ้ือผลิตภัณฑกับทางธนาคาร ไดแก เงินฝาก/กองทุน 10 

ลานบาท หรือประกันชีวิตเบ้ียประกัน 600,000 บาทข้ึนไป   
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

กรอบแนวคิดในการวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิต   

เดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 

 

ตัวแปรอิสระ  ตัวแปรตาม 

(Independent Variables)   (Dependent Variables) 

   

ลักษณะทางประชากรศาสตร   

  1.เพศ   

  2.อายุ    
  3.สถานภาพ    
  4.ระดับการศึกษา 

  5.อาชีพ 

  6.รายไดตอเดือน 

 
 

 พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

 เดอะวิสดอม 

  
ธนาคารกสิกรไทย จํากัด 

(มหาชน) 

  ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

ปจจยัสวนประสมทางการตลาด   

1. ผลิตภัณฑ (Product)  

 

 
2. ราคา (Price)  

3. การจัดจําหนาย (Place)   

4.การสงเสริมการตลาด(Promotion)    
 

 

ภาพประกอบ1  กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
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สมมติฐานของการวิจัย  

1. ลูกคาท่ีมีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

2. ลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

3. ลูกคาท่ีมีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

4. ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

5. ลูกคาท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

6. ลูกคาท่ีมีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

7.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ     

วิสดอม ดานมูลคาในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมโดยเฉลี่ย (บาท/เดือน) และ ระยะเวลาในการถือ

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 
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บทท่ี 2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 ในการทําวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ และไดนําเสนอตาม

หัวขอดังตอไปน้ี 

 1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร 

 2. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  

 3. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 4. แนวคิดเกี่ยวกับบัตรเครดิต และ ความเปนมาของบัตรเครดิต  

 5. ความเปนมาเกี่ยวกับบัตรเครดิตกสิกรไทย 

 6. ขอมูลเกี่ยวกับบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

 7. เอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร 

 ประชากรศาสตร (Demographic) หมายถึง การศึกษาเกี่ยวกับประชากร ท้ังน้ีเพราะคําวา 

“Demo” หมายถึง “People” ซ่ึงแปลวา ประชาชน หรือ ประชากร สวนคําวา “Graphic” หมายถึง 

“Writing up” หรือ “Description” ซ่ึงแปลวา ลักษณะ ดังน้ัน เม่ือแยกพิจารณาจากรากศัพท คําวา 

Demographic นาจะมีความหมายตามท่ีกลาวขางตน คือการศึกษาเกี่ยวกับประชากร  

เกณฑการแบงสวนตลาดตามลักษณะประชากรศาสตร (Demographic Characteristics) ซ่ึง

ไดแก เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได และสถานทางเศรษฐกิจและสังคมลักษณะทางดาน

ประชากรศาสตร ถือเปนสิ่งท่ีสําคัญ ทางสถิติ ท่ีใชวัดไดของประชากร โดยจะชวยกําหนด

กลุมเปาหมาย ในขณะท่ีลักษณะทางดานจิตวิทยา สังคมและวัฒนธรรมจะชวยอธิบายถึงความคิด

และความรูสึกของกลุมเปาหมายเทาน้ัน ขอมูลทางดานพื้นฐานเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร

จะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดกลุมเปาหมายรวมท้ัง ทําความเขาใจเกี่ยวกับ

ลักษณะทางประชากรศาสตร ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538: 41) 

1.  อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคท่ีมี

อายุแตกตางกันโดยนักการตลาดจะสามารถใชประโยชนจากอายุเปนตัวแบงสวนตลาดได 

2.  เพศ (Sex) เปนตัวแปรท่ีสําคัญเชนกันโดยสตรีจะเปนเปาหมายและเปนผูบริโภคท่ีมี

อํานาจในการซ้ือสูงไมวาจะเปนสินคาประเภทใดก็ตามเชนสินคาสําหรับผูชายหรือเด็กก็มักจะสังเกต

ไดวาผูท่ีตัดสินใจซ้ือมักเปนสตรีมากกวาเพศอื่น 

3.  ลักษณะครอบครัว (Marital Status) เปนเปาหมายท่ีสําคัญของนักการตลาดโดยจะให

ความสนใจกับจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสินคาใดสินคาหน่ึงเพื่อใชในการพัฒนา

กลยุทธการตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมน้ี 
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 4.  รายไดการศึกษาและอาชีพ (Income, Education and Occupation) ซ่ึงนับเปนตัวแปร

ท่ีสําคัญในการกําหนดสวนของตลาดโดยท่ัวไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคท่ีมีความรํ่ารวยมี

อํานาจซ้ือสูงแตคนท่ีมีรายไดปานกลางถึงต่ําจะเปนตลาดท่ีมีขนาดใหญซ่ึงอาจมีความสามารถในการ

ซ้ือก็ไดอาจทําใหเกิดการสูญเสียลูกคาในกลุมน้ีไปไดและปจจัยดานรูปแบบการดํารงชีวิตรสนิยม

คานิยมอาชีพการศึกษา ฯลฯ ก็อาจเปนเกณฑในการตัดสินใจท่ีสําคัญไดนอกเหนือจากปจจัยดาน

รายไดเพียงอยางเดียวและในดานของการศึกษาอาชีพและรายไดจะมีแนวโนมความสัมพันธกันอยาง

ใกลชิดในเชิงเหตุและผลเชนบุคคลท่ีมีการศึกษาต่ําโอกาสท่ีจะหางาน ระดับสูงยากจึงทําใหมีรายได

ต่ํา เปนตน 

 ลักษณะของผูรับสารโดยการวิเคราะหตามลักษณะทางประชากรศาสตร ซ่ึงแตละบุคคลจะ

มีความแตกตางน้ีจะมีอิทธิพลตอการสื่อสารไดซ่ึงลักษณะทางประชากรศาสตรน้ีจะประกอบดวย 

 1.  อายุ (Age) การจะทําใหผูท่ีมีอายุแตกตางกันเปลี่ยนพฤติกรรมน้ันมีความยากงาย

แตกตางกันผูท่ีมีอายุมากก็จะเปลี่ยนแปลงไดยากกวาซ่ึงการชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคนน้ัน

จะยากข้ึนตามอายุของคนท่ีเพิ่มข้ึน 

 2.  เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญิงมีความแตกตางกันและพฤติกรรมเกี่ยวกับการสื่อสาร

ก็แตกตางกันดวยดังน้ันการสื่อสารจําเปนตองทราบวาจะทําการสื่อสารกับเพศชายหรือหญิง 

 3.  การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรท่ีสําคัญตอประสิทธิภาพของการสื่อสาร

ของผูรับสารโดยเช่ือวาการศึกษาน้ันทําใหมีพฤติกรรมแตกตางกันออกไปโดยผูท่ีมีการศึกษาสูงจะมี

ความสนใจในเร่ืองท่ีมีเหตุผลสนับสนุนท้ังน้ีเพื่อนํามาประกอบการตัดสินใจซ้ือสินคา 

 4.  ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายความรวมถึง 

อาชีพรายไดเช้ือชาติและชาติพันธุตลอดจนภูมิหลังของครอบครัวโดยเช่ือวาฐานะทางสังคมและ 

เศรษฐกิจน้ันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของคน โดยสรุปลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีมีความแตกตาง

กันจะมีอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการซ้ือสินคา 

 

2. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Philip Kotler: 1997) 

 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps)  หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุม

ไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปน้ี 

 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ

ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง

ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 

(Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด

กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี (1)  ความแตกตางของผลิตภัณฑ  (2)  

พิจารณาจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปราง

ลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ (3)  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product 
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Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาใน

จิตใจของลูกคาเปาหมาย (4)  การพัฒนาผลิตภัณฑ(Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี

ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (5)  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และ

สายผลิตภัณฑ (Product Line) 

 2.  ราคา (Price) หมายถึง สิ่งท่ีบุคคลจายสําหรับสิ่งท่ีไดมาซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปเงินตรา

หรืออาจ หมายถึง จํานวนเงนิหรือสิ่งอื่นท่ีจําเปนตองใหเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑและบริการ นักการ

ตลาดตองตัดสินใจในราคา และการปรับปรุงราคาเพื่อทําใหเกิดมูลคาในตัวสินคา ท่ีสงมอบใหลูกคา

มากกวาราคาของสินคาน้ัน ดังน้ันการกําหนดกลยุทธดานราคา จะตองคํานึงถึงการยอมรับของ

ลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคา ของผลิตภัณฑ ตนทุนของสินคาและคาใชจายท่ี

เกี่ยวของ และภาวการณแขงขัน 

 3.  การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและ

กิจกรรมใช เพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด  การจัดจําหนายประกอบดวย 2 

สวนคือ 

     3.1  ชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง  เสนทางท่ีผลิตภัณฑ  และ(หรือ) กรรมสิทธิ์ท่ี

ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง  

ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

     3.2  การกระจายสินคา หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ

จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาสินคา  

ผูบริโภคและการบริหารสินคาคงเหลือ 

 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย

กับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารเพื่อจูงใจ เพื่อ

เตือนความทรงจําเคร่ืองมือท่ีใชสงเสริมท่ีสําคัญ มีดังน้ี 

     4.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร  

และ(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการกลยุทธในการ

โฆษณาและเกี่ยวของกัน (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Create Strategy)  (2)  กลยุทธสื่อ 

(Media Strategy) 

     4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร

และจูงใจตลาด โดยใชบุคคล งานในขอน้ีจะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย 

(Personal Selling Strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย (Sales force Management) 

     4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี

นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง

สามารถกระตุนความสนใจทดลองใช หรือ การซ้ือ โดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือ บุคคลอื่นในชองทาง

การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู

ผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
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พนักงาน (Sales force Promotion) (3)  การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุง

สูพนักงาน (Sales force Promotion) 

       4.4  การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity And Public Relation) การใหขาวเปน

การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ  

หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหน่ึงเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกร 

       4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมาย

เพื่อใหเกิดการตอบสนอง(Response) โดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริม

ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที เคร่ืองมือน้ีประกอบดวย (1)  การ

ขายทางโทรศัพท (2)  การขายโดยใชจดหมายตรง (3)  การขายโดยใชแคตตาล็อค (4)  การขาย

ทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ  ดังน้ันสวนประสมการตลาดจึงนับวาเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภคซ่ึงถูกสรางข้ึนและควบคุมโดยนักการตลาด 
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ตลาดเปาหมาย 

(Target Marke) 

(ความตองการและ 

พฤติกรรมของ 

ผูบริโภคเปน 

เปาหมาย) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 2 รายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

    

  ท่ีมา: ศิริวรรณ  เสรีรัตน. 2539: 9; อางอิงจาก Kolter. 1994: 98. 

 

 

 

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix) 

* สินคาใหเลือก (Product Variety) 

* คุณภาพสินคา (Quality) 

* ลักษณะ (Feature) 

* การออกแบบ (Design) 

* ตราสนิคา (Brand Name) 

* การบรรจุภัณฑ (Packaging) 

* ขนาด (Size) 

* บริการ (Services) 

* การรับประกัน (Waranties) 

* การรับคือ (Returns) 

 

ผลิตภัณฑ 

(Product) 

การจัดจําหนาย 

(Place) 

* ชองทาง (Channels) 

* ความครอบคุม 

      (Coverage) 

* การเลือกคนกลาง 

     (Assortment) 

* ทําเลที่ตั้ง (Location) 

* สินคาคงเหลือ (Inventory) 

* การขนสง (Transportation) 

* การคลังสินคา (Warhousing) 

  

* ราคาสินคาในรายการ (List Price) 

* สวนลด (Discounts) 

* สวนยอมให (Allowances) 

* ระยะเวลาการชําระเงิน 

      (Payment Period) 

* ระยะเวลาการใหสินเชื่อ 

     (Credit Terms) 

  

* การโฆษณา (Advertisting) 

* การขายโดยใหพนักงานขาย  

      (Personal Selling) 

* การสงเสริมการขาย 

      (Sales Promotion) 

* การใหขาว และการประชาสัมพนัธ 

      (Publicity and Public    

Relation) 

* การตลาดทรงตรง 

      (Direct Marketing) 

 

ราคา 

(Price) 

การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 
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3.  แนวคิดและทฤษฎีดานพฤติกรรมผูบริโภค 

 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงมีผูใหความหมายไวดังตอไปน้ี 

 เสรี  วงษมณฑา (2542: 30)  กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) เปน

การศึกษาเร่ืองการตอบสนองความตองการและความจําเปน (Needs) ของผูบริโภคใหเกิดความ

พอใจ (Satisfaction) นักการตลาดจะตอบสนองผูบริโภคใหเกิดความพอใจไดน้ัน จึงจําเปนตองทํา

ความเขาใจผูบริโภค เพราะถาไมเขาใจวาผูบริโภคคือใคร ไมเขาใจวาเขาตองการอะไร ชอบสิ่งใด 

ไมชอบสิ่งใด ก็ไมสามารถตอบสนองความตองการของเขาได 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ  (2546: 192) ไดอธิบายไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 

พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซ้ือ การใช การประเมินผล ในสินคาและบริการซ่ึง

คาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman; & Kanuk. 2000: G - 3) หรือเปนข้ันตอนซ่ึง

เกี่ยวกับความคิด ประสบการณ การซ้ือ การใชสินคาและบริการของผูบริโภคเพื่อตอบสนองความ

ตองการและความพึงพอใจของเขา (Solomon. 2002: 528) หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรม

การตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคา นักการตลาดจึง

จําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุหลายประการ กลาวคือ (1) พฤติกรรม

ของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจและมีผลทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ถากลยุทธ

ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได (2) เพื่อใหสอดคลองกับ

แนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) คือ การทําใหลูกคาพึงพอใจ ดวยเหตุน้ีเราจึง

จําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อจัดสิ่งกระตุนหรือกลยุทธการตลาดท่ีสามารถตอบสนอง

ความพึงพอใจของผูบริโภคได 

 แบล็คเวล และคนอื่นๆ (Blackwell; a el. 2001: 6) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 

กิจกรรมท่ีบุคคลดําเนินการ เม่ือไดรับ เม่ือบริโภค และเม่ือจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและบริการ หรือ

อีกนัยหน่ึงคือ พฤติกรรมผูบริโภคเคยถูกกลาวถึงในแงวาเปนการศึกษาวาทําไมคนถึงซ้ือ เม่ือ

นักการตลาดทราบถึง เหตุผลวาทําไมผูบริโภคถึงซ้ือผลิตภัณฑหรือตราสินคา(ย่ีหอ)น้ัน นักการ

ตลาดสามารถนําเหตุน้ัน ไปเปนหลักในการพัฒนาและวางกลยุทธท่ีสามารถมีอิทธิพลตอผูบริโภค  

ในภายภาคหนา 

 คอตเลอร (วารุณี ตันติวงศวาณิช; และคณะ. 2546: 67; อางอิงจาก Kotler. 2003) กลาว

วา พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค(Consumer buying behavior) หมายถึงพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบริโภคคนสุดทายไมวาจะเปนบุคคลหรือครัวเรือนท่ีทําการซ้ือสินคาและบริการสําหรับการบริโภค

สวนตัว ผูบริโภคคนสุดทายเหลาน้ีรวมกันเปนตลาดผูบริโภค (Consumer market) 

 จากแนวคิดและทฤษฎีดังกลาวขางตนสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรม

ท่ีผูบริโภคมีข้ันตอนตางๆ ทางความคิดกอนการตัดสินใจซ้ือสินคาเพื่อใหเกิดความพึงพอใจ 
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 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค   

 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทํา

ใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการท่ีเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิด

ความตองการ สิ่งกระตุนผานมาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer's black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน

กลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรบอิทธิพลจาก

ลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ ซ่ึงจะนําไปสูการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer's Response) หรือการ

ตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer's Purchase Decision) จุดเร่ิมตนของโมเดลน้ีอยูท่ีสิ่งกระตุน 

(Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังน้ันโมเดลน้ีจึง

อาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังน้ี 

 1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) 

และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก 

เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา 

(Buying motive) ซ่ึงอาจใชเหตุผลจูงใจใหซ้ือดวยเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุน

ภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

    1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนท่ีนักการตลาด

สามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึนเปนสิ่งกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสิ่งประสมทางการตลาด (Marketing 

mix) ประกอบดวย 

     1.1.1  สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม

เพื่อกระตุนความตองการซ้ือ 

     1.1.2  สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

     1.1.3  สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน จัด

จําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 

     1.1.4  สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา

สมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอัน

ดีกับบุคคลท่ัวไป เหลาน้ีถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซ้ือ 

  1.2  สิ่งกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยู

ภายนอกองคการ ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลาน้ี ไดแก 

     1.2.1  สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ

ผูบริโภค  เหลาน้ีมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

     1.2.2  สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก-

ถอนเงิน อัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน 
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ปจจัยภายนอก (External influences) 
      

 สิ่งกระตุนภายนอก 

(Stimulus = S) 

 สภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม 

(Sociocultural Environment) 

 

 

ปจจัยนําเขา 

(Input) 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 

(Marketing stimuli)  

สิ่งกระตุนอื่นๆ 

(Other stimuli) 

 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 

    (Cultural) 

2. ปจจัยดานสังคม 

   (Social) 

ผลิตภัณฑ 

ราคา 

การจําหนาย 

การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 

การเมือง 

วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

 1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน(Culture) 

1.2 วัฒนธรรมยอย(Subculture) 

1.3 ช้ันสังคม(Social class) 

2.1 กลุมอางองิ 

     (Reference groups) 

2.2 ครอบครัว (Family) 

2.3 บทบาทและสถานะ 

     (Roles and statuses) 

 

  

  

     

 การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer decision making)     

     

    3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 

    3.1 อายุ (Age) 

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) 

3.3 อาชีพ (Occupation) 

3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) 

     หรือรายได (Income) 

3.5 การศึกษา (Education) 

3.6 คานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต (Value and Lifestyle) 

 ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 

(Buyer's decision process) 

 

  

 1. การรับรูปญหา (Problem recognition)  

 

 

กระบวนการ 

(Process) 

                               

2. การคนหาขอมูล (Information search)  

                                  

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of  

    alternatives) 

 4. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

 

                                4.1 การจูงใจ (Motivation) 

4.2 การรับรู (Perception) 

4.3 การเรียนรู (Learning) 

4.4 ความเช่ือถือ (Beliefs) 

4.5 ทัศนคติ (Attitudes) 

4.6 บุคลิกภาพ (Personality) 

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self concept) 

 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision)  

                                

 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ    

   (Postpuchase behavior) 

 

  

    

     

 พฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ (Postdecision behavior) 

  การตอบสนองของผูซื้อ (Response = R)  

 

ผลลัพธ 

(Output) 

 การเลือกผลิตภัณฑ 

การเลือกตรา 

การเลือกผูขาย 

เวลาในการซื้อ 

ปริมาณการซื้อ 

การตัดสินใจซื้อ (Purchase) 

1. การทดลอง (Trial) 

2. การซื้อซ้ํา (Repeat purchase) 

 

  

  

  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

  (Postpurchase behavior)  

ภาพประกอบ 3 แสดงโมเดลอยางงายของการตัดสินใจของผูบริโภค 

  

 ท่ีมา: Mchiffman; & Kanuk. (2000). A Simple Model of Consumer  Decision Making. 

p. 7. 
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รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค  และปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

 
สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus = S)  Buyer's black box  การตอบสนองของผูซื้อ (Response = R) 

สิ่งกระตุนทาการตลาด 

(Marketing stimuli) 

สิ่งกระตุนอื่นๆ 

(Other stimuli) 

   

กลองดําหรือความรูสึก

นึกคิดของผูซื้อ 

(Buyer's characteristic) 

   

การเลือกผลิตภัณฑ 

การเลือกตรา 

การเลือกผูขาย 

เวลาในการซื้อ 

ปริมาณการซื้อ 

การตัดสินใจซื้อ 

(Purchase) 

1. การทดลอง  (Trial) 

2. การซื้อซ้ํา (Repeat    

   Purchase) 

ผลิตภัณฑ 

ราคา 

การจัดจําหนาย 

การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

    

    

    

    พฤติกรรมหลังการซื้อ 

(Postpurchase 

behavior) 

  

 

 

     

     

ลักษณะของผูซื้อ (Buyer's characteristics)  ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer's decision process) 

 

 

       1. ปจจัยดานวัฒนธรรม และปจจัยดานสังคม (Social) 

       2. ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 

       3. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

  1. การรับรูปญหา (Problem recognition) 

                                     

  2. การคนหาขอมูล (Information search) 

                                     

         3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of altenatives) 

                                     

  4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 

                                     

  5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Postpurchase behavior) 

       

        

ปจจัยภายนอก 

(External factors) 

 ปจจัยสวนบุคคล 

(Personal factors0 

 ปจจัยภายใน 

(Internal factors) 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 

    (Cultural) 

2. ปจจัยดานสังคม 

   (Social) 

 3. ปจจัยสวนบุคคล 

    (Personal) 

 4. ปจจัยดานจิตวิทยา 

    (Psychological) 

1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน  2.1 กลุมอางอิง (Reference  3.1 อายุ Age)  4.1 การจูงใจ (Motivation) 

      (Culture)      groups)  3.2 วงจรชีวิตครอบครัว  4.2 การรับรู (Perception) 

1.2 วัฒนธรรมยอย 2.2 ครอบครัว (Family)       (Family life cycle)  4.3 การเรียนรู (Learning) 

     (Subculture) 2.3 บทบาทและสถานะ  3.3 อาชีพ (Occupation)  4.4 ความเช่ือถือ (Beliefs) 

1.3 ช้ันสังคม (Social class)      (Roles and statuses)  3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ  4.5 ทัศนคติ (Attitudes) 

        (Economic   4.6 บุคลิกภาพ (Personality) 

        circumstances) หรือ  4.7 แนวคิดของตนเอง  

        รายได (Income)       (Self concept) 

   3.5 การศึกษา (Educations)   

   3.6 คานิยมและรูปแบบการ   

        ดําเนินชีวิต (Value and   

        Life style)   

  

ภาพประกอบ 4  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 

      ของผูบริโภค 

  

 ท่ีมา: Kotler.  2003 : 184. 
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 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer's black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ

เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา

ความรูสึกนึกคิดของผู ซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผู ซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผู ซ้ือ และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

  2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer's characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย

ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึง

รายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

  2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer's Decision Process) ประกอบดวย

ข้ันตอนคือ 

2.2.1 การรับรูความตองการ (ปญหา) 

2.2.2 การคนหาขอมูล 

2.2.3 การประเมินผลทางเลือก 

2.2.4 การตัดสินใจซ้ือ 

2.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

  ซ่ึงรายละเอียดในแตละกระบวนการจะกลาวถึงในหัวขอกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

 3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer's response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 

(Buyer's Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังน้ี 

  3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice)  ตัวอยาง  การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา 

ผูบริโภคมีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป ขนมปง เปนตน 

  3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice)  ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลองจะ

เลือกย่ีหอใด เชน โฟรโมสต มะลิ เปนตน 

  3.3 การเลือกผูขาย (Dealer choice)  ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใด

หรือรานคาใกลบานรานใด 

  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing)  ตัวอยาง  ผูบริโภคจะเลือกเวลาเชา 

กลางวัน หรือเย็น ในการซ้ือนมสดกลอง 

  3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount)  ตวัอยาง  ผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือ

หน่ึงกลอง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล 

 

 ปจจัยภายนอกและปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (Internal factors 

(Psychological) Influencing consumer behavior)  ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) 

เปน  ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคาของบุคคลจะไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤิตกรรมการ
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ซ้ือและการใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย (1) การจูงใจ (2) การรับรู (3) การเรียนรู (4) ความ

เช่ือถือ (5) ทัศนคติ (6) บุคลิกภาพ (7) แนวคิดของตนเองโดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 1. การจูงใจ (Motivation)  เปนสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซ่ึงผลักดันใหเกิดพฤติกรรม

เพื่อใหบรรลุเปาหมาย (Solomon.  2002: 530)  การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบ

จากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม หรือสิ่งกระตุนท่ีนักการตลาดใชเคร่ืองมือทาง

การตลาดเพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ 

 2. การรับรู (Perception) เปนข้ันตอนท่ีบุคคลมีการรับรู (Receive) จัดระเบียบ (Organize) 

หรือการกําหนด (Assign) ความหมายของสิ่งกระตุน โดยอาศัยประสาทสัมผัสท้ังหา (Etzel, Walker 

and Stanton.  2001: G-9) หรือเปนกระบวนการท่ีแตละบุคคลเลือกสรร (Select) จัดระเบียบ 

(Organize) และตีความ (Interpret) เกี่ยวกับสิ่งกระตุน (Stimulus) เพื่อใหเกิดความหมายท่ี

สอดคลองกัน (Schiffman; & Kanuk. 2000: G-9) หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ (การ

เปดรับ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู 

 3. การเรียนรู (Learning)  หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงเกิดจากการ

เรียนรูและประสบการณ (Etzel, Walker and Stanton. 2001: G-6)  หรือหมายถึง ข้ันตอนซ่ึงบุคคล

ไดนําความรูและประสบการณไปใชในการตัดสินใจซ้ือสินคา และพฤติกรรมการบริโภค (Schiffman; 

& Kanuk.  2000: G-7) หรือหมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความโนมเอียงของ

พฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมาการเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับสิ่งกระตุน 

(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง(Response) ซ่ึงก็คือ ทฤษฎีสิ่งกระตุน-การตอบสนอง 

(Stimulus-Response (SR) Theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีน้ีดวยการโฆษณาซํ้าแลวซํ้า

อีกหรือจัดการสงเสริมการขาย (ถอืวาเปนสิ่งกระตุน) เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือและใชสินคาเปน

ประจํา (เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเช่ือถือ และ

ประสบการณในอดีต อยางไรก็ตามสิ่งกระตุนท่ีมีอิทธิพลและทําใหเกิดการเรียนรูไดน้ันจะตองมี

คุณคาในสายตาของลูกคา ตัวอยางการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของตัวอยางจะมี

อิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรู ซ่ึงการใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคาจะดีกวาการแถม เพราะการแถม

น้ันลูกคาตองเสียเงินเพื่อซ้ือสินคา ถาลูกคาไมซ้ือสินคาก็จะไมเกิดการทดลองใชสินคาท่ีแถม 

 4. ความเช่ือถือ (Beliefs)  หมายถึง ความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง (Kotler. 

2003: 198) หรือเปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือในใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึงซ่ึงเปนผลมาจากประสบการณ

ในอดีต และมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 5. ทัศนคติ (Attitudes)  หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง (Kotler. 2003: 

199) หรือหมายถึง แนวโนมของการเรียนรูท่ีจะตอบสนองตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง หรือความคิดท่ีมีลักษณะ

แสดงความพอใจหรือไมพอใจ (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-1)  ทัศนคติเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพล

ตอวามเช่ือ ในขณะเดียวกันความเช่ือก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ   ทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจ

ซ้ือจะมีความสัมพันธกัน การเกิดของทัศนคติน้ันเกิดจากขอมูลท่ีแตละคนไดรับ กลาวคือ เกิดจาก
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ประสบการณท่ีเรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคา หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพันธท่ี

มีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพื่อน บุคคลช้ันนําในสังคม เปนตน  ถานักการตลาดตองการให

ผูบริโภคซ้ือสินคาของเขา นักการตลาดมีทางเลือกคือ (1)  สรางทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลอง

กับสินคาของธุรกิจ (2)  พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไร แลวจึงพัฒนาสินคาให

สอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค โดยท่ัวไปการพัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติทําไดงายกวา

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการในสินคา เพราะตองใชเวลานานและใช

เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารจึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคลได 

 6.  บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด (Freud's Theory of 

motivation) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาท่ีแตกตางกันของบุคคล ซ่ึง

นําไปสูการตอบสนองตอสภาพแวดลอมท่ีมีแนวโนมคงท่ี และสอดคลองกัน (Blackwell, Minicard; & 

Engel. 2001: 547) บุคลิกภาพสามารถใชเปนตัวแปรในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการ

เลือกตราสินคาได 

 7.  แนวคิดของตนเอง (Self concept) เปนความรูสึกของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเปนสิ่ง

ประทับใจของบุคคล ซ่ึงจะกําหนดลักษณะของบุคคลน้ัน (Blackwell, Minicard; & Engel. 2001: 

548) แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือแนวคิดของตนเองซ่ึงจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 

 นักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงไดแก ปจจัยภายนอกอันเปน

ผลมาจากปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคม ปจจัยดานจิตวิทยาซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายใน รวมท้ังปจจัย

สวนบุคคล ปจจัยเหลาน้ีมีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซ้ือท่ีมีตอผลิตภัณฑ 

โดยจะนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ การตัดสินใจดานราคา การจัดชองทางการจัดจําหนาย และการ

สงเสริมการตลาด เพื่อสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑและบริษัท 

 

 พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือ 

 การตัดสินใจซ้ือบริการใดๆ จะมีสาเหตุหรือปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซ้ือ 2 ประการ      

(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2541: 54)  ไดแก  

 1.  การซ้ือดวยเหตุผล การซ้ือดวยเหตุผลเปนการซ้ือบริการโดยการหาขอมูลเปรียบเทียบ

กอนท่ีจะตัดสินใจเปนลูกคาธุรกิจใหบริการหน่ึง แลวนําขอมูลมาวิเคราะหวาการใชบริการน้ันมีความ

คุมคาหรือไม การตัดสินใจแบบน้ีมักพบในเพศชายมากกวาเพศหญิง สาเหตุประการหน่ึงอาจมาจาก

เพศชายมีภาวะทางอารมณท่ีคอนขางคงท่ีและม่ันคงกวาเพศหญิง 

 นักการตลาดตองกระตุนลูกคากลุมท่ีซ้ือดวยเหตุผลน้ีใหเห็นคุมคาอยางแทจริง ดวยการให

ขอมูลอยางเหมาะสมและชัดเจน ซ่ึงเปนสิ่งท่ีควรกระทําอยางย่ิงในยุคน้ี เน่ืองจากลูกคามีการศึกษา

มากข้ึน การใหขอมูลเปนการกระตุนภาวการณตัดสินใจโดยอาศัยขอมูลท่ีมีเหตุผล 

 2.  การซ้ือดวยอารมณ มักเกิดกับเพศหญิงมากกวาเพศชายการตัดสินใจแบบน้ีจะเปนการ

ตัดสินใจใชบริการอยางรวดเร็วเม่ือไดรับขอมูลบางอยางท่ีมากระตุนตอความตองการลดราคาเปน
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การกระตุนตอมใหเกิดพฤติกรรมทันที  นักการตลาดตองกระตุนลูกคาใหมากข้ึน เน่ืองจากจะเปน

กลุมท่ียอมจายเงินมากสําหรับการบริการในคร้ังหน่ึงๆ เพื่อแลกกับความสะดวก ความสบาย ความ

สวยงาม และความหรูหรา 

 

4. แนวคิดเก่ียวกับบัตรเครดิต และความเปนมาของบัตรเครดิต 

 บัตรเครดิต (Credit Card) สามารถแยกพิจารณาไดเปน 2 คํา คือ Credit และ Card ซ่ึงคํา

วา Credit เปนภาษาอังกฤษ ท่ีมีรากศัพทมากจากภาษาลาตินวา Credo (เครโด) หมายความวา 

“ขาพเจา ไววางใจ” ซ่ึงก็คือความนาเช่ือถือในการชําระหน้ี สวน Card แปลเปนภาษาไทยวา “บัตร” 

หมายถึงแผนเอกสาร ปก หรือสิ่งท่ีใชเขียนหรือการพิมพขอความลงไป เพื่อสื่อความหมายหรือ

บันทึกขอมูล หรือขอความ ดังน้ัน บัตรเครดิต ก็คือ เคร่ืองมือในการชําระคาสินคาท่ีทําใหผูถือบัตร

สามารถไดสินคาหรือบริการจากรานคา อันเน่ืองมาจากการเตรียมการของผูออกบัตร ซ่ึงตกลงรับ

ชําระเงินคาสินคาหรือบริการใหแกลูกคา โดยผูถือบัตรมีหนาท่ีในการชําระเงินแกผูออกบัตรตาม

เงื่อนไขท่ีตกลงกันไว และบางกรณีบัตรเครดิตสามารถนําไปใชเบิกเงินสดไดดวย 
 ความหมายของบัตรเครดิตตามของพจนานุกรมไทย ฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2542 

คือบัตรซ่ึงสถาบันการเงินหรือธุรกิจออกใหแกผูบริโภคซ่ึงเปนสมาชิกเพื่อใหชําระคาสินคาและ

บริการจากสถานการคาหรือธุรกิจท่ีรับบัตรน้ันแทนการชําระดวยเงินสด 
 

ประวัติความเปนมา 

ประเทศท่ีคิดคนและนําบัตรเครดิตมาใชเปนประเทศแรกคือ สหรัฐอเมริกา ในป ค.ศ.1914 

(พ.ศ. 2457) โดยบริษัทเยนเนอรัลปโตรเลียม คอรปอเรช่ัน ออฟ แคลิฟอรเนีย (ปจจุบันคือ บริษัท 

โมบิล ออยล) ไดออกบัตรเครดิตชนิดหน่ึงใหกับพนักงานของบริษัท และลูกคาของตนบางรายท่ีได

เลือกสรรแลว ใหใชบัตรดังกลาวแทนเงินสดได โดยสามารถนําไปใชชําระคานํ้ามันเช้ือเพลิง แตใชได

เฉพาะกลุมของตนเองเทาน้ัน นําไปใชกับบุคคลอื่นไมได และบัตรใบแรกน้ีมีลักษณะเปนเหรียญ

โลหะตอมาในป ค.ศ. 1920 (พ.ศ. 2463) บริษัทจําหนายนํ้ามัน ไดออกบัตรในลักษณะเชนเดียวกัน

ใหแกลูกคาเพื่อเปนการอํานวยความสะดวก (Courtesy Card) แตก็ปรากฏวาเปนท่ียอมรับและ

เช่ือถือในวงจํากัดแคบริษัทท่ีจําหนายนํ้ามันเทาน้ัน และยังคงจํากัดอยูในทองถิ่นเทาน้ัน หลังจากน้ัน

ก็ไดมีการตกลงระหวางบริษัทวาจะมีการยอมรับและการใหความเช่ือถือบัตรท่ีออกโดยบริษัทท่ีเปน

คูสัญญากันจากขอตกลงน้ีทําใหลูกคาสามารถใชซ้ือสินคาและบริการตามหนวยบริการนํ้ามันไดอยาง

กวางขวางข้ึนแตยังคงจําหนายเฉพาะหนวยบริการนํ้ามันของบริษัทคูสัญญาเทาน้ัน หลังจากน้ันก็

เกิดปญหาเน่ืองจากบริษัทจําหนายนํ้ามันมีจํานวนมาก ลูกคาจึงตองพกบัตรติดตัวเปนจํานวนมาก

ข้ึน ทําใหเกิดความไมสะดวกในการใชบริการ จึงทําใหเกิดความคิดในเร่ืองท่ีจะตองตั้งหนวยงาน

กลางข้ึนมาเพื่อเปนตัวแทนในการติดตามเก็บเงินจากลูกคาใหกับบริษัทนํ้ามันทุกบริษัท และใหผู

ออกบัตรท่ีจะใชในธุรกิจการจําหนายน้ํามัน 
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 ในป ค.ศ. 1950 (พ.ศ. 2493) นายแฟรงก แมคนามารา (Frank McNamara) นักธุรกิจชาว

นิวยอรกไดรับประทานอาหารเย็นท่ีภัตตาคารแหงหน่ึง แลวลืมกระเปาเงินติดตัวไป จึงไมมีเงินชําระ

คาอาหาร ตองโทรศัพทใหภรรยานําเงินไปให จากเหตุการณน้ีเองทําใหเขาคิดวานาจะมีบัตรพิเศษท่ี

ใชแทนเงินสดได เขาจึงนําความคิดน้ีไปปรึกษากับ นายราลฟ ชไนเดอร (Ralph Schneider) 

ทนายความท่ีปรึกษาของเขาวา วิธีการดังกลาวจะมีความเปนไปไดมากนอยเพียงใด และในท่ีสุดท้ัง

สองจึงไดจัดตั้งบริษัทไดเนอรส คลับ (Diners Club) ออกบัตรเครดิต Diners Club เพื่อใชในการซ้ือ

สินคาและบริการแทนการชําระเงินสด ซ่ึงคําวา Diners มาจากคําวา Dinner ท่ีแปลวาอาหารเย็น

น่ันเองบัตร Diners น้ี ไดแพรหลายไปท่ัว ผูถือบัตรสามารถนําไปใชกับโรงแรม และภัตตาคารใน

นิวยอรกได ในระยะเร่ิมแรก มีภัตตาคารเพียง 40 แหงท่ียอมรับ และใหความเช่ือถือในบัตร Diners 

Club แตในปจจุบันการใชและการยอมรับบัตรน้ี แพรหลายไปท่ัวโลก และนับวาเปนบัตรเครดิตใบ

แรกท่ีตางไปจากบัตรเครดิตเดิมของบริษัทโมบิลออยล เพราะบริษัท Diners Club ไมไดเปนผู

จําหนายสินคาเอง เพียงแตมีขอตกลงกับสมาชิกผูรับบัตรวา บริษัท Diners Club จะเปนผูชําระเงิน

ให เม่ือสมาชิกหรือผูถือบัตร ไดใชบัตรน้ันซ้ือสินคาหรือบริการ จากน้ันจึงเรียกเก็บเงินจากผูถือบัตร 

ทุกวันน้ีปรากฏวาบัตรดังกลาวไดรับความนิยมแพรหลายเปนท่ีรูจักในรูปแบบของ บัตรเครดิต (All 

Purposes Credit Card) 

 ป ค.ศ. 1951 (พ.ศ. 2494) ธนาคารแฟรงคลิน เนชันแนล (Frankin National Bank) ซ่ึงถือ

วาเปนธนาคารแหงแรกท่ีไดเขามาดําเนินธุรกิจบัตรเครดิต แตตองประสบปญหาถูกปลอมบัตร ทําให

เกิดความเสียหาย 

 ป ค.ศ. 1959 (พ.ศ. 2501) บริษัท อเมริกัน เอ็กซเพรส มีการเก็บคาธรรมเนียมจากผูถือ

บัตรเปนรายป และเก็บคาธรรมเนียมจากรานคาท่ีรับบัตร ในอัตราสวนตามราคาสินคาและบริการ 

บัตรน้ีจึงมีวิวัฒนาการข้ึนเร่ือยๆ จนแพรหลายไปยังทวีปยุโรป เอเชีย ตะวันออกกลาง และแอฟริกา  

 ป ค.ศ. 1969 (พ.ศ. 2512) ธนาคารหลายแหงไดรวมกันทําธุรกิจบัตรเครดิต โดยใชช่ือวา

มาสเตอรชารจ (Master Charge) 

 ป ค.ศ. 1983 (พ.ศ.2526) ไดเปลี่ยนช่ือเปน มาสเตอรการด (MasterCard) และใชช่ือน้ีมา

จนปจจุบัน 

  

 ประวัติบัตรเครดิตในประเทศไทย 

 พ.ศ. 2512 (ค.ศ. 1969) ประเทศไทยเร่ิมมีบัตรเครดิตใชเปนคร้ังแรก โดย บริษัท ได

เนอรส คลับ (ประเทศไทย) จํากัด แตไมไดรับความสนใจเทาท่ีควร เพราะผูถือบัตรสวนใหญอยูใน

วงจํากัดเฉพาะผูบริหารระดับสูงไมกี่คน 

 พ.ศ. 2513 (ค.ศ. 1970) ธนาคารอเมริกา (Bank of America) ไดนําบัตรเครดิต

ตางประเทศ ท่ีเรียกวา Bank America Card หรือท่ีรูจักกันใน ขณะน้ีวา วีซา (VISA) เขามาใชใน

ประเทศไทย 
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พ.ศ. 2515 (ค.ศ. 1972) ธนาคารกสิกรไทยรวมกับธนาคารศรีนครออกบัตรเครดิตใช

ภายในประเทศข้ึน เรียกวา “บัตรเครดิตอเนกประสงคตอมาในป พ.ศ. 2521 (ค.ศ. 1978) ธนาคาร

กสิกรไทย จํากัด ไดรับสิทธิเปนตัวแทน(Franchisee) ในการออกบัตรมาสเตอรการด (MasterCard) 

และไดออกบัตรเครดิตของตนเองเรียกวา “บัตรเครดิตกสิกรไทย” ในขณะเดียวกัน ธนาคารศรีนคร 

จํากัด ไดออกบัตรเครดิตของตนเองเชนกันเรียกวา “บัตรอเนกประสงคศรีนคร” ซ่ึงถือวาเปนการ

เร่ิมตนการแขงขันการทําธุรกิจบัตรเครดิตข้ึนไปประเทศไทยในปจจุบัน บัตรเครดิตไดรับความนิยม

อยางแพรหลายเปนจํานวนมาก จํานวนบัตรเครดิตเม่ือวันท่ี 31 พฤษภาคม 2551 มีบัตรเครดิตใน

ระบบท้ังหมด จํานวน 60,394,171 บัตร เปนบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชยไทย 23,063,497 

บัตร เปนบัตรท่ีออกโดยสาขาธนาคารพาณิชยตางประเทศ 6,562,774 บัตร และออกโดยบริษัท

ประกอบธุรกิจบัตรเครดิตท่ีมิใชสถาบันการเงิน 30,767,900 บัตรมียอดใชจายผานบัตรเครดิต ตั้งแต 

ม.ค. – พ.ค. 51 รวมท้ังสิ้น 223,385 ลานบาท รวมถึงการออกบัตรเครดิตรวมกับพันธมิตรตางๆ 

เชน หางสรรพสินคา หรือซุปเปอรสโตร เพื่อใชซ้ือสินคาและบริการในกิจการของหางรานน้ันๆ 

(Department Store Card) เชน บัตรเครดิตเซ็นทรัล (Central Card) ท่ีออกบัตรโดยบริษัท บัตรกรุง

ศรี จีอี บัตรเครดิตโรงพยาบาลพญาไท ท่ีออกโดยธนาคารกสิกรไทย เพื่อรับสวนลดและสิทธิพิเศษท่ี

โรงพยาบาลซ่ึงการออกบัตรเครดิตในลักษณะน้ี เปนการทํารูปแบบบัตรใหเขากับวิถีการดําเนินชีวิต

(Lifestyle) ของผูถือบัตร เพื่อเปนการสรางมูลคาเพิ่มในสายตาผูถือบัตรเครดิตน่ันเอง โดยแนวคิดน้ี

มีแนวโนมเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ อีกดวย 

 

 ประเภทบัตรเครดิต 

 การแบงประเภทบัตรเครดิต สามารถทําไดหลายวิธี แลวแตจะพิจารณาวาใชปจจัยอะไร

เปนเกณฑแบง แตโดยท่ัวไปนิยมแบงตามลักษณะของผูออกบัตรเครดิตเปนเกณฑ ซ่ึงแบงไดดังน้ี 

 1. บัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชยไทย (Thai Bank) เชน บัตรเครดิตกสิกรไทย 

บัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย บัตรเครดิตกรุงเทพ 

 2. บัตรเครดิตท่ีออกโดยสาขาธนาคารพาณิชยตางประเทศ (Foreign Bank) เชน บัตร

เครดิตสแตนดารดชารตเตอร บัตรเครดิตซีตี้แบงก บัตรเครดิตเอสเอสบีซี 

 3. บัตรเครดิตท่ีออกโดยบริษัทประกอบธุรกิจบัตรเครดิตท่ีมิใชสถาบันการเงิน (Non-bank) 

เชน บัตรเครดิตอิออน บัตรเครดิตกรุงไทย 
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 บัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทย 

 ความเปนมา 

 ธนาคารกสิกรไทย รวมกับธนาคารศรีนครออกบัตรเครดิต รวมกัน ช่ือวาบัตรเครดิต

อเนกประสงค ในป พ.ศ. 2515 (ค.ศ. 1972) ซ่ึงนับเปนบัตรเครดิตไทยใบแรก ตอมาในป พ.ศ. 2517 

ไดออกบัตรเครดิตกสิกรไทย ซ่ึงมีคําขวัญวา บัตรไทยใบเกง ในป พ.ศ. 2521 ไดออกบัตรเครดิต

มาสเตอรการดซ่ึงสามารถนําไปใชกับรานคาท่ีมีสัญลักษณมาสเตอรการดไดท้ังในและตางประเทศ 

ตอมาไดเขารวมเปนสมาชิกของวีซาอินเตอรเนชันแนลในป พ.ศ. 2522 มีบัตรเครดิตจนถึงเดือน

พฤษภาคม 2551ประมาณ 1 ลานบัตร  

 พัฒนาการที่สําคัญ 

 ป พ.ศ. 2545 

 • เปดรายการ TFB Value Choice ซ่ึงเปนรายการสะสมคะแนนจากการใชบัตรเครดิตของ

กสิกรไทยรูปแบบใหม ท่ีคํานวณคะแนนเพิ่มทวีข้ึนตามยอดการใชจาย คะแนนท่ีไดสะสมไปแลกเปน

บัตรของขวัญนําไปใชจายซ้ือสินคาและบริการอยางอิสระจากพันธมิตรท่ีรวมรายการ 

 ป พ.ศ. 2547 

 • เร่ิมโครงการ Smart Pay เปนการแบงชําระคาสินคาผานบัตรเครดิตกสิกรไทย สามารถ

ผอนชําระไดสูงสุด 9 เดือน โดยไมเสียดอกเบ้ียกับรานคาท่ีรวมรายการ 

 • เปดตัวเครดิต KBANK MASTERCARD รุน KURVE CARD เจาะกลุมเปาหมายคนรุน

ใหมอายุระหวาง 20-35 ป ท่ีมีไลฟสไตลเปนคนนําสมัย ตองการสัมผัสและทดลองผลิตภัณฑใหมๆ

โดยเฉพาะรูปแบบบัตรเครดิตท่ีมีเอกลักษณแตกตางจากบัตรท่ัวไป 

 ป พ.ศ. 2548 

 • เปดใหบริการบัตรเครดิตวีซา Ideal Card ซ่ึงเปนบัตรเครดิตอัจฉริยะรูปแบบใหมท่ีมีการ

นําเทคโนโลยีชิพ(Chip) มาเก็บขอมูลการใชบัตรของลูกคา ซ่ึงชิพดังกลาวจะเปนเสมือนคอมพิวเตอร

ท่ีจะชวยเก็บขอมูลของลูกคาไดมากข้ึนและซับซอนย่ิงข้ึนได ในขณะท่ีขอมูลจะมีความปลอดภัยจาก

การคัดลอกและปลอมแปลงบัตรมากกวาเดิม 

 • เปดบริการ Smart Billing บริการตัดชําระคาสาธารณูปโภคผานบัตรเครดิตรวมถึง

คาใชจายรายเดือนอื่นๆ เชน คาโทรศัพท คาโทรศัพทมือถือ คาบริการ Truevision 

 • บริการ K-mAlert บริการแจงยอดใชจายทางโทรศัพทมือถือ เม่ือมียอดใชจายคร้ังละ 

2,500 บาทข้ึนไป /จะแจงเตือนทางโทรศัพทมือถือ พรอมยอดคงเหลือ 

 ป พ.ศ. 2549 

 • เปดตัวโครงการ Smart Shopping เปนการจัดเก็บขอมูลแบบ Multi Level สามารถ 

Updateขอมูล แบบ Realtime ณ เคร่ืองตนทางและเคร่ืองปลายทาง ทําใหบัตรเครดิตในโครงการ 

Smart Shopping by K Bank เปนบัตรสิทธิประโยชนบัตรแรกท่ีผูรวมโครงการจะไดรับประโยชน

สูงสุด 
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 ป พ.ศ. 2550 

 • เปดตัวบัตรเครดิตเครดิตคืนเงินกสิกรไทย KBank Everyday Card เปนบัตรเครดิต

ไทเทเนียมท่ีมีคุณสมบัติคืนเงินทุกคร้ังท่ีใชจาย โดยใชท่ีสถานีบริการนํ้ามัน ซุปเปอรมารเก็ต หรือ 

รานอาหาร จะไดรับเงินคืน 1% หากใชรานคาอื่นๆ จะไดรับเงินคืน 0.5% 

 

6.  ขอมูลเก่ียวกับบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

 จากพัฒนาการความเปนมาของบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทย จนกระท่ังปจจุบันทาง

ธนาคารมีการพัฒนาผลิตภัณฑโดยเนนท่ีกลุมลูกคาตั้งแตระดับกลางข้ึนมา และมีการขยายฐาน

ลูกคาเพิ่มมากข้ึนตลอดจนสามารถจัดตั้งกลุมเปนฐานลูกคาใหม เรียกวา “เดอะวิสดอม” (THE 

WISDOM) สําหรับลูกคาระดับบนของธนาคารท่ีมีเงินฝาก และ/หรือเงินลงทุนกับเครือธนาคาร

มากกวา 10 ลานบาท เฉลี่ยระยะเวลาไมนอยกวา 6 เดือน โดยลูกคาจะไดรับบัตรเครดิตประเภท

สูงสุดของ VISA  และธนาคารไดทําการปรับเปลี่ยนสิทธิประโยชนสําหรับป 2554 เพื่อใหลูกคาไดรับ

ความพึงพอใจสูงสุด โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใชเปนเคร่ืองมือในการรักษาฐานลูกคาเดิมและสรางฐาน

ลูกคาใหมเพิ่มข้ึน โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 สรุปสิทธิประโยชนสําหรับลูกคาบัตรเดอะวิสดอมกสิกรไทย 

 1.  สิทธิพิเศษในการยกเวน/ลดหยอนคาธรรมเนียม บริการทางการเงิน 

 2.  บริการธุรกรรมทางการเงินท่ีรวดเร็ว ณ สาขา และศูนยบริการพิเศษ 

 3.  บริการหองรับรองพิเศษ และท่ีจอดรถ ณ สาขา 

  ศูนยบริการเดอะวิสดอม (THE WISDOM Exclusive Center) 

  มุมรับรองพิเศษลูกคาเดอะวิสดอม (THE WISDOM Corner) 

 4.  ศูนยบริการลูกคา THE WISDOM Contact Center โทร 02-888-8899 ทุกวันตลอด  

24 ช่ัวโมง 

 5.  บริการปรึกษาการบริหารทรัพยและความม่ังคั่งสวนบุคคลผานเจาหนาท่ีพิเศษ 

 6.  บริการตูนิรภัย ณ ศูนยบริการตูนิรภัยกสิกรไทยเงื่อนไข สงวนสิทธิ์เฉพาะลูกคาผูถือ

บัตรเดอะวิสดอมกสิกรไทย (บัตรหลัก) ท่ีมีเงินฝากและเงินลงทุนกับธนาคารกสิกรไทย 10 ลานบาท 

ณ วันทําสัญญา เทาน้ัน 

 7.  ฟรี คาธรรมเนียมบัตรเดอะวิสดอมกสิกรไทย 

 8.  การเขารวมกิจกรรมพิเศษตางๆ 

 9.  บริการหองรับรองพิเศษท่ีสนามบินช้ันนํากวา 600 แหงท่ัวโลก ดวยบัตร Priority Pass  

10.  ความคุมครองประกันอุบัติเหตุจากการเดินทาง 20 ลานบาท 

11.  บริการอํานวยความสะดวกCheck-in/Check-out ณ สนามบินสุวรรณภูมิ 

12.  บริการสถานออกกําลังกายและสันทนาการ (Fitness) ท่ีโรงแรมเครือ Starwood และ

สถานบริการช้ันนํา 
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 13.  โปรแกรมตรวจสุขภาพประจําป ไดท่ีเครือโรงพยาบาลกรุงเทพ เพิ่มโรงพยาบาล

เชียงใหม ราม และขอนแกน ราม 

 14.  บริการลางรถ 1 คร้ังตอเดือน ท้ังในกรุงเทพฯ และ ตางจังหวัด 

 จากประเด็นตาง ๆ ของบัตรเครดิตท่ีกลาวมาขางตน จะเห็นไดวาบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

เปนบัตรท่ีออกมาเพื่อเปนท่ีพึงพอใจ และตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมีการพัฒนา

ผลิตภัณฑ ไมวาจะเปนรูปแบบบัตร สวนประกอบตาง ๆ ท่ีเกิดประโยชนสูงสุดสําหรับลูกคา ทาง

ธนาคารสามารถทราบวาลูกคาท่ีถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ชอบใชบริการท่ีใด ปริมาณการใชบัตร

เครดิตตอเดือน(บาท) ถือบัตรมาแลวกี่ป ตลอดจนสิทธิประโยชนท่ีลูกคาไดรับ และชอบนําบัตรไปใช

มากท่ีสุดคือท่ีใด จนทําใหลูกคาถือครองบัตรตลอดไป 

 

7. เอกสารงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 พิมพทิชา  สริวรพงศกุล (2554) ไดศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

ธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสองถามสวนใหญเปนเพศ

ชายอายุ 25-40 ป สถานภาพ โสด มีรายไดตอเดือนในระดับ 15,000 ~ 30,000 บาท มีการศึกษา

ระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพเปนพนักงานเอกชน ดานสวนประสมทางการตลาด พบวา

ผูตอบแบบสอบถามประเมินวาดานการออกแบบมีระดับความสําคัญโดยรวมในระดับปานกลาง สวน

คาธรรมเนียม ดานการสงเสริมการขาย และดานประชาสัมพันธมีระดับความสําคัญโดยรวมในระดับ

มาก ดานพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีจํานวนเงินโดยเฉลี่ยท่ีใช

จายผานบัตรตอเดือน นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท  

 สุทธิเกียรติ ไตรรัตนาพรกุล (2552) ศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑ การสงเสริมการขาย และ

คุณคาตราสินคา ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทยของผูถือบัตรในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชายและเพศหญิงพอๆ กัน มีอายุระหวาง 30 

– 39 ป มีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีรายไดตอเดือนประมาณ 15,000 – 29,999 บาท 

พฤติกรรม ระยะเวลาการเปนผูถือบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทยโดยเฉลี่ย 6.93 ป ยอดเงินท่ีใชจาย

ผานบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทยโดยเฉลี่ย 5,202 บาทตอเดือน สถานท่ีใชบัตรเครดิตเปนประจํา

คือ ซูเปอรมารเก็ต/ดิสเคานสโตร ผูถือบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทยท่ีมีเพศตางกัน มีพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตแตกตางกันในดานระยะเวลาการเปนผูถือบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทย  ผูถือบัตร

เครดิตธนาคารกสิกรไทยท่ีมีอายุ รายไดตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตแตกตางกัน

ในดานระยะเวลาการเปนผูถือบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทย 

 กฤตภาส ศรลัมภ (2551) ไดศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอคุณคาตรา

สินคาและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของสมาชิกบัตร AMEX ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 36 - 45ป รายไดมากกวา 45,000 บาทข้ึนไป 

ศึกษาระดับปริญญาตรี และมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูใช
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บัตรเครดิต Amex ท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิต American Expressโดยรวมอยูในระดับดี เม่ือ

พิจารณาเปนรายดาน พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับดีมาก ปจจัยดานราคาและ

ดานการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับไมแนใจสวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูใน

ระดับดีมากผูใชบัตรเครดิต Amex สวนใหญซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค โดยใชจายประมาณ 10,000  

บาท ซ่ึงมีความถี่ในการใชบัตรประมาณ 10 คร้ัง/เดือน และใชบัตรเครดิตท่ีหางสรรพสินคา 

นอกจากน้ีสวนใหญใชบัตรเครดิตวันหยุดสุดสัปดาห เสาร – อาทิตย ลูกคาท่ีมีลักษณะสวนบุคคล 

ประกอบดวย อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการศึกษา และอาชีพ แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรม

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการใชจายผานบัตรตอเดือนและความถี่ในการใชบัตรแตกตางกัน ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิต American Express ของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร เร่ืองจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีใชผาน

บัตรตอเดือน 

 ประวีณา วิเชียรรักษ (2550) ไดศึกษา ทัศนคติและแนวโนมพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เซ็นทรัลมาสเตอร บัตรทอง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูถือบัตรเครดิตเซ็นทรัล 

มาสเตอร บัตรทอง ท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 29-37 ปสถานภาพโสด 

รายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 30,000–39,999 บาท การศึกษาระดับปริญญาตรีและอาชีพพนักงาน

เอกชนพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการบัตรเครดติ พบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญ (ไมรวม

บัตรเซ็นทรัลมาสเตอร บัตรทอง) เปนสมาชิกบัตรเครดิตกรุงไทย มีระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต

เซ็นทรัลมาสเตอร บัตรทอง โดยเฉลี่ย 2 ปมียอดคาใชจายผานบัตรเครดิตเซ็นทรัลมาสเตอร บัตร

ทองโดยเฉลี่ย 7,075 บาทตอเดือนใชบัตรเครดิตเซ็นทรัล มาสเตอร บัตรทองเซ็นทรัล ดีพารทเมนต

สโตร 

 ธวัชชัย ประจักษเศรณี (2545) ไดศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช

จายผานบัตรเครดิตซิตี้แบงควีซาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาจากปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาด และลักษณะทางประชากรศาสตร ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญใชบัตรเครดิตซิตี้

แบงควีซาเพื่อซ้ือสินคาอุปโภค บริโภค โดยจํานวนเงินท่ีใชจายตอเดือนเฉลี่ยอยูในชวง 2,501 – 

5,000 บาท ความถี่ในการใชบัตรเครดิตสวนมากจะใช 1 – 5 คร้ังตอเดือน สถานท่ีท่ีใชบัตรเครดิต

สวนมากจะใชท่ีหางสรรพสินคา ดีพารทเมนตสโตร เวลาท่ีใชบัตรเครดิตสวนมากจะอยูในชวงเวลา 

17.01 – 24.00 นาฬิกา วันท่ีใชบัตรเครดิตสวนมากใชจายผานบัตรเครดิตในวันหยุดสุดสัปดาหใน

ดานสวนรวมในการตัดสินใจเพื่อใชบัตรเครดิตสวนมากจะตัดสินใจดวยตนเอง ปจจัยดานผลิตภัณฑ

มีความสัมพันธกับจํานวนเงินโดยเฉลี่ยและความถี่ตอเดือนในการใชจายผานบัตรเครดิต และปจจัย

ดานชองทางการจําหนายมีความสัมพันธกับจํานวนเงินโดยเฉลี่ยท่ีใชจายผานบัตรเครดิต 

 จากงานวิจัยตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของขางตน จะเห็นไดวาสวนใหญลูกคาใหความสําคัญกับเร่ือง

พฤติกรรมในการใชบัตรเครดิต เชน การใชจายผานบัตรตอเดือน(บาท) สถานท่ีใด ในเร่ืองของดาน

การประชาสัมพันธ สงเสริมบัตรเครดิตก็เปนปจจัยสําคัญ ท่ีทําใหลูกคารูสึกวาตองการใชบัตรหรือไม 

ซ่ึงจะทําใหทราบวาลูกคาถือบัตรมากี่ป ทางผูวิจัยจึงจําเปนเห็นวาควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑบัตร
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เครดิต ในเร่ืองสวนประสมทางการตลาด ไดแก เร่ืองผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนาย และการ

สงเสริมการตลาด เพื่อนําไปใชวางแผนกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม กับความตองการของลูกคา

ไดอยางถูกตอง 
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บทท่ี 3 

วิธีดาํเนินการวิจัย 

 
 การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรม

การใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ซ่ึง

ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอนดังน้ี 

1. การกําหนดประชากร และการเลือกลุมตัวอยาง  

2. การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 

5. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

1. การกําหนดประชากรและการกลุมตัวอยาง 

 1.1  ประชากรที่ใชในการวิจัย 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี ไดแก ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี ไดแก ประชาชนอายุ

ตั้งแต 30 ปข้ึนไปในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เฉพาะผูถือบัตรหลักบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

 1.2  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  

 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูถือบัตรหลักบัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีไมทราบ

จํานวนท่ีแนนอน จึงใชการกําหนดขนาดจํานวนตัวอยางโดยใชสูตรการหาขนาดตัวอยางในกรณีไม

ทราบจํานวนประชากร ท่ีมีระดับความเช่ือม่ัน 95% ความผิดพลาดท่ียอมรับไดไมเกิน 5% (นราศรี 

ไววนิชกุล และชูศักดิ์ อุดมศรี. 2540: 140) คํานวณหาขนาดตัวอยาง (Sample size) โดยใชสูตร      

 

n       =        Z
2
 p q 

      E
2
 

  n =  ขนาดกลุมตัวอยาง 

  Z  =  คาปกติมาตรฐานท่ีไดจากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Z  

   scoreข้ึนอยูกับระดับความเช่ือม่ันท่ีผูวิจัยกําหนดไว คือ 95% น่ัน 

   คือ ความคลาดเคลื่อน (α) = 0.05 หรือ1-α /2 = 0.975 เปด 

   ตารางคา Z ได 1.96 

  p  =  สัดสวนของประชากรหรือความนาจะเปนของประชากรท่ีสนใจ 

    ศึกษา 
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  q  =  สัดสวนของประชากรท่ีไมไดสนใจศึกษา = 1-p 

  E  =  ระดับของความคลาดเคลื่อนท่ียอมใหเกิดข้ึนได 5% หรือ 0.05 

 แทนคาในสูตร ดังน้ี   

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

      (0.05)
 2
  

      =     384.16 หรือประมาณ 385 คน 

 ไดขนาดกลุมตัวอยาง 385 คน และเพิ่มจํานวนตัวอยาง 4%เทากับ15คน รวมจํานวนกลุม

ตัวอยางท้ังสิ้น 400คน 

 

 1.3  การเลือกกลุมตัวอยาง 

   1.3.1  ใชการเลือกสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จึงสุม

ตัวอยาง ณ .จุดบริการ The Wisdom ของธนาคารกสิกรไทยจํานวน 6 แหง 400 ตัวอยาง ดังน้ี  

1. บมจ. ธนาคารกสิกรไทย สาขาสํานักสีลม    

2.  บมจ. ธนาคารกสิกรไทย สาขาถนนสาทร    

3.  บมจ. ธนาคารกสิกรไทย สาขาเยาวราช  

4.  บมจ. ธนาคารกสิกรไทย สาขาสยามสแควร   

5.  บมจ. ธนาคารกสิกรไทย สาขาถนนสุขุมวิท 55 (ซอยทองหลอ) 

6.  ศูนยบริการเดอะวิสดอม โรงแรม โซฟเทล โซ แบงคอก 

 

2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 ลักษณะของเคร่ืองมือ เปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึน เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดซ่ึงสรางข้ึนจากการรวบรวมแนวคิดทางทฤษฎี เอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ นํามาสรางเปน

แบบสอบถาม โดยแบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี 
 สวนที่ 1  ขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา

อาชีพ รายได ประกอบดวย 
 แบบสอบถามท่ีมีคําตอบใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) จํานวน 1 ขอ

แบบสอบถามท่ีมีคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก(Multiple Choice Questions) จํานวน 5 ขอ 
 สวนที่ 2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย แบบสอบถามเปนมาตราสวน

ประเมินคาตอบ (Likert Scale Question) จํานวน 13 ขอ  
 สวนที่ 3  พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

แบบสอบถามท่ีมีคําตอบใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) จํานวน 1 ขอ

แบบสอบถามท่ีมีคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก(Multiple Choice Questions)  

จํานวน 3 ขอ  
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แบบสอบถามแบบปลายเปด (Open-ended Question) จํานวน 2 ขอ 
 ขั้นตอนในการสรางแบบสอบถาม 

  1.  ศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของตาง ๆ ในเร่ืองการสรางแบบสอบถาม 

 2.  ศึกษาขอมูลเอกสารจากเอกสาร ตํารา และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมการใช

เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

 3.  สรางแบบสอบถามท้ังหมด 3 แบงเปนสวนท่ี 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวน 6 ขอ สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด จํานวน 13 ขอ สวนท่ี 3 

ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม จํานวน 6 ขอ 

 4.  นําแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนไปใหผูเช่ียวชาญตรวจสอบความถูกตอง และ

เสนอแนะเพิ่มเติมในดานความเหมาะสมของภาษาท่ีใช (Wording) 

 5. นําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไขไปใหผูเช่ียวชาญ คือ อาจารยท่ีปรึกษาตรวจสอบ

ความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity ) อีกคร้ัง 

  

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการเก็บรวบรวมขอมูลน้ีผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลตาง ๆ จากแหลงขอมูล 

(Source of Data) ท่ีเกี่ยวของ 2 ประเภท ไดแก 

 3.1  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยาง จํานวน 400 คน โดยผูวิจัยจะนําแบบสอบถามไปแจกกลุมตัวอยางลูกคาวิสดอม ท่ีธนาคาร

กสิกรไทย  จํานวน 6 สาขา  

 3.2  แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาจากขอมูลท่ีมีผู

รวบรวมไวท้ังหนวยงานของรัฐ และเอกชน ไดแก หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ 

รายงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ และขอมูลท่ีเผยแพรทางอินเตอรเน็ต 

 

4. การจัดกระทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูล 

 เม่ือผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลตาง ๆ เรียบรอยแลว จะดําเนินการจัดทําขอมูล และ

วิเคราะหขอมูล 

 4.1  การจัดกระทําขอมูล 

        4.1.1  ทดสอบแบบสอบถามท่ีไดทําการออกแบบไว (Pretest) แลวดําเนินการแกไข

ขอบกพรองของแบบสอบถาม พรอมตรวจสอบความเช่ือม่ัน (Validity) ของแบบสอบถามดวยวิธีการ

หาคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของคอนบรัค (Cronbachs' alpha Coefficient) กับกลุมตัวอยางจํานวน 40 

ชุด เพื่อทดสอบความนาเช่ือถือของชุดคําถามในแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ ∞≤ 1 คาท่ี

ใกลเคียงกับ1 มากแสดงวามีระดับความเช่ือม่ันสูงซ่ึงแบบสอบถามตองมีความคาความเช่ือม่ัน
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มากกวา 0.7 (กัลยา วานิชยบัญชา. 2550: 443)  ซ่ึงในแบบสอบถามสวนท่ี 2  ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด  ไดคาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามท้ัง 4 ดาน ดังน้ี 

 คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามดานผลิตภัณฑ   เทากับ .756  

 คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามดานราคา    เทากับ .759  

 คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามดานชองทางการจําหนาย  เทากับ .838 

 คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามดานการสงเสริมการตลาด  เทากับ .736 

 

        4.1.2  นําแบบสอบถามท่ีแกไขขอบกพรองเรียบรอยแลวออกเก็บขอมูลจริง 

        4.1.3  นําแบบสอบถามท่ีเก็บขอมูลแลวมาตรวจสอบความสมบูรณ 

        4.1.4  นําแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ในแบบ

รหัสสําหรับประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอร 

        4.1.5  นําขอมูลท่ีลงรหัสแลวไปบันทึกในเคร่ืองคอมพิวเตอรเพื่อประมวลผลโดย

โปรแกรม SPSS for Windows ในการประมวลผลและวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐานท่ีตั้งไว  

  

 4.2  การวิเคราะหขอมูล 

      เม่ือผูวิจัยไดนําขอมูลตาง ๆ จากแบบสอบถามบันทึกเขาระบบคอมพิวเตอรเรียบรอย

แลวนําขอมูลตาง ๆ ในระบบคอมพิวเตอรมาประมวลและวิเคราะหรายละเอียดตาง ๆของขอมูลโดย

ละเอียด ตามข้ันตอนดังน้ี 

      4.2.1  การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) โดยใชตารางแจก

แจงความถี่แสดงผลเปนคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย(Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) เพื่ออธิบายลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง คือ เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ  รายไดตอเดือนท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ       

วิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

      4.2.2  การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) 

      4.2.2.1 สถิติวิเคราะหคาที (Independent-t-test) เพื่อใชทดสอบสมมุติฐานท่ีวา

ปจจัยดานประชากรศาสตร  ไดแก คือ เพศ  ท่ีแตกตางกันท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิส ดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน)แตกตางกัน โดยจะใชการทดสอบความ

แตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยตัวแปรตนเปนคําถามท่ีเปนการวัดขอมูล

ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) และตัวแปรตามเปนระดับการวัดประเภทอัตราสวน (Ratio) 

                          4.2.2.2 สถิติวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of 

Variance) เพื่อใชทดสอบสมมติฐานท่ีวา ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ อาชีพ ระดับ

การศึกษา และรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกร

ไทย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน โดยจะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุม
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ตัวอยางท่ีมีมากกวา 2 กลุม โดยตัวแปรตนเปนคําถามท่ีเปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 

(Nominal Scale) และตัวแปรตามเปนระดับการวัดประเภทอัตราสวน (Ratio) 

                       4.2.2.3 สถิติวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธไคสแควร (Chi-Square) เพื่อใช

ทดสอบสมมติฐานท่ีวา ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับ

การศึกษา และรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกร

ไทย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน โดยจะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุม

ตัวอยางท่ีมีมากกวา 2 กลุม โดยตัวแปรตนเปนคําถามท่ีเปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 

(Nominal) Scale) และตัวแปรตามเปนระดับการวัดประเภทประเภทนามบัญญัติ (Nominal) 

                       4.2.4.4 สถิติวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน (Pearson’s Correlation 

Coeffient) เพื่อใชทดสอบสมมติฐานท่ีวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) โดยจะใชการทดสอบ

ความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปร และตัวแปรตนเปนคําถามประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 

และตัวแปรตามเปนระดับการวัดประเภทอัตราสวน (Ration Scale) 

              4.2.3  การวิเคราะหขอมูลในดานปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบไป

ดวย 

     4.2.3.1 ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริม

การตลาด โดยกําหนดการใหคาคะแนนคําตอบของแบบสอบถามโดยใชมาตราสวนประมาณคา

คําตอบ (Likert Scale Questions) แตละคําถามมีคําตอบใหเลือกตามความสําคัญ 5 ระดับ โดย

กําหนดคานํ้าหนักของการประเมิน  

 

 เกณฑการใหคะแนน     

 คะแนน   ระดับคาคะแนน  

5   เห็นดวยมากท่ีสุด  

4  เห็นดวยมาก  

3   เห็นดวยปานกลาง  

2   เห็นดวยนอย  

1   เห็นดวยนอยท่ีสุด  

  

 เกณฑในการวิเคราะหคะแนน 

 ผูวิจัยไดแบงเกณการตัดสินใจเปน 5 ระดับ คือ เห็นดวยมากท่ีสุด เห็นดวยมาก เห็นดวย

ปานกลางเห็นดวยนอย เห็นดวยนอยท่ีสุด โดยวิธีการของมาตราสวนประมาณคา (Summated 

Rates Scales) ของ Likert ท่ีแบงเปน 1 2 3 4  และ 5 ตามลําดับ การแบงคาเกณฑเปรียบเทียบจะ
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แบงตรงกึ่งกลางของอันตรภาคช้ัน ซ่ึงคะแนนสูงสุดเทากับ 5 และคะแนนต่ําสุดเทากับ 1 เพื่อใหได

ลักษณะของเกณฑเปนการแจกแจงแบบปกติ (Normal Distribution) โดยใชสูตร ดังน้ี 

  

ชวงคะแนน     = คะแนนสูงสุด – คะแนนสูงสุด 

                                                           จํานวนระดับ 

สําหรับการวิจัยคร้ังน้ีไดชวงคะแนนเทากับ       =   5 – 1  

                                          5 

            =   0.80 

 

จากน้ันกําหนดเกณฑคะแนนเฉลี่ยการประเมินผลแบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นตอ

ระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดังน้ี 

คะแนนเฉลี่ย 4.21  -  5.00 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับดีมากท่ีสุด 

คะแนนเฉลี่ย 3.41  -  4.20 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับดีมาก 

คะแนนเฉลี่ย 2.61  -  3.40 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 1.81  -  2.60 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับนอย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00  -  1.80 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับท่ีสุด 

 

5.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีใชสถิติในการวิเคราะห ดังน้ี 

1. การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

ในการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาจะใชความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

ในการอธิบายดังน้ี 

 

1.1 คารอยละ (Percentage) ใชสูตรดังน้ี 

 P = 100×
n
f

  

 เม่ือ  P  แทน  รอยละ (Percentage)  

  f  แทน  ความถี่ท่ีตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ  

  n  แทน  จํานวนความถี่ท้ังหมดหรือจํานวนประชากร 

 

1.2 คาเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) ใชสัญลักษณ x  โดยใชสูตร 

 

 x  = 
n

x∑  
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 เม่ือ  x  แทน  คาคะแนนเฉลี่ย 

  ∑ x  แทน  ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 

  n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

1.3 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชสูตร 

 

 S.D. = 
( )

( )1

22

−

− ∑∑
nn

xxn
 

 

 เม่ือ  S.D.  แทน  คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 

  ( )2∑ x  แทน  ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลังสอง 

  ∑ 2x  แทน  ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

  n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

2.  สถิติที่ใชหาคุณภาพแบบสอบถาม 

    การหาคาความเช่ือถือไดของเคร่ืองมือ (Reliability of the test) โดยใชวิธีหาคาครอนบัค

แอลฟา (Alpha-Coefficient Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 43) 

 

α = 
( )

( ) ianceariancek
ianceariancek
var/cov11

var/cov
−+

 

 

เม่ือ  α แทน สัมประสิทธิ์ความเช่ือม่ัน  

k  แทน จํานวนขอคําถาม  

ariancecov  แทน  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 

  iancevar  แทน  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

 

  3.  การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis)  

     การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบดวย 

     3.1  สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกตางระหวางหาคาเฉลี่ยของกลุม

ตัวอยาง 2 กลุมท่ีเปนอิสระตอกัน (กัลยา วานิชยบัญชา. 2549: 108) เม่ือตัวแปรใดตัวแปรหน่ึงเปน

ชนิดนามกําหนด (Nominal Scale) หรือชนิดเรียงลําดับ  (Ordinal Scale) กับตัวแปรท่ีขอมูลระดับ

อัตราสวน (Ratio Scale)  โดยใชทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1 คือ เพศ สมมติฐานขอท่ี 3 คือ 

สถานภาพ และสมมติฐานขอท่ี 5 คือ อาชีพ กับดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน 

(บาท) และดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต (ป) 
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 ในการทดสอบ t-test หาคาความแปรปรวนของขอมูลโดยการทดสอบ Levene’s Test ถา

ความแปรปรวนเทากันทุกกลุมใหพิจารณาคาในแนว Equal variances assumed และถาคาความ

แปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุมใหพิจารณาคาในแถว Equal variances not assumed โดยจะ

ทําการทดสอบความแปรปรวนระหวางกลุมกอนโดยใช Levene’s test (สุรินทร นิยมางกูร. 2548: 

275).  โดยใชสูตรดังน้ี 

     3.1.1  กรณีมีความแปรปรวนของท้ัง 2 กลุมเทากัน (S
2
1 = S

2
2) 

 

     








+

−+
−−

−
=

2121

2
2

2
11

21

11
2

)(1()1(
nnnn

SnSn

XXt

 
 

  เม่ือ   t   แทน คาสถิติท่ีใชพิจารณาใน t-distribution 

     1x   แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางท่ี 1 

     2x   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางท่ี 2 

    S1
2
   แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางท่ี 1 

    S2
2
   แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางท่ี 2 

    n1    แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางท่ี 1 

    n2    แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางท่ี 2 

  

      3.1.2 กรณีความแปรปรวนท้ัง 2 กลุมไมเทากัน (S
2
1 # S

2
2) 

 

      2

2
2

1

2
1

21

n
S

n
S

XXt
+

−
=

 
 

  โดยท่ี 

    1n
n
S

1n
n
S

n
S

n
S

2

2

2

2
2

1

2

1

2
1

2

2
2

1

2
1

−










+
−


















+

=df
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  เม่ือ  t    แทน คาสถิติท่ีใชพิจารณาใน t-distribution 

    1Χ   แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางท่ี 1 

    2Χ   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางท่ี 2 

    
2

1S   แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางท่ี 1 

    
2
2S   แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางท่ี 2 

    n1  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางท่ี 1 

    n2  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางท่ี 2 

    df   แทน  องศาอิสระ (degree of freedom) 

 

     
     

  3.2  การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One 

Way ANOVA) ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางตั้งแต 2 กลุมข้ึนไป (กัลยา 

วานิชบัญชา. 2544 หนา 135.) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน  ดังน้ี 

 

แหลงความ

แปรปรวน 
df SS MS F 

ระหวางกลุม (B)  K-1 SS(B) 
MS(B)= SS(B) 

         k-1 

MS(B) 

MS(W) 

ภายในกลุม (W) n-k  SS(W)  
MS(W)=SS(W) 

  n-k 
 

รวม (T)  n-1 SS(T)   

  

  กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน มีสูตรดังน้ี 

       

      F =  w

b

MS
MS

 

    

   เม่ือ  F  แทน  คาสถิติท่ีใชพิจารณา F- distribution 
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     MSb แทน  คาความแปรปรวนระหวางกลุม 

     MSw แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุม 

      SSb  แทน  ผลบวกกําลังสองระหวางกลุม 

     SSw แทน  ผลบวกกําลังสองภายในกลุม 

     k  แทน  จํานวนกลุมของกลุมตัวอยาง 

     n  แทน  จํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมด 

     dfb  แทน  ช้ันแหงความเปนอิสระของความแปรปรวนระหวางกลุม 

     dfw  แทน ช้ันแหงความเปนอิสระของความแปรปรวนภายในกลุม 

 

  กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการทดสอบ

ความแตกตางเปนรายคูตอไป เพื่อดูวาคูใดบางท่ีแตกตาง โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant 

Difference (LSD) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545:333) 

 

เม่ือ ni  ≠   nj  LSD  = 










+

−−
ji

kn nn
MSEt 11

;
2

1 α

 

 

 

  ถา ni  =  nj  LSD  = i
kn n

MSEt 2
;

2
1 −−
α

 

   โดยท่ี dfw    = n-k 

    LSD  แทน  คาผลตางนัยสําคัญท่ีคํานวณไดสําหรับกลุมตัวอยางกลุมท่ี 

       และ j   

   MSE แทน  คา Mean square error (MSw) 

   k  แทน  จํานวนกลุมของกลุมตัวอยางท่ีใชทดสอบ 

   n  แทน  จํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมด 

    α    แทน  คาความคลาดเคลื่อน 

   ni  แทน  จํานวนตัวอยางในกลุมท่ี i 

    nj  แทน  จํานวนตัวอยางในกลุมท่ี j 

 

    3.3  สถิติ  Brown-Forsythe ใชในกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนตางกัน โดยดู

จากสถิติ Levene’s Test ซ่ึงใชทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของกลุมตัวแปร เม่ือ

พบวาคา คา Sig. มีคานอยกวา .05 แสดงวากลุมตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกตางกัน เพื่อ

ทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2 คือ อายุ สมมติฐานขอท่ี 4 คือ ระดับการศึกษา และสมมติฐานขอท่ี 6 
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รายไดเฉลี่ยตอเดือน กับดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน (บาท) และดานระยะเวลา

ในการถือบัตรเครดิต(ป)  ดังน้ี 

 

   Brown-Forsythe (Hartung. 2001: 300) มีสูตรดังน้ี 

 

        β   = 
)(

)(

W

B

MS
MS

  

 

      โดยท่ี             

 

   เม่ือ   β แทน  คาสถิติท่ีใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 

    MSB แทน  คาความแปรปรวนระหวางกลุม 

    MSW’ แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับ Brown-Forsythe 

      K  แทน  จํานวนกลุมของตัวอยาง 

      ni  แทน  จํานวนตัวอยางของกลุม i 

      N  แทน  ขนาดของประชากร 

      
2
tS    แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางท่ี i 

 

 กรณีท่ีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดําเนินการทดสอบความแตกตางของ

คาเฉลี่ยเปนรายคูโดยสถิติเปนรายคูตอไปโดยสถิติ Dunnett’s T3 เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบาง

แตกตางกันอยางท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 

 

 Dunnett’s T3 (วิเชียร เกศสิงห.  2543: 116) มีสูตรดังน้ี  
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  เม่ือ   t  แทน คาสถิติท่ีใชพิจารณา t-distribution  

    MS(W) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 

        (Mean Square within group) สําหรับ Dunnett’s T3  
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   1X   แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางท่ี i 

   2X   แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางท่ี j 

   ni  แทน จํานวนตัวอยางของกลุมท่ี i 

         nj  แทน จํานวนตัวอยางของกลุมท่ี j 

 

    3.4  สถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment 

correlation coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวท่ีเปนอิสระตอกัน (กัลยา วานิชย

บัญชา. 2545: 311-312) เม่ือตัวแปรท ั้งสองเปนขอมูลระดับอัตราสวน (Ratio Scale) เพื่อใชในการ

ทดสอบสมมติฐานขอ 7 คือ  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรม กับดานคาใชจายในการ

ใชบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน (บาท) และดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต โดยใชสูตรการคํานวณ 

ดังน้ี 

 

xyr  = ( )( )
( ) ( ) ]][[ 2222 yynxxn

yxxyn
Σ−ΣΣ−Σ

ΣΣ−Σ  

 

เม่ือ xyr  แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

 xΣ  แทน ผลรวมของคะแนน x 

 yΣ  แทน ผลรวมของคะแนน y 

 2xΣ  แทน  ผลรวมคะแนนชุด x แตละตัวยกกําลังสอง 
2yΣ  แทน  ผลรวมคะแนนชุด y แตละตัวยกกําลังสอง 

xyΣ  แทน  ผลรวมของผลคูณระหวาง x และ y 

n  แทน  จํานวนของกลุมตัวอยาง 

 

โดยท่ีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 ≤ r ≤ 1 ดังน้ี (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 280) 

1) คา r เปนลบ แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางตรงขาม คือ ถา x เพิ่ม y จะ

ลด ถา x ลด y จะเพิ่ม 

2) คา r เปนบวก แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือ ถา x เพิ่ม y จะ

เพิ่มดวย ถา x ลด y จะลดลงดวย 

3) ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และมี

ความสัมพันธกันมาก 

4) ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม และมี

ความสัมพันธกันมาก 

5) ถา r = 0 แสดงวา x และ y ไมมีความสัมพันธกันเลย 
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6) ถา r เขาใกล 0 แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันนอย 

7) ในการประเมินผล จะใชวิธีการแบงชวงการแปลผลตามหลักของการแบงอัตรภาคช้ัน 

(Class Interval) โดยใชสูตรคํานวณชวงกวางของช้ัน ดังตอไปน้ี 

 

ความกวางของอันตรภาคช้ัน = คาสูงสุด – คาต่ําสุด 

           จํานวนช้ัน 

    = 
5

01−   

=   2.0  

 

เกณฑการแปลความหมายคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  

คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ   ความหมาย  

0.81-1.00     มีความสัมพันธระดับสูงมาก  

0.61-0.80     มีความสัมพันธระดับสูง  

0.41-0.60     มีความสัมพันธระดับปานกลาง  

0.21-0.40     มีความสัมพันธระดับต่ํา  

0.01-0.20     มีความสัมพันธระดับต่ํามาก  

0.00      ไมมีความสัมพันธกัน 

 

 3.5  สถิติ Chi-Square  (χ2 – test)  ใชในการทดลองความเปนอิสระกันของตัวแปร   2 

ตัว (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 182) เม่ือตัวแปรใดตัวแปรหน่ึงหรือท้ังสองตัวเปนชนิดนามกําหนด 

(Nominal Scale) และชนิดเรียงลําดับ  (Ordinal Scale) เพื่อใชในการทดสอบสมมติฐานขอ 1 คือ 

เพศ สมมติฐานขอ 2 คือ อายุ สมมติฐานขอ 3 คือ สถานภาพ สมมติฐานขอ 4 คือ อาชีพ และ

สมมติฐานขอ 5 คือ รายได  กับดานสถานท่ีท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตร

เครดิตเฉลี่ยตอเดือน (บาท) และดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต(ป)  โดยใชสูตรการคํานวณ  

ดังน้ี 

 

                         ∑
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−=χ
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 เม่ือ X
2
 แทน Chi-Square   

   Oi  แทน  ความถี่หรือจํานวนคร้ังท่ีเกิดข้ึนในระดับท่ี i ท่ีเกิดข้ึนจริง 

     ของตัวอยางขนาด  
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   Ei  แทน  ความถี่หรือจํานวนคร้ังท่ีของระดับท่ี i ท่ีคาดวาจะเกิด 

     ภายใต H                

   K  แทน  จํานวนกลุมหรือจํานวนระดับของตัวแปรหรือลักษณะท่ี 

     สนใจศึกษา 

   N  แทน  ขนาดตัวอยางหรือจํานวนคร้ังท่ีทดลอง 
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิจัยคร้ังน้ีมุงศึกษาการวิจัยเร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดทําการ

รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คนผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลความหมาย

ของการวิเคราะหขอมูลผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณและอักษรยอตางๆ ท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลดังน้ี 

 

สัญลักษณที่ใชในการวเิคราะหขอมูล 

n   แทน ขนาดกลุมตัวอยาง 

   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 

S.D    แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

t   แทน   คาท่ีใชพิจารณา t - Distribution 

F    แทน   คาท่ีใชพิจารณา F – Distribution 

df   แทน   ช้ันของความเปนอิสระ (degree of Freedom) (ในตาราง F- 

    test) 

SS    แทน   คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Sum of Squares) 

M.S.    แทน   คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 

Prob. (p)   แทน  คาความนาจะเปน (Probability) 

 χ2
  แทน คาไค-สแควร (Chi-square) 

r   แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

Sig.2 tailed  แทน   ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 

Min   แทน จํานวนนอยท่ีสุด (Minimize) 

Max   แทน จํานวนมากท่ีสุด (Maximum) 

Ho   แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 

H1    แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

*    แทน นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยคร้ังน้ี

ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบายโดยการแบงการนําเสนอ

ออกเปน 2 สวนตามลําดับดังน้ี 

 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณา ประกอบดวย ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบงผลการวิเคราะหออกเปน 3ตอน ดังน้ี 

     ตอนท่ี 1  การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 

เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ตอนท่ี 2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของลูกคาผูใช

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไดแก ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 

ตอนท่ี 3  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  

สวนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อการทดสอบสมมติฐาน จํานวน 7 ขอ ดังน้ี   

1. ลูกคาท่ีมีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

2. ลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

3. ลูกคาท่ีมีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

4. ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ตางกัน 

5. ลูกคาท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

6. ลูกคาท่ีมีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

     7.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม ดานมูลคาในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมโดยเฉลี่ย (บาท/เดือน) และ ระยะเวลาใน

การถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 

ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณา 

สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณา ประกอบดวย ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบงผลการวิเคราะหออกเปน 3 ตอน ดังน้ี 
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 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนโดยนําเสนอในรูปแบบการแจกแจง

ความถี่และคารอยละปรากฎผลดังตาราง 1 ดังน้ี 

 

ตาราง  1  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบ 

     แบบสอบถาม  จําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ย 

     ตอเดือน 

 

ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม   จํานวน   รอยละ 

1. เพศ   

 ชาย 133 33.3 

 หญิง 267 66.7 

รวม 400 100.0 

2. อาย ุ   

 30-39 ป  147 36.8 

 40-49 ป  106 26.4 

 50-59 ป   108 27.0 

 ตั้งแต 60 ปข้ึนไป  39 9.8 

รวม 400 100.0 

3. สถานภาพ   

 โสด  187 46.8 

 สมรส / อยูดวยกัน 195 48.8 

 อื่นๆ เชน แยกกันอยู/หยาราง 18 4.4 

รวม 400 100.0 

4. ระดับการศึกษา   

 ต่ํากวาระดับปริญญาตรี  26 6.4 

 ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 279 69.8 

 ปริญญาโทข้ึนไป 95 23.8 

รวม 400 100.0 
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ตาราง  1 (ตอ) 

 
  

ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม   จํานวน รอยละ 

5. อาชีพ   

 รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  13 3.3 

 พนักงานบริษัทเอกชน 128 32.0 

 เจาของกิจการ / คาขาย  259 64.7 

รวม 400 100.0 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

 ต่ํากวา 100,000 บาท   106 26.5 

 100,001 – 300,000 บาท  187 46.8 

 300,001 – 500,000 บาท 68 17.0 

 500,001 – 700,000 บาท  26 6.5 

 ตั้งแต 700,001 บาทข้ึนไป 13 3.2 

รวม 400 100.0 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 1 พบวาขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบ

แบบสอบถาม ของกลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังน้ีจํานวน 400 คนจําแนกตามตัวแปรไดดังน้ี 

เพศ พบวาผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมีจํานวน 267 คนคิดเปนรอยละ

66.7 และเพศชายมีจํานวน 133 คนคิดเปนรอยละ 33.3 ตามลําดับ 

อายุ พบวาผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 30-39  ปจํานวน 147 คนคิดเปนรอยละ

36.8 รองลงมามีอายุ 50-59 ปจํานวน 108 คนคิดเปนรอยละ 27.0 มีอายุ 40-49 ปจํานวน 106 คน

คิดเปนรอยละ 26.4 และมีอายุตั้งแต 60 ปข้ึนไป มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 ตามลําดับ 

สถานภาพ พบวาผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส/อยูดวยกันจํานวน 

195 คนคิดเปนรอยละ 48.8  รองลงมามีสถานภาพโสด จํานวน 187 คนคิดเปนรอยละ 46.8 และมี

สถานภาพ อื่น ๆ เชน แยกกันอยู/หยาราง มีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.4 ตามลําดับ 

ระดับการศึกษา พบวาผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา จํานวน 279 คนคิดเปนรอยละ 69.8  รองมามีระดับการศึกษาปริญญาโทข้ึนไปจํานวน  

95 คน คิดเปนรอยละ 23.8 และมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีจํานวน  26 คนคิดเปนรอยละ 

6.4 ตามลําดับ 
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อาชีพ พบวาผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปนเจาของกิจการ/คาขาย มี จํานวน 

259 คนคิดเปนรอยละ 64.7 รองลงมามีพนักงานบริษัทเอกชนมีจํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 32.0

และมีอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจจํานวน 13 คนคิดเปนรอยละ 3.3 ตามลําดับ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวาผู ท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

100,001 – 300,000 บาทมีจํานวน 187 คนคิดเปนรอยละ 46.8 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํา

กวา 100,000 บาท มีจํานวน 106คนคิดเปนรอยละ 26.5ถัดมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 

500,000 บาท มีจํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.0 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน500,001 – 700,000 

บาทมีจํานวน 26 คนคิดเปนรอยละ 6.5 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตั้งแต 700,001 บาทข้ึนไปมี   

13 คนคิดเปนรอยละ 3.2 ตามลําดับ 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 1 พบวาขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบ

แบบสอบถาม ดานอายุดานสถานภาพดานอาชีพและดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความถี่คอนขางต่ํา 

ดังน้ันผูวิจัยไดทําการรวมช้ันใหมเพื่อเปนการใชในการทดสอบสมมตฐิานปรากฎตามตาราง 4ดังน้ี 

 

ตาราง  2  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบ  

แบบสอบถาม  จําแนกตามดานอายุ ดานสถานภาพ ดานอาชีพและดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ตามการจัดกลุมใหม 

 

ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม   จํานวน รอยละ 

1. อาย ุ   

 30-39 ป  147 36.8 

 40-49 ป  106 26.4 

 50 ปข้ึนไป  147 36.8 

รวม 400 100.0 

2. สถานภาพ   

 โสด  187 46.8 

 สมรส / อยูดวยกัน/แยกกันอยู/หยาราง 213 53.2 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 2 (ตอ) 

 
  

ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม   จํานวน รอยละ 

5. อาชีพ   

 พนักงานบริษัทเอกชน/รับราชการ/พนักงาน

 รัฐวิสาหกิจ 
141 35.3 

 เจาของกิจการ / คาขาย  259 64.7 

รวม 400 100.0 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

 ต่ํากวา 100,000 บาท   106 26.5 

 100,001 – 300,000 บาท  187 46.8 

 300,001 – 500,000 บาท 68 17.0 

 500,001 บาทข้ึนไป  39 9.7 

รวม 400 100.0 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 2 พบวาขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบ

แบบสอบถาม จําแนกตาม ดานอายุ ดานสถานภาพ ดานอาชีพและดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตาม

การจัดกลุมใหมไดดังน้ี 

อายุ พบวาผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 30-39 ปจํานวน 147 คนคิดเปนรอยละ

36.8 รองลงมามีตั้งแตอายุ 50 ปข้ึนไปจํานวน 147 คนคิดเปนรอยละ 36.8 และมีอายุ 40-49 ป

จํานวน 106 คนคิดเปนรอยละ 26.4 ตามลําดับ 

สถานภาพ พบวาผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน/แยกกัน

อยู/หยารางจํานวน 213 คน คิดเปนรอยละ 53.3 และมีสถานภาพโสด จํานวน 187 คนคิดเปนรอย

ละ 46.8 ตามลําดับ 

อาชีพ พบวาผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปนเจาของกิจการ/คาขาย มี จํานวน 

259 คนคิดเปนรอยละ 64.7 และมีพนักงานบริษัทเอกชน/รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีจํานวน

141 คน คิดเปนรอยละ 35.3 ตามลําดับ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวาผู ท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

100,001 – 300,000 บาท มีจํานวน 187 คนคิดเปนรอยละ 46.8  รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํา

กวา 100,000 บาท มีจํานวน 106 คนคิดเปนรอยละ 26.5  ถัดมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 

500,000 บาทมีจํานวน 68 คนคิดเปนรอยละ 17.0 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 500,001 บาทข้ึนไปมี

จํานวน 39 คนคิดเปนรอยละ 9.7 ตามลําด 
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ตอนที่  2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ของลูกคา

ผูใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร  

การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของลูกคาผูใชบัตรเครดิตเดอะ    

วิสดอม  ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครโดยการนําเสนอขอมูลใน

รูปแบบของคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิเคราะหตามตาราง 3 

 

ตาราง 3 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน

ผลิตภัณฑ ของลูกคาผูใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ี

กรุงเทพมหานคร 

 

ดานผลิตภัณฑ  S.D. แปลผล 

1. รูปแบบของบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมีความสวยงามและ

ทันสมัย 
3.73 .862 มาก 

2. ไดรับการอํานวยความสะดวกในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ดวยอภิสิทธิ์ท่ีหลากหลาย 
4.03 .705 มาก 

3. สามารถใชจายผานบัตรครอบคลุมทุกพื้นท่ี 4.07 .771 มาก 

4. วงเงินท่ีไดรับจากบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเพียงพอตอความ

ตองการ 
4.30 .687 มากท่ีสุด 

5. หองรับรองพิเศษสนามบินมีความครอบคลุมอยางเพียงพอ 3.71 .904 มาก 

ผลรวมดานผลิตภัณฑ 3.92 .592 มาก 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 3 พบวาระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ ของลูกคาผูใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.92 เม่ือพิจาณาขอ พบวา ลูกคามีระดับความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด 1 ขอ คือ วงเงินท่ีไดรับจาก

บัตรเครดิตเดอะวิสดอมเพียงพอตอความตองการโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และลูกคามีระดับความ

คิดเห็นในระดับมาก 4 ขอ คือสามารถใชจายผานบัตรครอบคลุมทุกพื้นท่ีไดรับการอํานวยความ

สะดวกในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดวยอภิสิทธิ์ท่ีหลากหลายรูปแบบของบัตรเครดิตเดอะ       

วิสดอมมีความสวยงามและทันสมัยและหองรับรองพิเศษสนามบินมีความครอบคลุมอยางเพียงพอ

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07  4.03  3.73 และ 3.71 ตามลําดับ 
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ตาราง  4  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา      

    ของลูกคาผูใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ี     

    กรุงเทพมหานคร 

 

ดานราคา  S.D. แปลผล 

1. ระยะเวลาในการปลอดดอกเบ้ียของบัตรเครดิตเดอะวิส 

ดอมมีระยะเวลา นานกวาบัตรเครดิตอื่น ๆ 
4.00 .633 มาก 

2. อัตราดอกเบ้ีย 20 % ในการใชวงเงินจากการชําระเงินข้ัน

ต่ํามีความเหมาะสม 
3.83 .686 มาก 

ผลรวมดานราคา 3.92 .592 มาก 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 4 พบวาระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานราคาของลูกคาผูใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม โดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92  

เม่ือพิจาณาขอ พบวา ลูกคามีระดับความคิดเห็นในระดับมากทุกขอ คือ ระยะเวลาในการปลอด

ดอกเบ้ียของบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมีระยะเวลา นานกวาบัตรเครดิตอื่น ๆ และอัตราดอกเบ้ีย 20 % 

ในการใชวงเงินจากการชําระเงินข้ันต่ํามีความเหมาะสม  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 และ 3.83  

 

ตาราง 5 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทาง

การจัดจําหนายของลูกคาผูใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ใน

พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย  S.D. แปลผล 

1. มีศูนยบริการเดอะวิสดอม (The Wisdom Exclusive Center) 

ใกลแหลงคมนาคมใชบริการไดอยางสะดวก 
4.10 .650 มาก 

2. มีจํานวนรานคารับบัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีหลากหลาย 3.87 .721 มาก 

รวมดานชองทางการจัดจําหนาย 3.99 .554 มาก 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 5 พบวาระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานชองทางการจัดจําหนายของลูกคาผูใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม โดยรวมอยูในระดับมากมี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.99 เม่ือพิจาณาขอ พบวา ลูกคามีระดับความคิดเห็นในระดับมากทุกขอ คือ มี

ศูนยบริการเดอะวิสดอม (The Wisdom Exclusive Center) ใกลแหลงคมนาคม ใชบริการไดอยาง



50 

 

สะดวกและมีจํานวนรานคารับบัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีหลากหลาย  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 และ 

3.87 ตามลําดับ 

 

ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการ

สงเสริมการตลาด ของลูกคาผูใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 

ดานการสงเสริมการตลาด  S.D. แปลผล 

1. การไดรับสวนลด, สิทธิพิเศษจากรานคา, โรงแรม, ฟตเนส, 

บริการลางรถ ตรวจสุขภาพประจําปฟรี เหมาะสมและตรงกับ

ความตองการ 

4.18 .735 มาก 

2. สินคาท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมผอน 0% มีหลากหลายมาก 3.57 .562 มาก 

3. โครงการ Member Get Member สามารถจูงใจใหคนสนิทมา

สมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  
3.24 .803 

ปาน

กลาง 

4. การจัดใหมีสัมมนาลูกคาเดอะวิสดอมตาม Lifestyle ไตรมาสละ 

1 คร้ังมีความเหมาะสม 
2.87 .847 

ปาน

กลาง 

ผลรวมดานการสงเสริมการตลาด 3.47 .557 มาก 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 6 พบวาระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาดของลูกคาผูใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม โดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.47 เม่ือพิจาณาขอ พบวา ลูกคามีระดับความคิดเห็นในระดับมาก 2 ขอ คือ การไดรับ

สวนลด, สิทธิพิเศษจากรานคา, โรงแรม, ฟตเนส, บริการลางรถ ตรวจสุขภาพประจําปฟรี เหมาะสม

และตรงกับความตองการและสินคาท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมผอน 0% มีหลากหลายมาก โดยมี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.18 และ 3.57 ตามลําดับและลูกคามีระดับความคิดเห็นในระดับปานกลาง  2 ขอ 

คือ โครงการ Member Get Member สามารถจูงใจใหคนสนิทมาสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมและ

การจัดใหมีสัมมนาลูกคาเดอะวิสดอมตาม Lifestyle ไตรมาสละ 1 คร้ังมีความเหมาะสม โดยมี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.24 และ 2.87 ตามลําดับ 
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ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย 

จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครโดยการนําเสนอขอมูลในรูปแบบของจํานวน (ความถี่) 

และรอยละ แจกแจงเปนคาคะแนนเฉลี่ยคาต่ําสุด คาสูงสุด และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังน้ี 

 

ตาราง 7 แสดงคาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ดานมูลคาใน

การใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมโดยเฉลี่ยตอเดือน และดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะ 

วิสดอม (ป) 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม คา 

ตํ่าสุด 
คาสูงสุด  SD 

มูลคาในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ย(บาท/

เดือน) 
20,000 200,000 77,225 .496 

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 1 8 2.84 1.648 

  

 ผลการวิเคราะหตามตาราง 7 แสดงพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคาร

กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจําแนกตัวแปรไดดังน้ี 

 มูลคาในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ย(บาท/เดือน) พบวา ลูกคาสวนใหญใช

บัตรเครดิตเดอะวิสดอมโดยเฉลี่ยประมาณ 77,225 บาท/เดือนต่ําสุดท่ี 20,000 บาท/เดือนและสูงสุด

ท่ี 200,000 บาท/เดือน 

 ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) พบวา ลูกคาสวนใหญ มีระยะเวลาใน

การถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอมโดยเฉลี่ยประมาณ 2.84 ปต่ําสุดท่ี 1 ปและสูงสุดท่ี 8 ป  
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ตาราง 8 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครดานวัตถุประสงคท่ีเลือกใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  จํานวน(คน) รอยละ 

ดานวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

เพื่อใหสังคมยอมรับ 0 0.0 

เพื่อใหไดรับอภิสิทธิ์ตาง ๆ ฟรี เชน Priority Pass , Fitness, 

ตรวจสุขภาพประจําป เปนตน 
400 100.0 

รวม 400 100 

 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง 8 แสดงพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ธนาคาร

กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครในดานวัตถุประสงคท่ีเลือกใชบัตรเครดิตเดอะวิ

สดอม พบวา  วัตถุประสงคท่ีลูกคาเลือกใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม คือ เพื่อใหไดรับอภิสิทธิ์ตาง ๆ 

ฟรี เชน Priority Pass , Fitness, ตรวจสุขภาพประจําป เปนตนจํานวน 400 คน คิดเปนรอยละ 

100.0 

 

ตาราง 9  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะ    

วิสดอม บอยมากท่ีสุด 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  จํานวน(คน) รอยละ 

ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม บอยมากที่สุด 

โรงพยาบาล 26 6.5 

หางสรรพสินคา 135 33.7 

โรงแรม  77 19.3 

รานอาหาร 162 40.5 

รวม 400 100 
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ผลการวิเคราะหตามตาราง 9 แสดงพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ธนาคาร

กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครในดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอย

มากท่ีสุดพบวา  ลูกคาสวนใหญใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด  คือรานอาหารจํานวน 162 

คน คิดเปนรอยละ 40.5 รองลงมาคือ หางสรรพสินคาจํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.7 ถัดมาคือ 

โรงแรมจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.3 และโรงพยาบาลจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5 

ตามลําดับ 

 

ตาราง  10  แสดงจํานวน (ความถี)่ และคารอยละ ของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะ       

วิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุด 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  จํานวน(คน) รอยละ 

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมทีช่อบมากที่สุด 

หองรับรองพิเศษท่ีสนามบินช้ันนํา 600 แหงท่ัวโลกดวยการมี

บัตร Priority Pass 
139 34.8 

ศูนยบริการเดอะวิสดอม (The Wisdom Exclusive Center) 74 18.4 

มุมรับรองพิเศษลูกคาเดอะวิสดอม (The Wisdom Conner) 187 46.8 

รวม 400 100 

 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง 10  แสดงพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ธนาคาร

กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครในดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบ

มากท่ีสุดพบวา  สถานท่ีท่ีลูกคาสวนใหญชอบมากท่ีสุด คือ มุมรับรองพิเศษลูกคาเดอะวิสดอม  

(The Wisdom Conner) จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 46.8  รองลงมาคือ หองรับรองพิเศษท่ี

สนามบินช้ันนํา 600 แหงท่ัวโลกดวยการมีบัตร Priority Pass จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 34.8 

และศูนยบริการเดอะวิสดอม (The Wisdom Exclusive Center) จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.4 

ตามลําดับ 
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ตาราง 11 จํานวน (ความถี่) และคารอยละ ของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ธนาคาร

กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  จํานวน(คน) รอยละ 

ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

เงินฝาก / กองทุน 10 ลานบาท 280 70.0 

ประกันชีวิตเบ้ียประกัน 600,000 บาทข้ึนไป 120 30.0 

รวม 400 100 

 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง 11 แสดงพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ธนาคาร

กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครในดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม พบวา  

วิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีลูกคาสวนใหญใชคือเงินฝาก / กองทุน 10 ลานบาท จํานวน     

280 คน คิดเปนรอยละ 70.0 และประกันชีวิตเบ้ียประกัน 600,000 บาทข้ึนไปจํานวน 120 คน     

คิดเปนรอยละ 30.0 ตามลําดับ 

 

ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

สวนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อการทดสอบสมมติฐาน ดังน้ี 

 การนําเสนอผลการทดสอบสมมติฐานซ่ึงประกอบดวยผลการทดสอบสมมติฐาน 7 ขอโดย

แบงการนําเสนอผลการวิเคราะหตามหัวขอตอไปน้ี 

 

 สมมติฐานที่ 1 ลูกคาที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ          

วิสดอมตางกัน 

 ลูกคาท่ีมีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมไดแกดานคาใชจายใน

การใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

(ป)ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด  ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบ

มากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมแตกตางกัน 

 ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 

Ho : ลูกคาท่ีมีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมไมแตกตางกัน 

H1 : ลูกคาท่ีมีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 
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ตาราง 12  แสดงการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ธนาคาร

กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจําแนกตามเพศโดยใช Levene’s test 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

Levene's test for Equality  of 

Variances 

F Sig. 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉล่ียตอเดือน (บาท) 81.853* .000 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 31.586* .000 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง 12 การทดสอบความแปรปรวน พบวาพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)มีคาSig.เทากับ .000 และ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ัน

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวน

ของเพศชายและเพศหญิงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จึงทดสอบความ

แตกตางแบบ t-test กรณี Equal variance not assumed ดังตาราง 13 

  

ตาราง 13  แสดงผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ธนาคารกสิกรไทย จํากัด 

(มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจําแนกตามเพศ 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

เดอะวิสดอม 
เพศ 

t-test for Equality of Means 

n 
 

S.D. t df 
Sig.       

(2-tailed) 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมเฉล่ียตอเดือน (บาท) 

ชาย 133 76917.29 65310.221 -.075 181.729 .940 

หญิง 267 773778.28 39592.131    

ดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม (ป) 

ชาย 133 3.20 2.134 2.654* 183.052 .009 

หญิง 267 2.66 1.310    

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 ผลการวิเคราะหตามตาราง 13 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจําแนกตามเพศเม่ือพิจารณาเปนราย

ดาน พบวา 

 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) พบวา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 

.940 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวาลูกคาท่ีมีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายใน

การใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) พบวา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ .009 ซ่ึงนอย

กวา.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาท่ีมี

เพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม (ป) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

โดยเพศชายมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะ    

วิสดอม (ป) มากกวาเพศหญิง 

 

ตาราง 14  แสดงความแตกตางระหวางเพศและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

สถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด   

 

เพศ 
ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากที่สุด 

รวม 
โรงพยาบาล หางสรรพสินคา โรงแรม รานอาหาร 

ชาย 
5 

(3.80%) 

30 

(22.60%) 

32 

(24.10%) 

66 

(49.60%) 

133 

(100.00%) 

หญิง 
21 

(7.90%) 

105 

(39.30%) 

45 

(16.90%) 

96 

(36.00%) 

267 

(100.00%) 

รวม 
26 

(6.50%) 

135 

(33.80%) 

77 

(19.20%) 

162 

(40.50%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 16.190  Asymp.p (2-sided) = .001* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ผลการวิเคราะหตามตาราง 14  พบวา เพศและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุดมีคา χ2
เทากับ 16.190 และคา Sig. (2-sided) 

เทากับ .001 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ลูกคาท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานสถานท่ีใช

บัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  

 

ตาราง 15 แสดงความแตกตางระหวางเพศและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

อภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุด 

 

เพศ 

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่ชอบมากที่สุด 

รวม 
หองรับรองพิเศษท่ีสนามบิน

ช้ันนํา 600 แหงท่ัวโลกดวย

การมบีัตร Priority Pass 

ศูนยบรกิารเดอะวสิดอม 

(The Wisdom Exclusive 

Center) 

มุมรับรองพเิศษลกูคา

เดอะวสิดอม (The 

Wisdom Conner) 

ชาย 
71 

(53.40%) 

18 

(13.50%) 

44 

(33.10%) 

133 

(100.00%) 

หญิง 
68 

(25.50%) 

56 

(21.00%) 

143 

(53.60%) 

267 

(100.00%) 

รวม 
139 

(34.80%) 

74 

(18.40%) 

187 

(46.80%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 30.526  Asymp.p (2-sided) = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง15 พบวา เพศและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

อภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดมีคา χ2
เทากับ 30.526 และคา Sig. (2-sided) 

เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ลูกคาท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานอภิสิทธิ์

บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  
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ตาราง 16 แสดงความแตกตางระหวางเพศและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานวิธี

สมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

 

เพศ 

ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม   

รวม 
เงินฝาก / 

กองทุน 10 ลานบาท 

ประกันชีวิตเบ้ียประกัน 

600,000 บาทข้ึนไป 

ชาย 
83 

(62.40%) 

50 

(37.60%) 

133 

(100.00%) 

หญิง 
197 

(73.80%) 

70 

(26.20%) 

267 

(100.00%) 

รวม 
280 

(70.00%) 

120 

(30.00%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 5.472  Asymp.p (2-sided) = .019* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 16 พบวา เพศและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  มีคา χ2
เทากับ 5.472 และคา Sig. (2-sided) เทากับ .019  

ซ่ึงนอยกวา .05  น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ลูกคาท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิ

สดอม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  

 

 สมมติฐานที่  2 ลูกคาที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ          

วิสดอมตางกัน 

 ลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมไดแก ดานคาใชจาย

ในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะ     

วิสดอม (ป) ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด  ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะ      

วิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมแตกตางกัน 

 ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 

Ho : ลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมไมแตกตางกัน 

H1 : ลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 
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ตาราง 17  การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม (ป)จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ Levene’s test 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 
Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน 

(บาท) 
79.309* 2 397 .000 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต เดอะวิสดอม (ป) 18.897* 2 397 .000 

     

 * มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง  17 พบวา  คาSig. จากคาความแปรปรวนคาความแปรปรวน

ของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ย

ตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)จําแนกตามอายุมีคา Sig. 

เทากับ .000 และ .000 ตามลําดับ  ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ลูกคาในแตละชวงอายุมีความแปรปรวนแตกตางกัน  ดังน้ัน

ผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐานดังตาราง 18 

 

ตาราง 18 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิต เดอะวิสดอม (ป)จําแนกตามอายุ โดยวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม   สถิติท่ีใช 
Statistic 

(a) 
df1 df2 Sig. 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะ  

วิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 

Brown-

Forsythe 
31.933* 2 282.636 .000 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะ 

วิสดอม (ป) 

Brown-

Forsythe 
60.574* 2 232.649 .000 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 ผลการวิเคราะหตามตาราง 18 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม  ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการ

ถือบัตรเครดิต เดอะวิสดอม (ป)จําแนกตามอายุโดยวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe  พบวา มีคา 

Sig. เทากับ .000 และ .000 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมโดยเฉลี่ยตอเดือน (บาท) และดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ดังน้ัน ผูวิจัยจึงไดนําผลวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 

comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ผลการวิเคราะหตามตาราง 19 และตาราง 20 

 

ตาราง 19 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) โดยใช

วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

อายุ  
30-39 ป  40-49 ป ตั้งแต 50 ปข้ึนไป 

30-39 ป  77,210.88 
- 25,890.130* -18,707.483* 

 (.000) (.008) 

40-49 ป 51,320.75 
 - -44,597.613* 

  (.000) 

ตั้งแต 50 ปข้ึนไป 95,918.37 
  - 

   

 

* นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 19 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีอายุแตกตาง

กันกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ย

ตอเดือน (บาท) พบวา  

ลูกคาท่ีมีอายุ  30-39 ป กับลูกคาท่ีมีอายุ  40-49 ปจากการวิเคราะหพบวาคา Sig. เทากับ 

.000  ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวาลูกคาท่ีมีอายุ  30-39 ป มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ    

วิสดอมดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) แตกตางจากลูกคาท่ีมี

อายุ  40-49 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือลูกคาท่ีมีอายุ  30-39  ปมีพฤติกรรม
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การใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)

มากกวาลูกคาท่ีมีอายุ  40-49 ปโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 25890.130 

ลูกคาท่ีมีอายุ  30-39  ป กับลูกคาท่ีมีอายุตั้งแต 50 ปข้ึนไป  จากการวิเคราะหพบวาคา 

Sig. เทากับ .008 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวาลูกคาท่ีมีอายุ  30-39 ป มีพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) แตกตาง

จากลูกคาท่ีมีอายุตั้งแต 50 ปข้ึนไป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือลูกคาท่ีมีอายุ  

30-39 ปมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

เฉลี่ยตอเดือน (บาท)นอยกวาลูกคาท่ีมีตั้งแต 50 ปข้ึนไปโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 18707.483 

ลูกคาท่ีมีอายุ  40-49  ป กับลูกคาท่ีมีอายุตั้งแต 50 ปข้ึนไป  จากการวิเคราะหพบวาคา 

Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวาลูกคาท่ีมีอายุ  40-49  ปมีพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) แตกตาง

จากลูกคาท่ีมีอายุตั้งแต 50 ปข้ึนไป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือลูกคาท่ีมีอายุ  

40-49  ปมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

เฉลี่ยตอเดือน (บาท) นอยกวาลูกคาท่ีมีตั้งแต 50 ปข้ึนไปโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 44597.613 

สวนรายคูอื่นๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

ตาราง 20 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)โดยใชวิธีทดสอบแบบ 

Dunnett’s T3 

 

อายุ  
30-39 ป  40-49 ป ตั้งแต 50 ปข้ึนไป 

30-39 ป  1.75 
- -1.610* -1.805* 

 (.000) (.008) 

40-49 ป 3.36 
 - -.195 

  (.738) 

ตั้งแต 50 ปข้ึนไป 3.55 
  - 

   

 

* นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ผลการวิเคราะหตามตาราง 20 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีอายุแตกตาง

กันกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป) 

พบวา  

ลูกคาท่ีมีอายุ  30-39  ป กับลูกคาท่ีมีอายุ  40-49 ปจากการวิเคราะหพบวาคา Sig. 

เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวาลูกคาท่ีมีอายุ  30-39 ป มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)แตกตางจากลูกคาท่ีมีอายุ  40-49 

ปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือลูกคาท่ีมีอายุ  30-39 ปมีพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) นอยกวาลูกคาท่ีมีอายุ    

40-49 ปโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ1.610 

ลูกคาท่ีมีอายุ  30-39 ป กับลูกคาท่ีมีอายุตั้งแต 50 ปข้ึนไปจากการวิเคราะหพบวาคา Sig. 

เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวาลูกคาท่ีมีอายุ  30-39 ป มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)แตกตางจากลูกคาท่ีมีอายุตั้งแต 50 

ปข้ึนไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือลูกคาท่ีมีอายุ  30-39  ปมีพฤติกรรมการใช

บัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) นอยกวาลูกคาท่ีมีอายุ

ตั้งแต 50 ปข้ึนไปโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.805 

สวนรายคูอื่นๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

ตาราง 21 แสดงความแตกตางระหวางอายุและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

สถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด   

 

อายุ 
ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากที่สุด 

รวม 
โรงพยาบาล หางสรรพสินคา โรงแรม รานอาหาร 

30-39 ป  
4 

(2.70%) 

96 

(65.30%) 

17 

(11.60%) 

59 

(20.40%) 

147 

(100.00%) 

40-49 ป 
6 

(5.70%) 

24 

(22.60%) 

4 

(3.80%) 

72 

(67.90%) 

106 

(100.00%) 

ตั้งแต 50 ปข้ึนไป 
16 

(10.90%) 

15 

(10.20%) 

56 

(38.10%) 

60 

(40.80%) 

147 

(100.00%) 

รวม 
26 

(6.50%) 

135 

(33.80%) 

77 

(19.20%) 

162 

(40.50%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 158.247  Asymp.p (2-sided) = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 ผลการวิเคราะหตามตาราง 21 พบวา อายุและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุดมีคา χ2
 เทากับ158.247 และคา      Sig.(2-

sided) เทากับ .000ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความวา ลูกคาท่ีมีอายุท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดาน

สถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  

 

ตาราง 22 แสดงความแตกตางระหวางอายุและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดาน

อภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุด  

 

อายุ 

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่ชอบมากที่สุด 

รวม หองรับรองพิเศษท่ีสนามบิน

ช้ันนํา 600 แหงท่ัวโลกดวย

การมบีัตร Priority Pass 

ศูนยบรกิารเดอะวสิดอม 

(The Wisdom Exclusive 

Center) 

มุมรับรองพเิศษลกูคา

เดอะวสิดอม (The 

Wisdom Conner) 

30-39 ป  
20 

(13.60%) 

57 

(38.80%) 

70 

(47.60%) 

147 

(100.00%) 

40-49 ป 
25 

(23.60%) 

12 

(11.30%) 

69 

(65.10%) 

106 

(100.00%) 

ตั้งแต 50 ปข้ึนไป 
94 

(63.90%) 

5 

(3.40%) 

48 

(32.70%) 

147 

(100.00%) 

รวม 
139 

(34.80%) 

74 

(18.40%) 

187 

(46.80%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 126.409  Asymp.p (2-sided) = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 22 พบวา อายุและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดมีคา χ2 
เทากับ126.409 และคา Sig. (2-sided) 

เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ลูกคาท่ีมีอายุท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานอภิสิทธิ์

บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  
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ตาราง 23 แสดงความแตกตางระหวางอายุและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานวิธี

สมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

 

อายุ 

ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม   

รวม 
เงินฝาก / 

กองทุน 10 ลานบาท 

ประกันชีวิตเบ้ียประกัน 

600,000 บาทข้ึนไป 

30-39 ป  
71 

(48.30%) 

76 

(51.70%) 

147 

(100.00%) 

40-49 ป 
67 

(63.20%) 

39 

(36.80%) 

106 

(100.00%) 

ตั้งแต 50 ปข้ึนไป 
142 

(96.60%) 

5 

(4340%) 

147 

(100.00%) 

รวม 
280 

(70.00%) 

120 

(30.00%) 

400 
(100.00%) 

 

χ2
 = 84.817  Asymp.p (2-sided) = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 23 พบวา อายุและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  มีคา χ2
เทากับ 84.817และคา Sig. (2-sided) เทากับ .000 

ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ลูกคาท่ีมีอายุท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะ 

วิสดอม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  

 

 สมมติฐานที่ 3  ลูกคาที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอมตางกัน 

 ลูกคาท่ีมีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมไดแก ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม (ป) ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด  ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะ

วิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมแตกตางกัน 

 ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
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Ho : ลูกคาท่ีมีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมไมแตกตาง

กัน 

H1 : ลูกคาท่ีมีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

 

ตาราง 24 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ธนาคาร

กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจําแนกตามสถานภาพโดยใช Levene’s 

test 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

Levene's test for Equality  of 

Variances 

F Sig. 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน 

(บาท) 
33.099* .000 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 2.939 .087 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง 24 การทดสอบความแปรปรวน พบวาพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) มีคา Sig. 

เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา คาความแปรปรวนของสถานภาพแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

จึงทดสอบความแตกตางแบบ t-test กรณี Equal variance not assumed  

 ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) คา Sig. เทากับ .087 ซ่ึงมากกวา .05 

น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความ

แปรปรวนของสถานภาพไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จึงทดสอบความ

แตกตางแบบ t-test กรณี Equal variance assumed ดังตาราง 25 
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ตาราง  25  แสดงผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ธนาคารกสิกรไทย 

จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจําแนกตามสถานภาพ 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

เดอะวิสดอม 
สถานภาพ 

t-test for Equality of Means 

n  S.D. t df 
Sig.       

(2-

tailed) 

ดานคาใชจายในการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมเฉล่ียตอ

เดือน (บาท) 

โสด 187 74385.03 57060.818 -1.053 337.264 .293 

สมรส / อยู

ดวยกัน/

แยกกันอยู/

อยาราง 

213 79718.31 41865.863    

ดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม (ป) 

โสด 187 2.34 1.836 -5.853* 398 .000 

สมรส / อยู

ดวยกัน/

แยกกันอยู/

อยาราง 

213 3.27 1.321    

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง 25 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจําแนกตามสถานภาพเม่ือพิจารณา

เปนรายดาน พบวา 

 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 

.293 ซ่ึงมากกวา.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วาลูกคาท่ีมีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการ

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) พบวา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 

.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาท่ีมี
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สถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม (ป) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ซ่ึงสอดคลองกับ

สมมติฐานท่ีตั้งไว โดยลูกคาท่ีมีสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน/แยกกันอยู/อยารางมีพฤติกรรมการใช

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) มากกวาลูกคาท่ีมี

สถานภาพโสด 

 

ตาราง 26 แสดงความแตกตางระหวางสถานภาพและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด    

 

สถานภาพ 
ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากที่สุด 

รวม 
โรงพยาบาล หางสรรพสินคา โรงแรม รานอาหาร 

โสด 
18 

(9.60%) 

87 

(46.50%) 

31 

(16.60%) 

51 

(27.30%) 

187 

(100.00%) 

สมรส / อยูดวยกัน/

แยกกันอยู/อยาราง 

8 

(3.80%) 

48 

(22.50%) 

46 

(21.60%) 

111 

(52.10%) 

213 

(100.00%) 

รวม 
26 

(6.50%) 

135 

(33.80%) 

77 

(19.20%) 

162 

(40.50%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 38.731  Asymp.p (2-sided) = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 26  พบวา สถานภาพและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ     

วิสดอม  ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุดมีคา χ2
เทากับ38.731 และคา Sig. (2-

sided) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความวา ลูกคาท่ีมีสถานภาพท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  
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ตาราง 27 แสดงความแตกตางระหวางสถานภาพและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุด  

 

สถานภาพ 

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่ชอบมากที่สุด 

รวม หองรับรองพิเศษท่ีสนามบิน

ช้ันนํา 600 แหงท่ัวโลกดวย

การมบีัตร Priority Pass 

ศูนยบรกิารเดอะวสิดอม 

(The Wisdom Exclusive 

Center) 

มุมรับรองพเิศษลกูคา

เดอะวสิดอม (The 

Wisdom Conner) 

โสด 
65 

(34.80%) 

54 

(28.90%) 

68 

(36.40%) 

187 

(100.00%) 

สมรส / อยู

ดวยกัน/แยกกัน

อยู/อยาราง 

74 

(34.70%) 

20 

(9.40%) 

119 

(55.90%) 

213 

(100.00%) 

รวม 
139 

(34.80%) 

74 

(18.40%) 

187 

(46.80%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 28.544  Asymp.p (2-sided) = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 27  พบวา สถานภาพและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ     

วิสดอม ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดมีคา χ2
เทากับ 28.544 และคา Sig. (2-

sided) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความวา ลูกคาท่ีมีสถานภาพท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  
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ตาราง 28 แสดงความแตกตางระหวางสถานภาพและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

วิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

 

สถานภาพ 

ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม   

รวม 
เงินฝาก / 

กองทุน 10 ลานบาท 

ประกันชีวิตเบ้ียประกัน 

600,000 บาทข้ึนไป 

โสด 
104 

(55.60%) 

83 

(44.40%) 

187 

(100.00%) 

สมรส/อยูดวยกัน/

แยกกันอยู/อยาราง 

176 

(82.60%) 

37 

(17.4%) 

213 

(100.00%) 

รวม 
280 

(70.00%) 

120 

(30.00%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 34.604  Asymp.p (2-sided) = .019* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 28 พบวา เพศและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  มีคา χ2
เทากับ 34.604 และคา Sig. (2-sided) เทากับ .019  

ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ลูกคาท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะ 

วิสดอม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  

 

สมมติฐานที่ 4  ลูกคาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมตางกัน 

ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมไดแก ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม (ป) ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด  ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะ

วิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมแตกตางกัน 

ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

Ho : ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมไม

แตกตางกัน 

H1 : ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 
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ตาราง 29 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม (ป)จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ Levene’s test 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 
Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉล่ียตอเดือน (บาท) 3.118* 2 397 .045 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต เดอะวิสดอม (ป) 3.913* 2 397 .021 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง  29 พบวา  คา Sig. จากคาความแปรปรวนคาความแปรปรวน

ของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ย

ตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)จําแนกตามระดับการศึกษามีคา 

Sig. เทากับ .045 และ .021 ตามลําดับ  ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ลูกคาในแตละชวงระดับการศึกษามีความแปรปรวน

แตกตางกัน  ดังน้ันผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐานดังตาราง 30 

 

ตาราง 30 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิต เดอะวิสดอม (ป)จําแนกตามระดับการศึกษา โดยวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม   สถิติท่ีใช 
Statistic 

(a) 
df1 df2 Sig. 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิ

สดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 

Brown-

Forsythe 
9.469* 2 116.012 .000 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม (ป) 

Brown-

Forsythe 
3.590* 2 91.020 .032 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 ผลการวิเคราะหตามตาราง 30 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม  ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการ

ถือบัตรเครดิต เดอะวิสดอม (ป)จําแนกตามระดับการศึกษาโดยวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe  

พบวา มีคา Sig. เทากับ .000 และ .032 ตามลําดับซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษา แตกตางกันมี

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมโดยเฉลี่ย

ตอเดือน (บาท) และดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) แตกตางกัน  อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว  ดังน้ัน ผูวิจัยจึงไดนําผลวิเคราะหไป

เปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา

คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.05 ผลการวิเคราะหตามตาราง 31 

และตาราง 32 

 

ตาราง 31 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีระดับการศึกษา แตกตางกันกับพฤติกรรม

การใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน 

(บาท)โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

ระดับการศึกษา  

ต่ํากวาระดับ

ปริญญาตรี

  

ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา 
ปริญญาโทข้ึนไป 

ต่ํากวาระดับปริญญาตรี

  
60,000.00 

- -13,476.703 -32,947.368* 

 (.326) (.002) 

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 73,476.70 
 - -19,470.666* 

  (.001) 

ปริญญาโทข้ึนไป 92,947.37 
  - 

   

 

* นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 31 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีระดับ

การศึกษาแตกตางกันกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) พบวา  

ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษา ต่ํากวาระดับปริญญาตรีกับลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท

ข้ึนไปจากการวิเคราะหพบวาคา Sig. เทากับ .002 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวาลูกคาท่ีมีระดับ
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การศึกษา ต่ํากวาระดับปริญญาตรีมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการ

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)แตกตางจากลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทข้ึน

ไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือลูกคาท่ีมีระดับการศึกษา ต่ํากวาระดับปริญญาตรีมี

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอ

เดือน (บาท)นอยกวาลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทข้ึนไปโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ

13476.703 

ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเทากับลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท

ข้ึนไปจากการวิเคราะหพบวาคา Sig.เทากับ .001ซ่ึงนอยกวา.05 หมายความวาลูกคาท่ีมีระดับ

การศึกษา ต่ําปริญญาตรีหรือเทียบเทามีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายใน

การใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)แตกตางจากลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท

ข้ึนไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ

เทียบเทามีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

เฉลี่ยตอเดือน (บาท)นอยกวาลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทข้ึนไปโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ

19470.666 

สวนรายคูอื่นๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

ตาราง  32  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)

โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

ระดับการศึกษา  
ต่ํากวาระดับ

ปริญญาตรี  

ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา 
ปริญญาโทขึ้นไป 

ต่ํากวาระดับปริญญาตรี

  
2.50 

- -.469 -.047 

 (.379) (.998) 

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 2.97 
 - .421* 

  (.040) 

ปริญญาโทขึ้นไป 2.55 
  - 

   

 

* นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 32 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีระดับ

การศึกษาแตกตางกันกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม (ป)พบวา  
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ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทากับลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท

ข้ึนไปจากการวิเคราะหพบวาคา Sig. เทากับ .040 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวาลูกคาท่ีมีระดับ

การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทามีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการ

ถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)แตกตางจากลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทข้ึนไปอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทามี

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)

มากกวาลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทข้ึนไปโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .421 

สวนรายคูอื่นๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

ตาราง 33 แสดงความแตกตางระหวางระดับการศึกษาและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด    

 

ระดับการศึกษา 
ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากที่สุด 

รวม 
โรงพยาบาล หางสรรพสินคา โรงแรม รานอาหาร 

ต่ํากวาระดับปริญญา

ตรี 

1 

(3.80%) 

14 

(53.80%) 

1 

(3.80%) 

10 

(38.59%) 

26 

(100.00%) 

ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา 

23 

(8.20%) 

82 

(29.40%) 

61 

(21.90%) 

113 

(40.50%) 

279 

(100.00%) 

ปริญญาโทข้ึนไป 
2 

(2.10%) 

39 

(41.10%) 

15 

(15.80%) 

39 

(41.10%) 

95 

(100.00%) 

รวม 
26 

(6.50%) 

135 

(33.80%) 

77 

(19.20%) 

162 

(40.50%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 15.413  Asymp.p (2-sided)   = .017* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 33 พบวา ระดับการศึกษาและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม  ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุดมีคา χ2  
เทากับ  15.413 และคา Sig. 

(2-sided) เทากับ .017 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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ตาราง 34 แสดงความแตกตางระหวางระดับการศึกษาและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุด  

 

ระดับการศึกษา 

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่ชอบมากที่สุด 

รวม หองรับรองพิเศษท่ีสนามบิน

ช้ันนํา 600 แหงท่ัวโลกดวย

การมบีัตร Priority Pass 

ศูนยบรกิารเดอะวสิดอม 

(The Wisdom Exclusive 

Center) 

มุมรับรองพเิศษลกูคา

เดอะวสิดอม (The 

Wisdom Conner) 

ต่ํากวาระดับ

ปริญญาตรี 

3 

(11.50%) 

3 

(11.50%) 

20 

(76.90%) 

26 

(100.00%) 

ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา 

93 

(33.30%) 

45 

(16.10%) 

141 

(50.50%) 

279 

(100.00%) 

ปริญญาโทข้ึนไป 
43 

(10.80%) 

26 

(6.50%) 

26 

(6.50%) 

95 

(100.00%) 

รวม 
139 

(34.80%) 

74 

(18.40%) 

187 

(46.80%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 26.334  Asymp.p (2-sided) = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 34 พบวา ระดับการศึกษาและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดมีคา χ2
เทากับ26.334 และคา Sig. (2-

sided) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความวา ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ       

วิสดอมดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  
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ตาราง 35 แสดงความแตกตางระหวางระดับการศึกษาและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

 

ระดับการศึกษา 

ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม   

รวม 
เงินฝาก / 

กองทุน 10 ลานบาท 

ประกันชีวิตเบ้ียประกัน 

600,000 บาทข้ึนไป 

ต่ํากวาระดับ

ปริญญาตรี 

12 

(46.20%) 

14 

(53.80%) 

26 

(100.00%) 

ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา 

202 

(72.40%) 

77 

(27.60%) 

279 

(100.00%) 

ปริญญาโทข้ึนไป 
66 

(69.50%) 

29 

(30.50%) 

95 

(100.00%) 

รวม 
280 

(70.00%) 

120 

(30.00%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 7.819  Asymp.p (2-sided)   = .020* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 35 พบวา ระดับการศึกษาและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  มีคา χ2
เทากับ 7.819 และคา Sig. (2-sided) เทากับ 

.020 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก(HO)และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานวิธีสมัคร

บัตรเครดิตเดอะวิสดอมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว  

 

 สมมติฐานที่ 5 ลูกคาที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ        

วิสดอมตางกัน 

 ลูกคาท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมไดแก ดานคาใชจาย

ในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะ     

วิสดอม (ป) ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด  ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะ      

วิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมแตกตางกัน 
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ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

Ho : ลูกคาท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมไมแตกตางกัน 

H1 : ลูกคาท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

 

ตาราง 36  แสดงการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ธนาคาร

กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจําแนกตามอาชีพโดยใชสถิติ Levene’s 

test 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

Levene's test for Equality  of 

Variances 

F Sig. 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน 

(บาท) 
50.246* .000 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 123.002* .000 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง 36  การทดสอบความแปรปรวน พบวาพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) และดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)  มีคา Sig. เทากับ .000  และ .000 ตามลําดับ ซ่ึง

นอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คา

ความแปรปรวนของอาชีพแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จึงทดสอบความ

แตกตางแบบ t-test กรณี Equal variance not assumed ดังตาราง 37 
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ตาราง 37 แสดงผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ธนาคารกสิกรไทย จํากัด 

(มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจําแนกตามอาชีพ 

 

พฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม 
อาชีพ 

t-test for Equality of Means 

n  S.D. t df 
Sig.       

(2-

tailed) 

ดานคาใชจายในการใช

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม

เฉล่ียตอเดือน (บาท) 

รับราชการ  / 

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

141 51773.05 28816.753 -9.618* 397.999 .000 

เจาของกิจการ 

/ คาขาย 
259 91081.08 52925.913    

ดานระยะเวลาในการถือ

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

(ป) 

รับราชการ  / 

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

141 3.38 2.186 4.197* 184.358 .000 

เจาของกิจการ 

/ คาขาย 
259 2.55 1.166    

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง 37 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจําแนกตามอาชีพเม่ือพิจารณาเปนราย

ดาน พบวา 

 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 

.000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วาลูกคาท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไวโดยลูกคาท่ีมีอาชีพ เจาของกิจการ / คาขาย  มีพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)มากกวา

ลูกคาท่ีมีอาชีพ รับราชการ  / พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานบริษัทเอกชน 

 



78 

 

 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000 ซ่ึงนอย

กวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาท่ี

มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม (ป) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้ง

ไว โดยลูกคาท่ีมีอาชีพ เจาของกิจการ / คาขาย  มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) นอยกวาลูกคาท่ีมีอาชีพ รับราชการ / พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/พนักงานบริษัทเอกชน 

 

ตาราง 38 แสดงความแตกตางระหวางอาชีพและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดาน

สถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด    

 

อาชีพ 
ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากที่สุด 

รวม 
โรงพยาบาล หางสรรพสินคา โรงแรม รานอาหาร 

รับราชการ  / 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ/

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

4 

(2.80%) 

70 

(49.60%) 

19 

(13.50%) 

48 

(34.00%) 

141 

(100.00%) 

เจาของกิจการ / 

คาขาย 

22 

(8.50%) 

65 

(25.10%) 

58 

(22.40%) 

114 

(44.00%) 

259 

(100.00%) 

รวม 
26 

(6.50%) 

135 

(33.80%) 

77 

(19.20%) 

162 

(40.50%) 

400 

(100.00%) 

 

   χ2
 = 26.812  Asymp.p (2-sided)   = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 38 พบวา อาชีพและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุดมีคา χ2
เทากับ 26.812 และคา Sig. (2-sided) 

เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ลูกคาท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานสถานท่ี

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  
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ตาราง 39 แสดงความแตกตางระหวางอาชีพและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดาน

อภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุด  

 

อาชีพ 

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่ชอบมากที่สุด 

รวม หองรับรองพิเศษท่ีสนามบิน

ช้ันนํา 600 แหงท่ัวโลกดวย

การมบีัตร Priority Pass 

ศูนยบรกิารเดอะวสิดอม 

(The Wisdom Exclusive 

Center) 

มุมรับรองพเิศษลกูคา

เดอะวสิดอม (The 

Wisdom Conner) 

รับราชการ/ 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ/

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

45 

(31.90%) 

17 

(12.10%) 

79 

(56.00%) 

141 

(100.00%) 

เจาของกิจการ/ 

คาขาย 

94 

(36.30%) 

57 

(22.00%) 

108 

(41.70%) 

259 

(100.00%) 

รวม 
139 

(34.80%) 

74 

(18.40%) 

187 

(46.80%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 9.400  Asymp.p (2-sided)   = .009* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 39 พบวา อาชีพและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดมีคา χ2
เทากับ 9.400 และคา Sig. (2-sided) 

เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ลูกคาท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานอภิสิทธิ์

บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  
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ตาราง 40 แสดงความแตกตางระหวางอาชีพและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานวิธี

สมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

 

อาชีพ 

ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม   

รวม 
เงินฝาก / 

กองทุน 10 ลานบาท 

ประกันชีวิตเบ้ียประกัน 

600,000 บาทข้ึนไป 

รับราชการ/ 

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

76 

(53.90%) 

65 

(46.10%) 

141 

(100.00%) 

เจาของกิจการ/ 

คาขาย 

204 

(78.80%) 

55 

(21.20%) 

259 

(100.00%) 

รวม 
280 

(70.00%) 

120 

(30.00%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 26.877  Asymp.p (2-sided)   = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 40 พบวา อาชีพและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  มีคา χ2  
เทากับ 26.877  และคา Sig. (2-sided) เทากับ .000  

ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ลูกคาท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม  แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  
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 สมมติฐานที่ 6 ลูกคาที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

 ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ไดแก ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือ

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด  ดานอภิสิทธิ์บัตร

เครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมแตกตางกัน 

 ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 

Ho : ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ไมแตกตางกัน 

H1 : ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ตางกัน 

 

ตาราง 41 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม (ป)จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชสถิติ Levene’s test 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 
Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน 

(บาท) 
7.402* 3 396 .000 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต เดอะวิสดอม (ป) 2.747* 3 396 .043 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง  41 พบวา  คา Sig. จากคาความแปรปรวนคาความแปรปรวน

ของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ย

ตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน มีคา Sig. เทากับ .000 และ .043 ตามลําดับ  ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความแปรปรวน

แตกตางกัน  ดังน้ันผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐานดังตาราง 42 
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ตาราง 42 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิต เดอะวิสดอม (ป)จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม   สถิติท่ีใช 
Statistic 

(a) 
df1 df2 Sig. 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะ  

วิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 

Brown-

Forsythe 
73.982* 3 202.473 .000 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะ 

วิสดอม (ป) 

Brown-

Forsythe 
15.628* 166.967 91.020 .000 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง 42 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม  ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการ

ถือบัตรเครดิต เดอะวิสดอม (ป)จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยวิธีทดสอบแบบ Brown-

Forsythe  พบวา มีคา Sig. เทากับ .000 และ .000  ตามลําดับ  ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธ 

สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสด

อมโดยเฉลี่ยตอเดือน (บาท) และดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) แตกตางกัน  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ดังน้ัน ผูวิจัยจึงไดนําผล

วิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อ

หาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ผลการวิเคราะหตามตาราง 

43 และตาราง 44 
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ตาราง 43 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ย

ตอเดือน (บาท)โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน  

 

ต่ํากวา 

100,000 

บาท 

100,001 – 

300,000 

บาท 

300,001 – 

500,000 บาท 

ตั้งแต 500,001 

บาทขึ้นไป 

ต่ํากวา 100,000 บาท 56,981.13 
- -.8,687.317 -89,636.515* -9,685.535 

 (.478) (.000) (.834) 

100,001 – 300,000 

บาท 
65,668.45 

 - -80,949.198* -998.217 

  (.000) (1.000) 

300,001 – 500,000 

บาท 
146,617.65 

  - 79,950.980* 

   (.000) 

ตั้งแต 500,001 บาทขึ้น

ไป 
66,666.67 

   - 

    

 

* นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 43 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน แตกตางกันกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) พบวา  

ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 100,000 บาทกับลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

300,001 – 500,000 บาทจากการวิเคราะหพบวาคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความ

วาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 100,000 บาทมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)แตกตางจากลูกคาท่ีมีรายได

เฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 500,000 บาทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือลูกคาท่ีมี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 100,000 บาทมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)นอยกวาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 300,001 – 500,000 บาทโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 89,636.515 

ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 100,001 – 300,000 บาทกับลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

300,001 – 500,000 บาทจากการวิเคราะหพบวาคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความ

วาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 100,001 – 300,000 บาทมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ       

วิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)แตกตางจากลูกคาท่ีมี
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รายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 500,000 บาทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือลูกคา

ท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 100,001 – 300,000 บาทมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)นอยกวาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 300,001 – 500,000 บาทโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 80,949.198 

ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 500,000 บาทกับลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ตั้งแต 500,001  บาทข้ึนไปจากการวิเคราะหพบวาคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 

หมายความวาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 500,000 บาทมีพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)แตกตาง

จากลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตั้งแต 500,001 บาทข้ึนไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

กลาวคือลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 500,000 บาทมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)นอยกวาลูกคาท่ีมี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ตั้งแต 500,001 บาทข้ึนไปโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 79,950.980 

สวนรายคูอื่นๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

ตาราง 44 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)

โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน  

ต่ํากวา 

100,000 

บาท 

100,001 – 

300,000 

บาท 

300,001 – 

500,000 บาท 

ตั้งแต 500,001 

บาทขึ้นไป 

ต่ํากวา 100,000 บาท 1.95 
- -1.309* -.846* -1.329 

 (.000) (.001) (.002) 

100,001 – 300,000 

บาท 
3.26 

 - .464 -.020 

  (.105) (1.000) 

300,001 – 500,000 

บาท 
2.80 

  - -.484 

   (.668) 

ตั้งแต 500,001 บาทขึ้น

ไป 
3.28 

   - 

    

 

* นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ผลการวิเคราะหตามตาราง 44 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน แตกตางกันกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม (ป)พบวา  

ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 100,000 บาทกับลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

100,001 – 300,000 บาทจากการวิเคราะหพบวาคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความ

วาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 100,000 บาทมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)แตกตางจากลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

100,001 – 300,000 บาทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน ต่ํากวา 100,000 บาทมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม (ป)นอยกวาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 100,001 – 300,000 บาทโดยมี

ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ1.309 

ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 100,000 บาทกับลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

300,001 – 500,000 บาทจากการวิเคราะหพบวาคา Sig. เทากับ .001ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความ

วาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 100,000 บาทมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)แตกตางจากลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

300,001 – 500,000 บาทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน ต่ํากวา 100,000 บาทมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม (ป)นอยกวาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 500,000 บาทโดยมี

ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ.846 

สวนรายคูอื่นๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตาราง 45 แสดงความแตกตางระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือน และพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ  

วิสดอม  ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด    

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากที่สุด 

รวม 
โรงพยาบาล หางสรรพสินคา โรงแรม รานอาหาร 

ต่ํากวา 100,000 บาท 
4 

(3.80%) 

62 

(58.50%) 

5 

(4.70%) 

35 

(33.00%) 

106 

(100.00%) 

100,001 – 300,000 

บาท 

18 

(9.60%) 

47 

(25.10%) 

30 

(16.00%) 

92 

(49.20%) 

187 

(100.00%) 

300,001 – 500,000 

บาท 

1 

(1.50%) 

13 

(19.10%) 

41 

(60.30%) 

13 

(19.10%) 

68 

(100.00%) 

ตั้งแต 500,001 บาท

ข้ึนไป 

3 

(7.70%) 

13 

(33.30%) 

1 

(2.60%) 

22 

(56.40%) 

39 

(100.00%) 

รวม 
26 

(6.50%) 

135 

(33.80%) 

77 

(19.20%) 

162 

(40.50%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 127.259  Asymp.p (2-sided)   = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 45 พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม  ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุดมีคา χ2
เทากับ 127.259 และคา 

Sig. (2-sided) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุดแตกตางกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  
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ตาราง 46 แสดงความแตกตางระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ    

วิสดอม  ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุด  

 

รายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่ชอบมากที่สุด 

รวม หองรับรองพิเศษท่ีสนามบิน

ช้ันนํา 600 แหงท่ัวโลกดวย

การมบีัตร Priority Pass 

ศูนยบรกิารเดอะวสิดอม 

(The Wisdom Exclusive 

Center) 

มุมรับรองพเิศษลกูคา

เดอะวสิดอม (The 

Wisdom Conner) 

ต่ํากวา 100,000 

บาท 

5 

(4.70%) 

29 

(27.40%) 

72 

(67.90%) 

106 

(100.00%) 

100,001 – 

300,000 บาท 

79 

(42.20%) 

27 

(14.40%) 

81 

(43.30%) 

187 

(100.00%) 

300,001 – 

500,000 บาท 

40 

(58.80%) 

15 

(22.10%) 

13 

(19.10%) 

68 

(100.00%) 

ตั้งแต 500,001 

บาทข้ึนไป 

15 

(38.50%) 

3 

(7.70%) 

21 

(53.80%) 

39 

(100.00%) 

รวม 
139 

(34.80%) 

74 

(18.40%) 

187 

(46.80%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 73.288  Asymp.p (2-sided)   = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 46 พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดมีคา χ2
เทากับ 73.288 และคา 

Sig. (2-sided) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  
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ตาราง 47 แสดงความแตกตางระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ   

วิสดอม ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม   

รวม 
เงินฝาก / 

กองทุน 10 ลานบาท 

ประกันชีวิตเบ้ียประกัน 

600,000 บาทข้ึนไป 

ต่ํากวา 100,000 บาท 
26 

(24.50%) 

80 

(75.50%) 

106 

(100.00%) 

100,001 – 300,000 บาท 
160 

(85.60%) 

27 

(14.40%) 

187 

(100.00%) 

300,001 – 500,000 บาท 
67 

(98.50%) 

1 

(1.50%) 

68 

(100.00%) 

ตั้งแต 500,001 บาทข้ึนไป 
27 

(69.20%) 

12 

(30.80%) 

39 

(100.00%) 

รวม 
280 

(70.00%) 

120 

(30.00%) 

400 

(100.00%) 

 

χ2
 = 152.299  Asymp.p (2-sided)   = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 47 พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  มีคา χ2
เทากับ152.299 และคา Sig. (2-sided) 

เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสด

อมดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  

 

 สมมติฐานขอ 7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

 สามารถแยกเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 

 สมมติฐานขอ 7.1 ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอ

เดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 
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ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 H0 : ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  ดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 

 H1 : ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)  

 

ตาราง 48 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ 

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

เฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)  

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

เดอะวิสดอม 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  

ดานผลิตภัณฑ 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะ  

วิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) -.060 .227 ไมมี - 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะ 

วิสดอม(ป) .256* .000 ต่ํา เดียวกัน 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 48 ผลการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงาย

ของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธ

ระหวางปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ        

วิสดอมในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการ

ถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) ไดผลการวิเคราะหดังน้ี 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) พบวาพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .227 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาปจจัยดานสวนประสมการตลาด           
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ดานผลิตภัณฑ กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงปฏิเสธ

สมมติฐานรองท่ีตั้งไว  

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ    

วิสดอมมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ กับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) มี

ความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว โดยมีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r)  มีคาเทากับ .256 แสดงวามีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือถาลูกคามีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวน

ประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑเพิ่มข้ึน จะทําใหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) เพิ่มข้ึนในระดับต่ํา 

  

สมมติฐานขอ 7.2 ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคามีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอ

เดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 

ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 

H0 : ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  ดานราคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 

 H1 : ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)  
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ตาราง  49  แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคากับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

เฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)  

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

เดอะวิสดอม 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคา 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะ  

วิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) .112* .026 ต่ํา เดียวกัน 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะ 

วิสดอม(ป) .138* .006 ต่ํา เดียวกัน 

   

    * มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 49  ผลการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยาง

งายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธ

ระหวางปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคา กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ใน

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม (ป) ไดผลการวิเคราะหดังน้ี   

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) พบวา พฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมีคา Sig.(2-tailed) เทากับ .026 ซ่ึงนอยกวา.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐาน

หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคา

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอ

เดือน (บาท) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้ง

ไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r)  มีคาเทากับ .112 แสดงวามีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน

ในระดับต่ําอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือถาลูกคามีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคาเพิ่มข้ึน จะทําใหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) เพิ่มข้ึนในระดับต่ํา 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ    

วิสดอมมีคา Sig.(2-tailed) เทากับ .006 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคากับพฤติกรรม
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การใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) มีความสัมพันธ

กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ.138 แสดงวามีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ําอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือถาลูกคามีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสม

การตลาด ดานราคาเพิ่มข้ึน จะทําใหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการ

ถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) เพิ่มข้ึนในระดับต่ํา 

 

 สมมติฐานขอ 7.3    ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  ดานชองทางการจัดจําหนาย มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 

 ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 H0 : ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  ดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอ

เดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 

 H1 : ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอ

เดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)  

 

ตาราง 50 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการ

จัดจําหนาย กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)  

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

เดอะวิสดอม 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

เฉล่ียตอเดือน (บาท) .130* .009 ต่ํา เดียวกัน 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

(ป) .050 .318 ไมมี - 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ผลการวิเคราะหตามตาราง 50 ผลการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงาย

ของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธ

ระหวางปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) ไดผลการวิเคราะหดังน้ี   

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) พบวา พฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมีคา Sig.(2-tailed) เทากับ.009 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐาน

หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดาน

ชองทางการจัดจําหนายกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานคาใชจายในการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r)  มีคาเทากับ .130 แสดงวามี

ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ําอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือ ถาลูกคา

มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายเพิ่มข้ึน 

จะทําใหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

(ป) เพิ่มข้ึนในระดับต่ํา 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ    

วิสดอมมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .318 ซ่ึงมากกวา.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ

ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการ      

จัดจําหนายกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะ    

วิสดอม (ป)  ไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงปฏิเสธสมมติฐานรอง

ท่ีตั้งไว  

 

 สมมติฐานขอ 7.4    ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  ดานการสงเสริมการตลาด มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 

 ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 

 H0 : ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  ดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอ

เดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 

H1 : ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอ

เดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะ   



94 

 

วิสดอมบอยมากท่ีสุด  ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม 

 

ตาราง 51 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริม

การตลาดกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)  

 

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

เดอะวิสดอม 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  

ดานการสงเสริมการตลาด 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะ  

วิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) .145* .004 ต่ํา เดียวกัน 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิ

สดอม(ป) .095 .058 ไมมี - 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 51 ผลการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงาย

ของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธ

ระหวางปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม ในดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลา

ในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) ไดผลการวิเคราะหดังน้ี   

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) พบวา พฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมีคา Sig.(2-tailed) เทากับ.004 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐาน

หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการ

สงเสริมการตลาดกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึง

ยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r)  มีคาเทากับ .145 แสดงวามี

ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ําอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 กลาวคือถาลูกคามี

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน จะทํา
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ใหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 

เพิ่มข้ึนในระดับต่ํา 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิ

สดอมมีคา Sig. (2-tailed) เทากบั .058 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิ

เสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ปจจัยดานสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)  ไม

มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงปฎิเสธสมมติฐานรองท่ีตั้งไว  

 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตาราง 52 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 

สมมติฐานที่ 1 ลูกคาที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

- ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉล่ีย

ตอเดือน (บาท) 
t-test X 

- ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต (ป) t-test √ 
- ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

บอยมากที่สุด   
Chi-Square √ 

- ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่

ชอบมากที่สุด 
Chi-Square √ 

- ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม Chi-Square √ 

สมมติฐานที่ 2 ลูกคาที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

- ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉล่ีย

ตอเดือน (บาท) 
Brown - Forsythe √ 

- ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต (ป) Brown - Forsythe √ 
- ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

บอยมากที่สุด   
Chi-Square √ 

- ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่

ชอบมากที่สุด 
Chi-Square √ 

- ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม Chi-Square √ 
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ตาราง 52 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 

สมมติฐานที่ 3 ลูกคาที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

- ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉล่ีย

ตอเดือน (บาท) 
t-Test X 

- ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต (ป) t-Test √ 
- ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

บอยมากที่สุด   
Chi-Square √ 

- ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่

ชอบมากที่สุด 
Chi-Square √ 

- ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม Chi-Square √ 
สมมติฐานที่ 4 ลูกคาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

- ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉล่ีย

ตอเดือน (บาท) 
Brown - Forsythe √ 

- ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต (ป) Brown - Forsythe √ 
- ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

บอยมากที่สุด   
Chi-Square √ 

- ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่

ชอบมากที่สุด 
Chi-Square √ 

- ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม Chi-Square √ 
สมมติฐานที่ 5  ลูกคาที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

- ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉล่ีย

ตอเดือน (บาท) 
t-Test √ 

- ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต (ป) t-Test √ 
- ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

บอยมากที่สุด   
Chi-Square √ 

- ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่

ชอบมากที่สุด 
Chi-Square √ 

- ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม Chi-Square √ 
สมมติฐานที่ 6 ลูกคาที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

- ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉล่ีย

ตอเดือน (บาท) 
Brown - Forsythe √ 

- ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต (ป) Brown - Forsythe √ 
- ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

บอยมากที่สุด   
Chi-Square √ 

- ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่

ชอบมากที่สุด 
Chi-Square √ 
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ตาราง 52 (ตอ) 

 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 

- ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม Chi-Square √ 
สมมติฐานที่ 7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

 สมมติฐานขอ 7.1 ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

- ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉล่ีย

ตอเดือน (บาท) 
Pearson Correlation X 

- ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต (ป) Pearson Correlation √ 
 สมมติฐานขอ 7.2 ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

- ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉล่ีย

ตอเดือน (บาท) 
Pearson Correlation √ 

- ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต (ป) Pearson Correlation √ 
 สมมติฐานขอ 7.3 ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

- ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉล่ีย

ตอเดือน (บาท) 
Pearson Correlation √ 

- ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต (ป) Pearson Correlation X 

 สมมติฐานขอ 7.4 ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

- ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉล่ีย

ตอเดือน (บาท) 
Pearson Correlation √ 

- ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต (ป) Pearson Correlation X 

 

หมายเหตุ   

เคร่ืองหมาย √ หมายถึง สอดคลองกับสมมติฐาน H1 

เคร่ืองหมาย Xหมายถึง ไมสอดคลองกับสมมติฐาน H1 
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บทท่ี  5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีดําเนินการศึกษาวิจัย 

 การวิจัยคร้ังน้ีมุงศึกษา “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิตเดอะ    

วิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” โดยผลของการวิจัยคร้ังน้ีเพื่อ

เปนประโยชนแกผูประกอบธุรกิจ และเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ ใหสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดตอไป 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 

ในการศึกษาคนควาคร้ังน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายดังน้ี 
1.  เพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร  ซ่ึงประกอบไปดวย  เพศ  อายุ  สถานภาพ  

การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน ท่ีมีผลตอการการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย 

จํากัด (มหาชน)ในพื้นกรุงเทพมหานคร 
2.  เพื่อศึกษาถึงสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
3.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 

ความสําคัญของการวจัิย 

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี เพื่อเอือ้ประโยชนแกผูท่ีเกี่ยวของดังน้ี 
1. เพื่อเปนประโยชนแกผูประกอบธุรกิจ และเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ 

บัตรเครดิตเดอะวิสดอมใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดตอไป 
2. เพื่อเปนประโยชนแกลูกคา จากการพัฒนา และปรับปรุงดานผลิตภัณฑบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอมท่ีดีข้ึนตรงกับความตองการ อีกท้ังยังไดรับขอมูลขาวสารท่ีทันสมัย เน่ืองจากวิจัยน้ีมุงเนน

ปจจัยทางดานตาง ๆ ท่ีจะสงผลตอการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 
3. ทําใหใหไดขอมูลท่ีเปนแนวทางในการศึกษาวิจัยในสวนท่ีมีความนาสนใจตอเน่ืองตอไป 
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สมมติฐานในการวิจัย 

1.  ลูกคาท่ีมีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

2.  ลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

3.  ลูกคาท่ีมีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

4.  ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

5.  ลูกคาท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

6.  ลูกคาท่ีมีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกัน 

7.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ   

วิสดอม ดานมูลคาในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมโดยเฉลี่ย (บาท/เดือน) และ ระยะเวลาในการถือ

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) 

 

วิธีดําเนินการศึกษาวิจัย 

 ประชากรที่ใชในการวิจัย 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี ไดแก ประชาชนอายุตั้งแต 30 ปข้ึนไปในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร เฉพาะผูถือบัตรหลักบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

 กลุมเปาหมายท่ีจะทําการศึกษา คือ ผูถือบัตรหลักบัตรเครดิตเดอะวิสดอมซ่ึงไมทราบ

จํานวนท่ีแนนอน ซ่ึงใหไดขนาดของกลุมตัวอยางท่ีตองการระดับความเช่ือม่ันท่ี 95% โดยผูวิจัยจึง

กําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณประชากรกลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประกร 

(กัลยา วานิชยบัญชา. 2551: 14) ทําใหไดจํานวนกลุมตัวอยางเทากับ 385 คน และผูวิจัยขอ

กําหนดการเก็บกลุมตัวอยางเพิ่ม 15 คน จะไดเทากับ 400 คน เพื่อเปนตัวแทนของกลุมประชากร 

และใชวิธีการสุมกลุมตัวอยาง โดยใชการเลือกเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางตามสะดวก (Convenient 

Sampling) 

 

เครื่องมือที่ใชในการรวบรวมขอมูล 

เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาเปนแบบสอบถามจํานวน 1 ชุด โดยแบงเน้ือหาคําถามออกเปน 

3  สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1  ขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ 

รายได ซ่ึงประกอบดวย แบบสอบถามท่ีมีคําตอบใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) จํานวน 1 ขอ

และแบบสอบถามท่ีมีคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก(Multiple Choice Questions) จํานวน 5 ขอ 

สวนที่ 2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย  แบบสอบถามเปนมาตราสวนประเมิน

คาตอบ (Likert Scale Question) จํานวน 13 ขอ  
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 สวนที่ 3  พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ซ่ึง

ประกอบดวย  แบบสอบถามท่ีมีคําตอบใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) จํานวน 1 ขอ

แบบสอบถามท่ีมีคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก(Multiple Choice Questions) จํานวน 3 ขอ  และ

แบบสอบถามแบบปลายเปด (Open-ended Question) จํานวน 2 ขอ 

 

สรุปผลการวเิคราะหขอมูล 

  ผลการศึกษา “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” สามารถสรุปผลได ดังน้ี 
 ตอนที่ 1   ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 

1.  ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

   เพศ พบวา ผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน  267 คน คิดเปน

รอยละ 66.7  และเพศชาย มีจํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 33.3 ตามลําดับ 

   อายุ พบวา ผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 30-39 ป จํานวน 147 คน คิดเปนรอย

ละ 36.8  รองลงมามีตั้งแตอายุ 50 ปข้ึนไป จํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 36.8  และมีอายุ 40-49 

ป จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.4 ตามลําดับ 

   สถานภาพ  พบวา ผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน /

แยกกันอยู / หยาราง  จํานวน 213 คน คิดเปนรอยละ 53.3  และมีสถานภาพโสด จํานวน 187 คน 

คิดเปนรอยละ 46.8  ตามลําดับ 

   ระดับการศึกษา พบวา ผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี

หรือเทียบเทา จํานวน 279 คน คิดเปนรอยละ 69.8  รองมามีระดับการศึกษาปริญญาโทข้ึนไป 

จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.8 และมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน  26 คน คิดเปน

รอยละ 6.4 ตามลําดับ 

   อาชีพ  พบวา ผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปนเจาของกิจการ / คาขาย มี

จํานวน 259 คน คิดเปนรอยละ 64.7  และมีพนักงานบริษัทเอกชน/รับราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

มีจํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.3  ตามลําดับ 

   รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

100,001 – 300,000 บาท มีจํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 46.8  รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน  

ต่ํากวา 100,000 บาท  มีจํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.5  ถัดมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

300,001 – 500,000 บาท มีจํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.0  และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน  

500,001 บาทข้ึนไป   มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.7 ตามลําดบั 
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  2. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ของลูกคาผูใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม  ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

    ดานผลิตภัณฑ  ระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ของลูกคาผูใช

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม โดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92  เม่ือพิจารณาขอ พบวา 

ลูกคามีระดับความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด 1 ขอ คือ วงเงินท่ีไดรับจากบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

เพียงพอตอความตองการ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30  และลูกคามีระดับความคิดเห็นในระดับมาก 4 

ขอ คือ สามารถใชจายผานบัตรครอบคลุมทุกพื้นท่ี ไดรับการอํานวยความสะดวกในการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมดวยอภิสิทธิ์ท่ีหลากหลาย รูปแบบของบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมีความสวยงาม

และทันสมัยและหองรับรองพิเศษสนามบินมีความครอบคลุมอยางเพียงพอ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.07  4.03  3.73  และ 3.71 ตามลําดับ 

    ดานราคา  ระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ของลูกคาผูใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม โดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92  เม่ือพิจาณาขอ พบวา ลูกคามีระดับ

ความคิดเห็นในระดับมากทุกขอ คือ ระยะเวลาในการปลอดดอกเบ้ียของบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมี

ระยะเวลา นานกวาบัตรเครดิตอื่น ๆ และอัตราดอกเบ้ีย 20 % ในการใชวงเงินจากการชําระเงินข้ัน

ต่ํามีความเหมาะสม  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 และ 3.83 ตามลําดับ 

    ดานชองทางการจัดจําหนาย  ระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการ

จัดจําหนาย ของลูกคาผูใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม โดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99  

เม่ือพิจาณาขอ พบวา ลูกคามีระดับความคิดเห็นในระดับมากทุกขอ คือ มีศูนยบริการเดอะวิสดอม 

(The Wisdom Exclusive Center) ใกลแหลงคมนาคม ใชบริการไดอยางสะดวกและมีจํานวนรานคา

รับบัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีหลากหลาย  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 และ 3.87 ตามลําดับ 

    ดานการสงเสริมการตลาด ระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริม

การตลาด ของลูกคาผูใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม โดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47  

เม่ือพิจาณาขอ พบวา ลูกคามีระดับความคิดเห็นในระดับมาก 2 ขอ คือ การไดรับสวนลด, สิทธิ

พิเศษจากรานคา, โรงแรม, ฟตเนส, บริการลางรถ ตรวจสุขภาพประจําปฟรี เหมาะสมและตรงกับ

ความตองการและสินคาท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมผอน 0 % มีหลากหลายมาก  โดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.18 และ 3.57 ตามลําดับ และลูกคามีระดับความคิดเห็นในระดับปานกลาง  2 ขอ คือ 

โครงการ Member Get Member สามารถจูงใจใหคนสนิทมาสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมและการ

จัดใหมีสัมมนาลูกคาเดอะวิสดอมตาม Lifestyle ไตรมาสละ 1 คร้ังมีความเหมาะสม  โดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.24 และ 2.87 ตามลําดับ  
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 3. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคาร

กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

     ดานมูลคาในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ย(บาท/เดือน) พบวา ลูกคาสวน

ใหญใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมโดยเฉลี่ยประมาณ  77,225 บาท/เดือน ต่ําสุดท่ี 20,000 บาท/เดือน 

และสูงสุดท่ี 200,000 บาท/เดือน    

    ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) พบวา ลูกคาสวนใหญ มี

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม โดยเฉลี่ยประมาณ 2.84 ป  ต่ําสุดท่ี 1 ป  และสูงสุดท่ี 8 

ป  

    ดานวัตถุประสงคที่เลือกใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม พบวา  วัตถุประสงคท่ีลูกคา

เลือกใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  คือ เพื่อใหไดรับอภิสิทธิ์ตาง ๆ ฟรี เชน Priority Pass, Fitness, 

ตรวจสุขภาพประจําป เปนตน  จํานวน 400 คน คิดเปนรอยละ 100.0  

    ดานสถานที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากที่สุด พบวา  ลูกคาสวนใหญใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด  คือ  รานอาหาร  จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.5 รองลงมา

คือ  หางสรรพสินคา จํานวน 135  คน คิดเปนรอยละ 33.7  ถัดมาคือ โรงแรม  จํานวน 77 คน คิด

เปนรอยละ 19.3 และโรงพยาบาล จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5 ตามลําดับ 

    ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมที่ชอบมากที่สุด  พบวา  สถานท่ีท่ีลูกคาสวน

ใหญชอบมากท่ีสุด คือ  มุมรับรองพิเศษลูกคาเดอะวิสดอม (The Wisdom Conner) จํานวน 187 คน 

คิดเปนรอยละ 46.8  รองลงมาคือ  หองรับรองพิเศษท่ีสนามบินช้ันนํา 600 แหงท่ัวโลกดวยการมี

บัตร Priority Pass จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 34.8 และศูนยบริการเดอะวิสดอม (The 

Wisdom Exclusive Center)  จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.4 ตามลําดับ 

    ดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม พบวา  วิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ี

ลูกคาสวนใหญใช  คือ  เงินฝาก / กองทุน 10 ลานบาท  จํานวน 280 คน คิดเปนรอยละ 70.0 และ

ประกันชีวิตเบ้ียประกัน 600,000 บาทข้ึนไป จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.0 ตามลําดับ 

  

  ตอนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน  

  การทดสอบสมมติฐานผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลตามลําดับ ดังตอไปน้ี 

  สมมติฐานที่ 1 ลูกคาที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิส 

ดอมตางกัน  

 ผลการวิจัย พบวา  ลูกคาท่ีมีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป) ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมาก

ท่ีสุด  ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  
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 สวนดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ไมแตกตางกัน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

  

 สมมติฐานที่ 2  ลูกคาที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ       

วิสดอมตางกัน  

 ผลการวิจัย พบวา  ลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)  ดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม (ป) ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด  ดานอภิสิทธิ์บัตร

เครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  

ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม  พบวา  

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) มีความแตกตางอยู

จํานวน 3 คู คือ ลูกคาท่ีมีอายุ  30-39 ป  มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  มากกวาลูกคา

ท่ีมีอายุ  40-49 ป ลูกคาท่ีมีอายุ  30-39 ป มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  มีพฤติกรรม

การใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  นอยกวาลูกคาท่ีมีตั้งแต 50 ปข้ึนไป และ ลูกคาท่ีมีอายุ  40-49 ป มี

พฤตกิรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม นอยกวาลูกคาท่ีมีตั้งแต 50 ปข้ึนไป  

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) มีความแตกตางอยูจํานวน 2 คู คือ 

ลูกคาท่ีมีอายุ  30-39 ป  มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  นอยกวาลูกคาท่ีมีอายุ  40-49 

ป และลูกคาท่ีมีอายุ  30-39 ป  มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสด นอยกวาลูกคาท่ีมีอายุตั้งแต 

50 ปข้ึนไป  

 

สมมติฐานที่ 3 ลูกคาที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอมตางกัน  

ผลการวิจัย พบวา  ลูกคาท่ีมีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ    

วิสดอม ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป) ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

บอยมากท่ีสุด  ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม  แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  

สวนดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ไมแตกตางกัน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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สมมติฐานที่ 4 ลูกคาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมตางกัน  

ผลการวิจัย พบวา ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) ดานระยะเวลาในการ

ถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป) ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด ดานอภิสิทธิ์

บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  

 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม  พบวา  

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท) มีความแตกตางอยู

จํานวน 2 คู คือ ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษา ต่ํากวาระดับปริญญาตรี มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมนอยกวาลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทข้ึนไป และลูกคาท่ีมีระดับการศึกษา 

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม นอยกวาลูกคาท่ีมีระดับ

การศึกษาปริญญาโทข้ึนไป  

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป) ความแตกตางอยูจํานวน 1 คู คือ 

ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

มากกวาลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทข้ึนไป 

 

สมมติฐานที่ 5 ลูกคาที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ     

วิส ดอมตางกัน  

ผลการวิจัย พบวา  ลูกคาท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)  ดานระยะเวลาในการถือบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม(ป) ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิต

เดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  

 

สมมติฐานที่ 6 ลูกคาที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมตางกัน  

ผลการวิจัย พบวา ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน (บาท)  ดานระยะเวลาใน

การถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป) ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด ดานอภิสิทธิ์

บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอมแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  
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ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม  พบวา  

ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน(บาท) มีความแตกตางอยู

จํานวน 3 คู คือ ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 100,000 บาท มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอมนอยกวาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 500,000 บาท ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 100,001 – 300,000 บาท มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมนอยกวาลูกคาท่ีมี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 500,000 บาท และลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 

500,000 บาท มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมนอยกวาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ตั้งแต 500,001 บาทข้ึนไป  

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป)  ความแตกตางอยูจํานวน 2 คู คือ 

ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 100,000 บาท มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

นอยกวาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 100,001 – 300,000 บาท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 

1.309 และลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 100,000 บาท มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอมนอยกวาลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 500,000 บาท  

 

สมมติฐานที่ 7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

สมมติฐานขอ 7.1 ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม   

ผลการวิจัย พบวา  ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ  ไมมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอ

เดือน(บาท) ไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ซ่ึงไมสอดคลองกับ

สมมติฐานท่ีตั้งไว  

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม  ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไวโดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  

 

สมมติฐานขอ 7.2 ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคา มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม   

ผลการวิจัย พบวา  ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคา มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอ

เดือน(บาท) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว โดยมี

ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  



106 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคา  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม  ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม (ป)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  

 

สมมติฐานขอ 7.3 ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

ผลการวิจัย พบวา  ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิ

สดอมเฉลี่ยตอเดือน(บาท) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป)  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  

  

 สมมติฐานขอ 7.4 ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  

ผลการวิจัย พบวา  ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิ

สดอมเฉลี่ยตอเดือน(บาท) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป)  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว   

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลของการวิจัย ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม  ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร มีประเด็นสําคัญท่ี

สามารถนํามาอภิปรายไดดังน้ี 

1. ขอมูลลักษณะประชากรศาสตร 

 ลูกคาท่ีมีเพศ และสถานภาพ แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม 

ไดแก ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต  ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด 

ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ตางกัน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 ดานเพศ พบวา ลูกคาเพศชายมีพฤติกรรมการการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดาน

ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต มากกวาลูกคาเพศหญิง ซ่ึงเน่ืองมาจากเพศชายสวนใหญจะคอนขาง

ไมมีการเปลี่ยนแปลง ซ่ึงเม่ือไดใชบริการบัตรใดแลวมักจะไมเปลี่ยนไปใชบัตรอื่น หรือใชบัตรเครดิต

อื่นรวมดวย จึงทําใหลูกคาเพศชายมีพฤติกรรมการการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานระยะเวลาใน

การถือบัตรเครดิต มากกวาลูกคาเพศหญิง และลูกคาเพศชายมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ   

วิสดอมดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตบอยมากท่ีสุด คือ รานอาหาร มากกวาเพศหญิง เน่ืองจากวา สวน

ใหญลูกคาเพศชาย มักจะชอบสังสรรคกับกลุมเพื่อนมากวาเพศหญิง ในขณะท่ีลูกคาท่ีเปนเพศหญิง

จะใชบัตรในหางสรรพสินคามากท่ีสุด เน่ืองจากโดยปกติแลวเพศหญิงสวนใหญมักจะมีนิสัยชอบชอป

ปง  

 และสําหรับดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ลูกคาเพศหญิงเลือกวิธีการสมัครบัตร

เครดิตแบบสมัครเงินฝาก / กองทุน 10 ลานข้ึนไป มากกวาเลือกสมัครแบบสมัครแบบประกันชีวิต 

600,000 บาทข้ึนไป และลูกคาเพศชายเลือกวิธีการสมัครบัตรเครดิตแบบสมัครประกันชีวิต 

600,000 บาทข้ึนไป มากกวาเงินฝาก / กองทุน 10 ลานข้ึนไป ซ่ึงโดยรวมลูกคาเพศชาย และเพศ

หญิงตางก็เลือกสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดวยวิธีสมัครแบบเงินฝาก / กองทุน 10 ลานบาทข้ึน

ไป โดยเพศหญิงมีสัดสวนการลงทุนมากกวาเพศชาย 70.40% และ 29.60% ตามลําดับ โดย

สอดคลองกับงานวิจัยของ สุทธิเกียรติ ไตรรัตนาพรกุล (2552) ศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑ การ

สงเสริมการขาย และคุณคาตราสินคา ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทยของผู

ถือบัตรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูถือบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทยท่ีมีเพศ

ตางกัน มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตแตกตางกันในดานระยะเวลาการเปนผูถือบัตรเครดิตธนาคาร

กสิกรไทย  และสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538 : 41) กลาววา เพศชาย

และเพศหญิงมีความแตกตางกันและพฤติกรรมเกี่ยวกับการสื่อสารก็แตกตางกันดวยดังน้ันการ

สื่อสารจําเปนตองทราบวาจะทําการสื่อสารกับเพศชายหรือหญิง 

 ดานสถานภาพ พบวา ลูกคาท่ีมีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน/แยกกันอยู/อยารางมี

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป) 

มากกวาลูกคาท่ีมีสถานภาพโสด เน่ืองจากวา ลูกคาท่ีมีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน/แยกกันอยู/อยา

ราง สวนใหญเปนกลุมท่ีคอนขางมีภาระและความรับผิดชอบคาใชจายตางๆ คอนขางมาก จึงอาจจะ

มีการสํารองบัตรเครดิตไวใชเม่ือยามจําเปน และลูกคาท่ีมีสถานภาพโสด จะใชบัตรเคดิตใน

หางสรรพสินคามากกวา ลูกคาท่ีมีสถานภาพ สมรส/อยูดวยกัน/แยกกันอยู/อยาราง ในขณะท่ี ลูกคา

ท่ีมีสถานภาพ สมรส/อยูดวยกัน/แยกกันอยู/อยาราง จะใชบัตรเคดิตในรานอาหาร และโรงแรม

มากกวา เน่ืองจากวา การดําเนินชีวิตของกลุมคนท่ีมีสถานภาพท่ีแตกตางกัน มักจะมี Life style 

ตางกันไปดวย โดยคนโสดมักจะยังสามารถท่ีจะจับจายใชสอยไดมาก เน่ืองจากไมมีภาระทาง

ครอบครัวท่ีตองกังกวัล จึงทําใหมีพฤติกรรมการใชบัตรในหางสรรพสินคามากกวา และกลุมท่ีสมรส/

อยูดวยกัน/แยกกันอยู/อยาราง จะมีภาระทางครอบครัวท่ีตองรับผิดชอบ และมักใชเวลาวางสวนใหญ
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อยูกับครอบครัว พอแม หรือลูก จึงทําใหมีพฤติกรรมการใชบัตรเคดิตในรานอาหาร และโรงแรม

มากกวา  สําหรับดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุด พบวา ลูกคาท่ีมีสถานภาพ

โสดจะชอบหองรับรองพิเศษท่ีสนามบินช้ันนํา 600 แหงท่ัวโลกดวยการมีบัตร Priority Pass และ

ลูกคาท่ีสมรส/อยูดวยกัน/แยกกันอยู/อยาราง จะชอบอภิสิทธิ์การท่ีไดการรับรองพิเศษลูกคาเดอะ    

วิสดอม (The Wisdom Conner) สําหรับดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ลูกคาท่ีสมรส/อยู

ดวยกัน/แยกกันอยู/อยาราง จะไดรับบัตรโดยการฝากเงินฝาก /กองทุน 10 ลานบาท โดยสอดคลอง

กับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538: 41) กลาววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ 

(Social and Economic Status) หมายความรวมถึง อาชีพรายไดเช้ือชาติและชาติพันธุตลอดจน  

ภูมิหลังของครอบครัวโดยเช่ือวาฐานะทางสังคมและ เศรษฐกิจน้ันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของคน 

โดยสรุปลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีมีความแตกตางกันจะมีอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงใน

พฤติกรรมการซ้ือสินคา 

 ลูกคาท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการใช

บัตรเครดิตเดอะวิสดอม ไดแก ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน ดานระยะเวลาใน

การถือบัตรเครดิต  ดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด ดานอภิสิทธิ์บัตรเครดิต

เดอะวิสดอมท่ีชอบมากท่ีสุดและดานวิธีสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .05 

 ดานอายุ  พบวา ลูกคาท่ีมีอายุตั้งแต 50 ปข้ึนไป มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ      

วิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะ  

วิสดอม(ป) มากท่ีสุด เน่ืองจากวาเปนลูกคาท่ีอยูในชวงอายุท่ีฐานะคอนขางท่ีจะม่ันคง มีกําลังซ้ือ

มากกวาลูกคาในกลุมอายุอื่น โดยสอดคลองกับงานวิจัยของ สุทธิเกียรติ ไตรรัตนาพรกุล (2552) 

ศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑ การสงเสริมการขาย และคุณคาตราสินคา ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใช

บัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทยของผูถือบัตรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูถือบัตร

เครดิตธนาคารกสิกรไทยท่ีมีอายุ รายไดตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตแตกตางกัน

ในดานระยะเวลาการเปนผูถือบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทย และสอดคลองกับงานวิจัยของกฤตภาส 

ศรลัมภ (2551) ไดศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอคุณคาตราสินคาและพฤติกรรม

การใชบัตรเครดิตของสมาชิกบัตร AMEX ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ลูกคาท่ีมี

ลักษณะสวนบุคคล ประกอบดวย อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการศึกษา และอาชีพ แตกตางกัน

มีผลตอพฤติกรรมดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการใชจายผานบัตรตอเดือนและความถี่ในการใชบัตร

แตกตางกัน 

และพบวาลูกคา ท่ี มีอายุ 30-39 ป  พฤติกรรมการใช บัตรเครดิตเดอะวิสดอมใน 

หางสรรพสินคา มากกวากลุมอายุอื่น เน่ืองจากวา เปนกลุมลูกคาท่ีอยูในชวงอายุวัยทํางานมาสัก

ระยะมีสังคม เพื่อนฝูงคอนขางเยอะ และมักสังสรรคตามรานอาหารในหางสรรพสินคา หรือนิยมซ้ือ

สินคาตางๆ ในหางสรรพสินคา และลูกคาท่ีมีอายุ 40-49 ป ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมใน รานอาหาร
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มากกวากลุมอายุอื่น เน่ืองจากเปนกลุมชวงอายุท่ีวัยกลางคน อยูในวัยท่ีเปนหัวหนางานหรือ

ผูบริหารระดับสูง มักจะมีกิจกรรมท่ีตองพบปะในวงสังคม ธุรกิจตางๆ จึงใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ในรานอาหารมากกวากลุมอายุอื่นและและลูกคาท่ีมีอายุตั้งแต 50 ปข้ึนไป ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม

ในโรงแรม และโรงพยาบาล มากกวาลูกคาในกลุมอายุอื่น เน่ืองจากวาเปนวัยท่ีตองการพักผอน 

มักจะไปพักผอนตามสถานท่ีและโรงแรมตาง และรางกายเร่ิมไมคอยแข็งแรง จึงมีพฤติกรรมการใช

บัตรในโรงแรม และโรงพยาบาลมากกวากลุมลูกคาในชวงอายุอื่น โดยสอดคลองกับแนวคิดของ     

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538: 41) กลาววา อายุ (Age) การจะทําใหผูท่ีมีอายุแตกตางกัน

เปลี่ยนพฤติกรรมน้ันมีความยากงายแตกตางกันผูท่ีมีอายุมากก็จะเปลี่ยนแปลงไดยากกวาซ่ึงการ  

ชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคนน้ันจะยากข้ึนตามอายุของคนท่ีเพิ่มข้ึน 

ดานระดับการศึกษา พบวา ลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี หรือเทียบเทา           

มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอ

เดือน และดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมากท่ีสุด เน่ืองจากวาเปนกลุมลูกคาท่ี  

อาจะมีระดับรายไดท่ีสูงกวากลุมอื่น และมักนิยมใชจายผานบัตรเครดิต เน่ืองจากวามีความ

สะดวกสบาย โดยสอดคลองกับงานวิจัยของกฤตภาส ศรลัมภ (2551) ไดศึกษา ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลตอคุณคาตราสินคา และพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของสมาชิกบัตร AMEX ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ลูกคาท่ีมีลักษณะสวนบุคคล ประกอบดวย อายุ รายได

เฉลี่ยตอเดือน ระดับการศึกษา และอาชีพ แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการ

ใชจายผานบัตรตอเดือนและความถี่ในการใชบัตรแตกตางกัน 

สําหรับดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด พบวา  ลูกคาท่ีมีระดับ

การศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี มีใชในหางสรรพสินคามากท่ีสุดและชอบการไดรับอภิสิทธิ์ในมุม

รับรองพิเศษลูกคาเดอะวิสดอม(The Wisdom Conner) มากท่ีสุด  และกลุมลูกคาท่ีมีระดับการศึกษา 

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา ใชบัตรในรานอาหารมากท่ีสุด และจะไดรับบัตรโดยการฝากเงินฝาก /

กองทุน 10 ลานบาท มากท่ีสุด เน่ืองจากวาอาจจะเพราะวากลุมลูกคาท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตาง

กันมักจะมีรูปแบบการดําเนินชีวิต หรือกิจกรรมท่ีตางกัน จึงทําใหสถานท่ีท่ีใชบัตรเครดิตตางกันไป

ดวย โดยสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538: 41) กลาววา การศึกษาเปน

ตัวแปรท่ีสําคัญตอประสิทธิภาพของการสื่อสารของผู รับสารโดยเช่ือวาการศึกษาน้ันทําใหมี

พฤติกรรมแตกตางกันออกไปโดยผูท่ีมีการศึกษาสูงจะมีความสนใจในเร่ืองท่ีมีเหตุผลสนับสนุนท้ังน้ี

เพื่อนํามาประกอบการตัดสินใจซ้ือสินคา 

ดานอาชีพ พบวา ลูกคาท่ีมีอาชีพ เจาของกิจการ/คาขาย  มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือน(บาท) มากกวาลูกคาท่ีมี

อาชีพ รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานบริษัทเอกชน แตมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

เดอะวิสดอม ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป) นอยกวา เน่ืองจากวาลูกคาท่ีมี
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อาชีพ เจาของกิจการ/คาขายมักจะมีรายไดท่ีสูงกวากลุมลูกคาท่ีอาชีพ รับราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/พนักงานบริษัทเอกชนจึงมีการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอเดือนมากกวา แตท้ังน้ี

อาจจะเน่ืองจากวาการท่ีเปนเจาของกิจการ มักจะมีธนาคารคูแขงอื่นมาชักชวนใหไปใชบริการจึง

อาจจะทําใหระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตน้ันนอยกวา  โดยสอดคลองกับงานวิจัยของกฤตภาส 

ศรลัมภ (2551) ไดศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอคุณคาตราสินคาและพฤติกรรม

การใชบัตรเครดิตของสมาชิกบัตร AMEX ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ลูกคาท่ีมี

ลักษณะสวนบุคคล ประกอบดวย อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการศึกษา และอาชีพ แตกตางกัน

มีผลตอพฤติกรรมดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการใชจายผานบัตรตอเดือนและความถี่ในการใชบัตร

แตกตางกัน 

สําหรับดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด พบวา  ลูกคาท่ีรับราชการ/ 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานบริษัทเอกชน ใชในหางสรรพสินคามากท่ีสุดและชอบการไดรับ

อภิสิทธิ์ในมุมรับรองพิเศษลูกคาเดอะวิสดอม (The Wisdom Conner) มากท่ีสุด  และกลุมลูกคาท่ีมี

อาชีพ เจาของกิจการ/ คาขาย ใชบัตรในรานอาหารมากท่ีสุด และจะไดรับบัตรโดยการฝากเงินฝาก/

กองทุน 10 ลานบาท มากท่ีสุด เน่ืองจากวาลูกคาท่ีมีอาชีพท่ีตางกันมักจะมีรูปแบบกิจกรรมตางกัน

เพราะวาแตละอาชีพมักจะพบปะกันระหวางกลุมธุรกิจตางกัน  โดยลูกคาท่ีรับราชการ/ พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/พนักงานบริษัทเอกชน ใชในหางสรรพสินคามากท่ีสุด และกลุมลูกคาท่ีมีอาชีพ เจาของ

กิจการ/ คาขาย ใชบัตรในรานอาหารมากท่ีสุดเพราะอาจจะมักมีนัดพบปะเพื่อเจรจาทางธุรกิจตาม

รานอาหาร  

ดานรายไดตอเดือน พบวา ลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 500,000 บาท มี

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเฉลี่ยตอ

เดือนมากท่ีสุด และลูกคาท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 100,001 – 300,000 บาท มีพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอม ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมากท่ีสุด เน่ืองจากวาลูกคาท่ีมี

รายไดตอเดือนสูงกวายอมมีกําลังซ้ือท่ีมากกวาจึงมียอดคาใชจายตอเดือนสูงกวาลูกคากลุมรายได

อื่น โดยสอดคลองกับงานวิจัยของ สุทธิเกียรติ ไตรรัตนาพรกุล (2552) ศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑ 

การสงเสริมการขาย และคุณคาตราสินคา ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทย

ของผูถือบัตรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูถือบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทยท่ีมี 

อายุ รายไดตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตแตกตางกันในดานระยะเวลาการเปนผูถือ

บัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทย และสอดคลองกับงานวิจัยของ กฤตภาส ศรลัมภ (2551) ไดศึกษา 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอคุณคาตราสินคาและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของ

สมาชิกบัตร AMEX ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ลูกคาท่ีมีลักษณะสวนบุคคล 

ประกอบดวย อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการศึกษา และอาชีพ แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรม

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการใชจายผานบัตรตอเดือนและความถี่ในการใชบัตรแตกตางกัน 
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สําหรับดานสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมบอยมากท่ีสุด พบวา ลูกคาท่ีรายได 

300,001 – 500,000 บาท ใชในโรงแรมมากท่ีสุด โดยมักจะไดรับบัตรโดยการฝากเงินฝาก/กองทุน 

10 ลานบาทมากท่ีสุด และลูกคาท่ีมีรายไดต่ํากวา 100,000 บาท ชอบการไดรับอภิสิทธิ์ในมุมรับรอง

พิเศษลูกคาเดอะวิสดอม(The Wisdom Conner) มากท่ีสุด เน่ืองจากวากิจกรรมหรือรูปแบบการ

ดําเนินชีวิตของแตละคนมีตความแตกตางกันไปตามสภาพแวดลอม เชน อายุ อาชีพ รายได ดังน้ัน

จึงทําใหสถานท่ีใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมตางกันไปดวย  

 2.  ปจจัยดานสวนประสมการตลาด 

     ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑและดานราคา มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิต อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธระดับต่ํา ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีระดับความ

คิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ และดานราคาเพิ่มข้ึน จะทําให

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป) เพิ่มข้ึน

ในระดับต่ํา เน่ืองจากวาลูกคาอาจจะยังเห็นวาหองรับรองพิเศษสนามบินยังมีความครอบคลุมไม

เพียงพอ และอัตราดอกเบ้ียในการใชวงเงินจากการชําระเงินข้ันต่ํายังไมมีความเหมาะสมเทาท่ีควร 

ทําใหปจจัยดังกลาวสงผลตอระดับการเกิดพฤติกรรมในระดับท่ีคอนขางต่ํา แตอยางไรก็ตามปจจัย

ดานผลิตภัณฑ และดานราคา น้ันเปนปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ  

วิสดอม ซ่ึงสอดคลองกับแนวคดิและทฤษฏีของ คอท เลอร และอารมสตรอง (Kotler; & Armstrong. 

1999: G7) ราคา หมายถึง จํานวนเงินท่ีบุคคลจาย เพื่อซ้ือสินคาและบริการ แสดงเปนมูลคาท่ี

ผูบริโภคจายเพื่อแลกเปลี่ยนกับผลประโยชนท่ีไดรับจากการใชสินคาและบริการ ราคาเปนตนทุน 

(Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคาถาคุณคาสูงกวา

ราคา ผูบริโภคก็ตัดสินใจซ้ือ ราคาจึงสรางใหเกิดรายไดจากการขายและนําไปสูการสรางกําไรใน

ท่ีสุด และศิริวรรณ  เสรีรัตน (2550) กลาววา ราคา หมายถึง สิ่งท่ีบุคคลจายเพื่อใหไดมาซ่ึง

ผลิตภัณฑและบริการ ลักษณะความแตกตางของผลิตภัณฑ และความสามารถในการ ตอบสนอง

ความพึงพอใจของผูบริโภคทําใหเกิดมูลคาในตัวสินคา มูลคาท่ีสงมอบมากกวาตนทุนหรือราคาของ

สินคาน้ัน ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือก็ตอเม่ือมูลคามากเกินกวาราคาสินคา 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการ

สงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ดานคาใชจายในการ

ใชบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธระดับต่ํา ใน

ทิศทางเดียวกัน  กลาวคือ ถาลูกคามีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมการตลาด 

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด จะทําใหพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตเดอะวิสดอมดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม(ป) เพิ่มข้ึนในระดับต่ํา เน่ืองจาก

ลูกคาอาจจะยังเห็นวาอัตราดอกเบ้ียท่ีไดรับไมมีความเหมาะสม หรือแพงกวาบัตรของธนาคารอื่นๆ 

จํานวนรานคารับบัตรเครดิตเดอะวิสดอมยังไมหลากหลายและครอบคลุมตามสถานท่ีท่ีลูกคาใช
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บริการ และอาจจะเพราะวาลูกคาเห็นวากิจกรรมการสงเสริมการตลาดเชน การจัดใหมีสัมมนาลูกคา

เดอะวิสดอมตาม Lifestyle ไตรมาสละ 1 คร้ังและ โครงการ Member Get Member สามารถจูงใจให

คนสนิทมาสมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม น้ันยังไมมีความเหมาะสม หรือออาจจะไมตรงกับความ

ตองการของลูกคา ทําใหปจจัยดังกลาวสงผลตอระดับการเกิดพฤติกรรมในระดับท่ีคอนขางต่ํา โดย

สอดคลองกับงานวิจัยของ  ธวัชชัย ประจักษเศรณี (2545) ไดศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชจายผานบัตรเครดิตซิตี้แบงควีซาในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา 

ปจจัยดานชองทางการจําหนายมีความสัมพันธกับจํานวนเงินโดยเฉลี่ยท่ีใชจายผานบัตรเครดิต และ

สอดคลองกับงานวิจัยของ กฤตภาส ศรลัมภ (2551) ไดศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอคุณคาตราสินคาและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของสมาชิกบัตร AMEX ในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา และปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด โดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต American Express ของลูกคาใน

เขตกรุงเทพมหานคร เร่ืองจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีใชผานบัตรตอเดือน และสอดคลองกับแนวคิดและ

ทฤษฏีของ คอท เลอร และอารมสตรอง (Kotler; & Armstrong. 1999: G7) ราคา หมายถึง จํานวน

เงินท่ีบุคคลจาย เพื่อซ้ือสินคาและบริการ แสดงเปนมูลคาท่ีผูบริโภคจายเพื่อแลกเปลี่ยนกับ

ผลประโยชนท่ีไดรับจากการใชสินคาและบริการ ราคาเปนตนทุน(Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะ

เปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคาถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็ตัดสินใจซ้ือ 

ราคาจึงสรางใหเกิดรายไดจากการขายและนําไปสูการสรางกําไรในท่ีสุด และศิริวรรณ เสรีรัตน 

(2550) กลาววา ราคา หมายถึง สิ่งท่ีบุคคลจายเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑและบริการ ลักษณะความ

แตกตางของผลิตภัณฑ และความสามารถในการ ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคทําใหเกิด

มูลคาในตัวสินคา มูลคาท่ีสงมอบมากกวาตนทุนหรือราคาของสินคาน้ัน ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือก็

ตอเม่ือมูลคามากเกินกวาราคาสินคา 

 

ขอเสนอแนะ   

ขอเสนอแนะที่ไดจากการศึกษาวิจัย 

จากผลการวิจัยปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอม  ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอเสนอแนะเพื่อเปน

แนวทางในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด  และการเจาะกลุมลูกคาเปาหมายดังน้ี 

1.  จากการศึกษาคร้ังน้ีสามารถกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายใหชัดเจนมากย่ิงข้ึน โดยให

ความสําคัญกับลูกคากลุมอายุ ตั้งแต 50 ปข้ึนไป กลุมลูกคาท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี หรือ

เทียบเทาและปริญญาโทข้ึนไป  สถานภาพสมรส หรืออยูดวยกันหรือแยกกันอยู หรืออยาราง มี

อาชีพเจาของกิจการหรือคาขาย และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 500,000 บาท เพื่อใหการ

วางกลยุทธทางการตลาดเปนไปอยางเหมาะสม ตรงกับกลุมเปาหมายมากท่ีสุดและตอบสนองความ

ตองการของลุกคาท่ีมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมท่ีแตกตางกัน เน่ืองจากวาผลการวิจัย
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คร้ังน้ีพบวา ลูกคาท่ีมีอายุตั้งแต 50 ปข้ึนไป  มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทาและปริญญา

โทข้ึนไป  อาชีพเจาของกิจการหรือคาขาย และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 300,001 – 500,000 บาท มี

พฤติกรรมการ ในดานคาใชจายเฉลี่ยตอเดือน และดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตมากท่ีสุด และ

ลูกคาท่ีมีสถานภาพสมรส หรืออยูดวยกันหรือแยกกันอยูหรืออยาราง และลูกคาท่ีเปนเพศหญิงมี

พฤติกรรมการดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตมากท่ีสุด ตามลําดับ 

 2.  ธนาคารควรกําหนดแผนการตลาดในการเลือกผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมใหกับลูกคาแตละ

กลุม เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน เน่ืองจากวาจากการศึกษา

คร้ังน้ีพบวา ลูกคาจะมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในดานสถานท่ี อภิสิทธิ์ท่ีไดรับและในดานวิธี

สมัครบัตรเครดิตเดอะวิสดอม ท่ีแตกตางกันไป บงบอกพฤติกรรมของลูกคามี Lifestyle ท่ีแตกตาง

กัน ดังน้ัน เพื่อใหตรงตามความตองการของลูกคาแตละกลุม ธนาคารควรนําขอมูลท่ีไดจากการทํา

วิจัย นํามากําหนดแผนการตลาดเพื่อสรางความแตกตาง เชน จากขอมูลทางดานผลิตภัณฑบัตรท่ีมี

การออกแบบทันสมัยอยูแลว ควรมีการออกแบบบัตรลวดลายใหตางจากบัตรเดิมท่ีมีลายเดียว ตาง

จากคูแขงขัน โดยกําหนดเปน  Lifestyle Segmentation  คือ การออกแบบบัตรเครดิตใหม โดยเจาะ

กลุมเปาหมายตามลักษณะนิสัยพฤติกรรมการดําเนินชีวิตในการซ้ือสินคาแตละคร้ัง  เชน บนบัตร

อาจมีลายไมกอลฟ เนนความหรูหรามากกวาเดิมสําหรับผูท่ีชอบเลนกอลฟ เนนกิจกรรมตาม 

Lifestyle ของลูกคา และสรางความแตกตางจากคูแขง โดยจะตองเหนือกวาบัตรเครดิตรวมกับ 

Benz, บัตรรูปโรงพยาบาลกรุงเทพฯ หรือบัตรเครดิตรวมอื่น ๆ ท่ีทางธนาคารมีอยูแลว หรือคูแขงยัง

ไมมี ท้ังน้ียังตองแสดงถึงสัญลักษณบนหนาบัตร สีสัน สะดุดตา เนนความเปนเอกลักษณ ควร

เลือกใชสีโทนดํา สีเทาเงา ดานบนบัตรมีตราโลโกชัดเจนบงบอกถึงธนาคารเปนผูออกบัตรเปนการ

สรางความภูมิใจใหกับลูกคาดวย 

 3.  ธนาคารควรใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด คือ ผลิตภัณฑของ

ธนาคาร ราคาของผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด  

    3.1  ดานผลิตภัณฑ ธนาคารควรออกแบบบัตรเครดิตใหมีความหลากหลาย และมี

ความสะดวกครอบคลุมทุกพื้นท่ีจากงานวิจัย มีเพียงรานอาหาร โรงพยาบาล โรงแรม 

หางสรรพสินคา และรานอาหาร เทาน้ัน ควรเนนไปยังสถานท่ีอื่นท่ีสามารถเพิ่มยอดคาใชจายผาน

บัตร เชน สถาบันการศึกษาท่ีมีช่ือเสียง สนามกอลฟ การบินไทย หางสรรพสินคาท่ียังไมไดรวมกับ

บัตรเครดิต  

    3.2  ดานราคา ปจจุบันบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมีการเรียกเก็บอัตราดอกเบ้ีย 20% ตอ

ปสําหรับลูกคาท่ีชําระข้ันต่ํา ซ่ึงพบวาลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมดานราคามี

ความเหมาะสมแลว ท้ังน้ี ธนาคารควรกําหนดเง่ือนไขการคิดดอกเบ้ีย การขยายเวลาสําหรับเวลา

ปลอดดอกเบ้ีย และระยะเวลาท่ีผอนผันชําระหน้ีอยางเหมาะสมกับความสามารถในการผอนชําระหน้ี

ของลูกคา และตางจากคูแขงขัน  
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    3.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรเพิ่มชองทางการใหบริการศูนยเดอะวิสดอม และ

จํานวนรานคาท่ีสามารถรับบัตรเครดิตกสิกรไทย โดยธนาคารควรสรางศูนยเดอะวิสดอมไปยังสาขา

ขนาดเล็กเพื่อรองรับลูกคาวิสดอมท่ีมากข้ึนดวยเพื่อสรางความม่ันใจใหลูกคาวาไปสาขาใดก็สามารถ

ใชบริการไดครอบคลุมทุกพื้นท่ี และท่ีสําคัญธนาคารควรเพิ่มความเขมในการประชาสัมพันธบัตร

เครดิตผานสื่อตาง ๆ โดยเนนการจัดกิจกรรมรวมกับพันธมิตรของธนาคารท่ีเปนแหลงดึงดูดของการ

ใชจายของผูถือบัตรเครดิตเพื่อเพิ่มยอดการใชจาย(Spending)  ซ่ึงจะทําใหเกิดรายรับธนาคารมาก

ข้ึน และทําใหผูถือบัตรพึงพอใจดวยเน่ืองจากการวิจัยพบวา ลูกคามีการใชจายผานบัตรเครดิตเดอะ

วิสดอมตอเดือนมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดเชนกัน 

ซ่ึงหากธนาคารมีการจัดสงเสริมการตลาดใหมๆ เสมอ เชน จัดใหมี member get member ข้ึน มี

การจัดกิจกรรมสัมมนาตาม Lifestyle โดยใหพาผูติดตามมา 1 ทาน เพื่อเปนการโปรโมทบัตรเครดิต 

และเพื่อขยายฐานลูกคาเพิ่มข้ึนดวย 

 4. ในการหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการใช

บริการของลูกคาธนาคารน้ัน พบวาผลิตภัณฑบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

ดานระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอมดวย น่ันหมายถึง แสดงใหเห็นวาธนาคารมีความ

จําเปนตองปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายเพื่อใหเปนทางเลือกสําหรับลูกคา ทําใหลูกคา

เลือกท่ีจะถือครองบัตรเปนเวลานานเชนกัน 

     4.1 ดานราคาผลิตภัณฑของธนาคารมีความสัมพันธกับพฤติกรรมดานคาใชจายใน

การใชบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน(บาท) และระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม แสดงใหเห็น

วาธนาคารจําเปนตองกําหนดอัตราดอกเบ้ียของบัตรเครดิต ระยะเวลาในการปลอดดอกเบ้ียใหมี

ความเหมาะสม และทัดเทียมคูแขงขันกับธนาคารอื่น โดยธนาคารจะตองทําการสํารวจขอมูลทาง

การตลาดเพื่อนํามากําหนดอัตราดอกเบ้ียใหสอดคลองกับธนาคารแหงประเทศไทยดวย 

     4.2 ดานชองทางการจัดจําหนายของธนาคารมีความสัมพันธกับพฤติกรรมดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน(บาท) แสดงใหเห็นวาธนาคารจะตองใหความสําคัญกับ

ชองทางการใหบริการประเภทตาง ๆ ท่ีมีอยูเพื่ออํานวยความสะดวกในการใชบริการของลูกคา และ

เพิ่มสวนแบงทางการตลาด สามารถแขงขันกับธนาคารอื่นไดอยางมีประสิทธิภาพ เพื่อใหเกิด

ชองทางมากขน เชน การออกงาน Money Expo เพื่อประชาสัมพันธบัตรเครดิตวิสดอมโดยเฉพาะ  

เปนตน 

      4.3 ดานการสงเสริมการตลาดของธนาคารมีความสัมพันธกับพฤติกรรมดาน

คาใชจายในการใชบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน (บาท) แสดงใหเห็นวา ธนาคารตองเพิ่มความเขมการ

ประชาสัมพันธ เพื่อขยายฐานลูกคาวิสดอมใหมากข้ึนดวย 
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 จากขอเสนอแนะขางตน เปนปจจัยสวนหน่ึงท่ีจะสงผลใหเกิดพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต

ของลูกคา ดังน้ัน ก็ตองยังคงใหความสําคัญกับปจจัยเหลาน้ี ในขณะเดียวกันก็ควรศึกษาในปจจัย

ดานอื่นๆ ท่ีอาจจะมีผลใหเกิดการใชบัตรเครดิตมากข้ึน และนํามาเปนแนวทางในการวางแผน     

กลยุทธในการดําเนินธุรกิจตอไปในอนาคต  

 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 

ในการวิจัยคร้ังตอไป ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมดังน้ี 
1. ควรศึกษาเร่ืองความพึงพอใจ และความตองการ ทัศนคติของผูใชบัตรเครดิตเดอะ      

วิสดอม 
2. ควรศึกษาเปรียบเทียบความแตกตางระหวางผูใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมใน

กรุงเทพมหานคร และตางจังหวัด เพื่อทราบถึงพฤติกรรมท่ีแตกตาง 
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ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจง  แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะ      

วิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลที่ไดจากการวิจัยจะเปนประโยชน

ตอหนวยงานที่เก่ียวของในการนําไปเปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อปรับปรุงใหสอดคลองกับความ

ตองการใชบัตรเครดิตของผูบริโภค 

  ผูวิจัยใครขอความกรุณาจากทานไดโปรดสละเวลาอันมีคาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม

ฉบับน้ีอยางครบถวนตามความเปนจริงที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด เพื่อใหการวิจัยน้ีผลสมบูรณ โดยคําถามมี

ทั้งหมด    3 สวน จํานวน  3 หนา 

 

สวนที่ 1  ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลง  ในขอคําถามทุกขอท่ีตรงกับความเปนจริงของทานมากท่ีสุด  

 

1.   เพศ 

 ชาย    หญิง 

 

2.   อายุ     (หากอายุต่ํากวา 30 ป   กรุณาคืนแบบสอบถาม) 

 30-39 ป    40-49 ป 

 

 50-59 ป    ตั้งแต 60 ปขึ้นไป 

 

3.   สถานภาพ 

 โสด     สมรส / อยูดวยกัน   อ่ืน ๆ 

 

4.  ระดับการศึกษา 

 ต่ํากวาระดับปริญญาตรี   ปริญญาตรีหรือเทยีบเทา  ปริญญาโทขึ้นไป 

 

5.  อาชีพ 

 รับราชการ  / พนักงานรัฐวสิาหกิจ   พนักงานบริษทัเอกชน  

 เจาของกิจการ / คาขาย      อ่ืน ๆ 

 

6.  รายไดตอเดือน 

 ต่ํากวา 100,000 บาท     100,001 – 300,000 บาท   

  300,001 – 500,000 บาท   500,001 – 700,000 บาท 

 ตั้งแต 700,001 บาทขึ้นไป 
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สวนที่ 2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลง  ในขอคําถามทุกขอท่ีตรงกับความเปนจริงของทานมากท่ีสุด  

ปจจยัดานสวนประสมทางการตลาด 

เห็นดวย

มาก

ที่สุด 

(5) 

เห็นดวย

มาก 

(4) 

เห็นดวย

ปาน

กลาง 

(3) 

เห็นดวย

นอย 

(2) 

เห็นดวย

นอย

ที่สุด 

(1) 

1. ดานผลิตภัณฑ  (Product)           

1.1  รูปแบบของบัตรเครดิตเดอะวิสดอมมีความสวยงาม และทนัสมัย      

1.2  ทานไดรับการอํานวยความสะดวกในการใชบัตรเครดิตเดอะ             

วิสดอมดวยอภิสิทธิ์ทีห่ลากหลาย      

1.3  สามารถใชจายผานบัตรครอบคลุมทุกพื้นที ่      

1.4  วงเงินที่ทานไดรับจากบัตรเครดิตเดอะวิสดอมเพียงพอตอความ

ตองการ      

1.5  หองรับรองพิเศษสนามบินมีความครอบคลุมอยางเพียงพอ      

2. ดานราคา (Price)           

2.1   ระยะเวลาในการปลอดดอกเบี้ยของบตัรเครดิตเดอะวิสดอมมี

ระยะเวลา นานกวาบัตรเครดิตอ่ืน ๆ      

2.2  อัตราดอกเบี้ย 20 % ในการใชวงเงินจากการชําระเงินขั้นต่าํมี

ความเหมาะสม      

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Channel)           

3.1  มีศูนยบริการเดอะวิสดอม (The Wisdom Exclusive Center) 

ใกลแหลงคมนาคม ใชบริการไดอยางสะดวก      

3.2  มีจํานวนรานคารับบตัรเครดิตเดอะวิสดอมที่หลากหลาย      

4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)           

4.1  การไดรับสวนลด, สิทธิพิเศษจากรานคา, โรงแรม, ฟตเนส, บริการ     

ลางรถ ตรวจสุขภาพประจําปฟรี เหมาะสมและตรงกับความตองการ

ของทาน      

4.2  สินคาที่ใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมผอน 0 % มหีลากหลายมาก      

4.3  โครงการ Member Get Member สามารถจงูใจใหคนสนิททาน

มาสมัครบตัรเครดิตเดอะวิสดอม       

4.4  การจัดใหมีสัมมนาลูกคาเดอะวิสดอมตาม Lifestyle ไตรมาสละ 

1 คร้ังมีความเหมาะสม      
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สวนที่ 3   พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน)  

   ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร  

คําชี้แจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลง  ในขอคําถามทุกขอท่ีตรงกับความเปนจริงของทานมากท่ีสุด  

 

1.  มูลคาในการใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมโดยประมาณเฉล่ีย……………..บาท/เดือน 

 

2.  ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตเดอะวิสดอม……………ป……………..เดือน 

 

3.  วัตถุประสงคทีท่านเลือกใชบตัรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

 เพื่อใหสังคมยอมรับ 

 เพื่อใหไดรับอภิสิทธิ์ตาง ๆ ฟรี เชน Priority Pass , Fitness, ตรวจสุขภาพประจําป เปนตน 

 อ่ืน ๆ โปรดระบ…ุ…………… 

 

4.  สถานที่ทานใชบัตรเครดิตเดอะวิสดอมธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) บอยมากที่สุด 

 โรงพยาบาล   หางสรรพสินคา 

 โรงแรม    รานอาหาร 

 

5.  อภิสิทธิ์บัตรเครดิตเดอะวิสดอม  ทานชอบทีใ่ดมากที่สุด 

 หองรับรองพิเศษที่สนามบินชั้นนํา 600 แหงทั่วโลกดวยการมบีตัร Priority Pass 

 ศูนยบริการเดอะวิสดอม (The Wisdom Exclusive Center) 

 มุมรับรองพิเศษลูกคาเดอะวิสดอม (The Wisdom Conner)  

 อ่ืน ๆ โปรดระบ…ุ……………… 

 

6.  ทานสมัครบัตรเครดิตเดอะวสิดอมดวยวธิีใด 

  เงินฝาก / กองทุน 10 ลานบาท   

 ประกันชีวิตเบี้ยประกัน 600,000 บาทขึ้นไป 

 

 

 

 
ขอขอบคุณทีใ่หความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 

หนังสือขอเชิญเปนผูเช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ค 
หนังสือขออนุเคราะหเพื่อการวิจัย 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 

ช่ือช่ือสกุล   จีรัศยา  ถาวร 

วันเดือนปเกิด   19 กันยายน 2522 

สถานท่ีเกิด   จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

สถานท่ีอยูปจจุบัน 460/1 ซอยตลาดศธรทิพย ถนนสาธุประดิษฐ 

แขวงบางโพงพาง เขตยานนาวา กรุงเทพมหานคร 

10120 

สถานท่ีทํางานปจจุบัน ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน)  

 สาขาถนนพัทยา-นาเกลือ  

ตําแหนงงาน ผูจัดการสาขา 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2538 สถาบันเทคโนโลยีราชมงคล 

 วิทยาเขตบพิตรพิมุข มหาเมฆ 

 สาขาวิชาภาษาตางประเทศ (ญี่ปุน) 

พ.ศ. 2542 สถาบันเทคโนโลยีราชมงคล 

 วิทยาเขตบพิตรพิมุข มหาเมฆ 

 สาขาวิชาการจัดการท่ัวไป 

พ.ศ. 2557 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิตสาขาการตลาด 

จาก มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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