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บทคดัย่อ 

                    การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นประชากรท่ีส่งผลถึงการเลือกซ้ือสินคา้
และบริการผา่นบตัรเครดิตของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก  กรุงเทพมหานคร  2) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัทาง

จิตวทิยาท่ีส่งผลในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิต ของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก 

กรุงเทพมหานคร  3) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ตัรเครดิตของกลุ่มวยั

ท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร โดยเคร่ืองมือท่ีใชคื้อแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง  ของกลุ่มวยั

ท างานท่ีพกัอาศยัหรือท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร จ านวน  400 คน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% การ

วเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ  ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและการทดสอบค่าไคสแควร์  ภายใตร้ะดบั

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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                    ผลการศึกษา พบวา่ 1)ปัจจยัดา้นประชากรท่ีแตกต่างกนัส่งผลในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่น

บตัรเครดิต  ของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยูใ่นช่วงอาย ุ20-30 ปี 

มีสถานภาพโสด มีการศึกษาอยูร่ะดบัปริญญาตรี มีรายได ้อยูใ่นช่วงประมาณ15,000 - 30,000 บาท และส่วน

ใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั  2) ปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีแตกต่างกนัส่งผลในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัร

เครดิต ของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก แยกเป็นราย

ดา้นโดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ดา้นแรงจูงใจ,ดา้นการเรียนรู้,ดา้นการรับรู้,และดา้นทศันคติและ

ความเช่ือ 3) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิต ของ

กลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก แยกเป็นรายดา้น โดย

เรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์,ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย,ดา้นราคา,ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ,ดา้นการส่งเสริมการขาย,ดา้นกระบวนการใหบ้ริการและดา้นบุคลากรหรือพนกังานท่ีใหบ้ริการ 

 

ค าส าคญั: ซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิต กลุ่มวยัท างาน กรุงเทพฯ 

Abstract 

                             The objectives of this study were: 1) to study demographic factors that affect the 

selection of goods and services via credit cards by working-age people in Hua Mak District; Bangkok 2) 

To study the psychological factors that affect the selection of products and services via credit cards. of 

the working age group in Hua Mak area Bangkok 3) To study the marketing mix factors that influence 

the choice of credit cards among working age groups in the Hua Mak area. Bangkok The tool used was 

a questionnaire from a sample group. of the working age group living or working in Hua Mak area 

Bangkok, 400 people, at a confidence level of 95%. Data analysis included percentages, means, standard 

deviations, and chi-square tests. Under the statistical significance level of 0.05 

                               The results of the study found that: 1) Different demographic factors affect the 

selection of products and services via credit cards. of the working age group in Hua Mak area Bangkok 

Most are female. They are in the age range of 20-30 years, are single, have a bachelor's degree, have an 

income in the range of about 15,000 - 30,000 baht, and most have careers as company employees. 2) 



Different psychological factors affect the selection. Purchase goods and services via credit card of the 

working age group in Hua Mak area Bangkok Overall, it was at a high level of agreement. Separated by 

side in descending order. These include motivation, learning, perception, and attitudes and beliefs. 3) 

Marketing mix factors influence the selection of products and services via credit cards. of the working 

age group in Hua Mak area Bangkok Overall, it was at a high level of agreement. separated by side The 

average values are arranged from highest to lowest, including products, distribution channels, prices, 

physical characteristics, sales promotion, service processes, and personnel or employees Serve. 

Keyword: Purchase goods and services via credit card ,working age population,Bangkok Metropolis 

บทน า 

                     ในการท าธุรกรรมทางการเงินของคนไทยจากอดีตจนถึงปัจจุบนัมีการพฒันาและเปล่ียนแปลงไป

เป็นอยา่งมากโดยเฉพาะการซ้ือสินคา้ตอ้งพกเงินสดเป็นจ านวนมากเม่ือสินคา้ราคาแพง และการถอนเงินสดจาก

ธนาคารเม่ือตอ้งการถอนเงินสดเป็นจ านวนมากและมีหลายขั้นตอน ซ่ึงท าใหมี้ความเส่ียงและเป็นอนัตรายต่อ

การถูกโจรกรรม การท าธุรกรรมผา่นบตัรเอทีเอม็และโอนเงินเขา้บญัชีก็มีวงเงินจ ากดัในการท าธุรกรรมแต่ละ

วนั มีการใชบ้ตัรเดบิตในกรณีใชว้งเงินในบญัชีตนเองและบตัรเครดิตเขา้มามีบทบาทในการใชจ่้ายใน

ชีวติประจ าวนัของมนุษยม์ากยิง่ข้ึน   ปัจจุบนัคนไทยเร่ิมพกเงินสดติดตวัลดนอ้ยลง  เน่ืองจากสามารถท า

ธุรกรรมทางการเงินไดอ้ยา่งหลากหลาย  ไม่วา่จะเป็นการโอนผา่นโทรศพัทมื์อถือ หรือการพกบตัรเครดิต ในแต่

ละปียอดการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตเติบโตเพิ่มข้ึนต่อเน่ือง ทั้งจากผูใ้ชเ้ดิมและมีผูท่ี้สมคัรบตัรใหม่เขา้มา โดย

ธุรกิจบตัรเครดิต เป็นธุรกิจท่ีใหสิ้นเช่ือเพื่อการบริโภค (Consumer credit) แก่ลูกคา้ผา่นวงเงินท่ีไดอ้นุมติัไว้

ล่วงหนา้ โดยผูถื้อบตัรจะใชบ้ตัรเครดิตแทนเงินสดเพื่อซ้ือสินคา้ รวมทั้งใชเ้บิกถอนเงินสดล่วงหนา้ (Cash 

advance) สินเช่ือบตัรเครดิตถือเป็นสินเช่ือท่ีไม่มีหลกัประกนั (Non-collateral loan) ซ่ึงผูกู้ส้ามารถผอ่นช าระค่า

สินคา้และบริการเป็นงวด โดยคิดอตัราดอกเบ้ีย นบัตั้งแต่วนัท่ีมีการใชจ่้ายผา่นบตัรในปัจจุบนั มีผูด้  าเนินธุรกิจ

บตัรเครดิตของไทย 2 กลุ่ม ไดแ้ก่    ธนาคารพาณิชยแ์ละสถาบนัการเงินเฉพาะกิจ ประกอบดว้ย  

                   ธนาคารพาณิชยไ์ทย 8 แห่ง คือ ธนาคารกรุงเทพ ธนาคารกสิกรไทย ธนาคารทหารไทย ธนาคารไทย

พาณิชย ์ ธนาคารธนชาต ธนาคารยโูอบี (ไทย) ธนาคารไอซีบีซี (ไทย) ธนาคารแห่งประเทศจีน (ไทย) สาขาของ

ธนาคารพาณิชยต่์างประเทศ 1 แห่ง คือ ธนาคารซิต้ีแบงก ์และสถาบนัการเงินเฉพาะกิจ 1 แห่ง ไดแ้ก่ ธนาคาร

ออมสิน และ  



                  Non-banks ท่ีใหบ้ริการบตัรเครดิต จ านวน 7 แห่ง ประกอบดว้ย บริษทัในเครือธนาคารกรุงศรีอยธุยา 

2 แห่ง ไดแ้ก่ บริษทั บตัรกรุงศรีอยธุยา จ ากดั และบริษทั อยธุยา แคปปิตอล เซอร์วสิเซส จ ากดั บตัรเครดิตท่ี

ธนาคารกรุงศรีอยธุยาร่วมกบัผูใ้หบ้ริการคา้ปลีก (Co-Brand) 2 ราย ซ่ึงด าเนินการภายใตบ้ริษทั เจนเนอรัลคาร์ด

เซอร์วสิเซส จ ากดั ไดแ้ก่ บตัร Central the 1 Credit Card และบริษทั เทสโก ้คาร์ด เซอร์วสิเซส จ ากดั  ไดแ้ก่ 

Tesco card services บริษทั บตัรกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) ในเครือธนาคารกรุงไทยท่ีให้บริการบตัรเครดิต 

KTC บริษทั อิออน ธนสินทรัพย ์(ไทยแลนด)์ จ  ากดั (มหาชน) ซ่ึงใหบ้ริการบตัรเครดิตอิออนและบตัรเครดิต

ของผูใ้หบ้ริการต่างชาติ คือ American Express ซ่ึงเป็นของบริษทั อเมริกนั เอก็ซ์เพรส (ไทย) จ ากดั   อีกทั้งยงัมี

ขอ้มูลจากธนาคารแห่งประเทศไทย พบวา่ตั้งแต่ปีพ.ศ. 2557 ต่อเน่ืองจนถึง ปีพ.ศ. 2566 ท่ีผา่นมาพบวา่ มี

ปริมาณบตัรเครดิตรวม 26,279,164 ลา้นใบ ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวาภายในเวลา 10 ปีประเทศไทยมีปริมาณบตัร

เครดิตมากข้ึนกวา่ 25.85 ลา้นใบ  (ธนาคารแห่งประเทศไทย (2566) ) บตัรเครดิตจึงเป็นทางเลือกท่ีใชจ่้าย

สะดวกสบาย มีควาปลอดภยัไม่ตอ้งพกเงินสดจ านวนมาก   ทุกคร้ังท่ีใชมี้การสะสมคะแนนเพื่อแลกตัว๋เคร่ืองบิน

ฟรีหรือแลกของก านลัท่ีร่วมรายการและคืนเงินเขา้บญัชกรณีท่ีใชจ่้ายตามยอดโปรโมชัน่ท่ีก าหนดไว ้พร้อม

สามารถผอ่นช าระสินคา้ได ้ เช่น ผอ่น 0%  10 เดือน ท่ีไม่มีการคิดดอกเบ้ีย นอกจากน้ีค่ายบตัรเครดิตยงัมีร้านคา้

ท่ีร่วมรายการท่ีมีเคร่ืองหมาย VISA, MASTER ,JCB ,UNION PAY, 

AMERICAN EXPRESS ท่ีมีการอยูท่ ัว่โลกไวค้อยบริการลูกคา้พร้อมมีโปรโมชัน่ตลอดทั้งปี เป็นตน้ ท าใหบ้ตัร

เครดิตนั้นถูกเลือกใชแ้ละเป็นท่ีนิยมอยา่งมากส าหรับผูบ้ริโภค ปฏิเสธไม่ไดว้า่ตอนน้ีสังคมก าลงัเขา้สู่สภาวะท่ี

เรียกวา่ สังคมไร้เงินสด (Cashless Society) กล่าวคือผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะช าระเงินผา่นบตัรเครดิต หรือช่อง

ทางการช าระเงินออนไลน์มากกวา่เงินสด โดยมีปัจจยัท่ีเอ้ือประโยชน์ก็คือเทคโนโลยท่ีีพฒันาอยา่งต่อเน่ือง ท า

ใหก้ารจ่ายเงินผา่นระบบออนไลน์ต่างๆเป็นเร่ืองง่าย สะดวกสบายและรวดเร็วมากยิง่ข้ึน จากจ านวนผูด้  าเนิน

ธุรกิจบตัรเครดิตในไทยท่ีมีจ านวนมาก ท าใหแ้ต่ละสถาบนัตอ้งมีการแข่งขนักนัมากข้ึนตาม แต่ละสถาบนัมีการ

แข่งขนักนัทั้งในตวัรูปแบบบตัรเครดิตท่ีมีใหเ้ลือกหลายประเภทเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกตามความตอ้งการท่ีมี

รูปแบบการด าเนินชีวติท่ีไม่เหมือนกนั สร้างกลยทุธ์ในการส่งเสริมการตลาด อยา่งเป็นประจ าและสม ่าเสมอเพื่อ

ดึงดูดผูบ้ริโภคใหใ้ชบ้ตัรเครดิตของตน เช่นมีส่วนลดร้านคา้ท่ีร่วมรายการ, รับคะแนนสะสมเพื่อแลกของรางวลั, 

หรือการคืนเงินเขา้บญัชี ตลอดจนการแข่งขนัในเร่ืองของราคาในรูปแบบค่าธรรมเนียมและดอกเบ้ียของบตัร

เครดิต และเง่ือนไขในการสมคัรและใชง้านส าหรับบตัรเครเครดิตเป็นไปตามกฎเกณฑท่ี์แบงคช์าติก าหนดไว ้

ซ่ึงทุกสถาบนัการเงินตอ้งใชเ้ป็นมาตราฐานเดียวกนั โดยใชเ้กณฑอ์ายรุะหวา่ง 20 – 55 ปี รายไดข้ั้นต ่า 15,000 

บาทกรณีเป็นพนกังานบริษทัโดยมีเอกสารเป็นสลิปเงินเดือนหรือหนงัสือรับรองรายไดจ้ากบริษทั พร้อมบญัชี



ยอ้นหลงั 3 เดือน ถา้กรณีเป็นเจา้ของกิจการตอ้งจดทะเบียนการคา้โดยมีระยะเวลาอยา่งนอ้ย 1 ปี พร้อมมีบญัชี

กระแสรายวนัในการด าเนินธุรกิจ 6 เดือน เพื่อประกอบการพิจารณา และกรณีใชห้ลกัทรัพยเ์ช่นบญัชีฝากประจ า

ค ้าประกนัหรือหลกัทรัพยท่ี์เป็นพนัธบตัรรัฐบาลเพื่ออา้งอิงในการออกบตัรเครดิต เป็นตน้จากขอ้มูลขา้งตน้ 

ผูว้จิยัจึงเกิดความสนใจในการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ตัรเครดิตในการซ้ือสินคา้และบริการของกลุ่มวยั

ท างาน จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากร ปัจจยัดา้นจิตวทิยาและศึกษาปัจจยั ดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ตัรเครดิตในการซ้ือสินคา้และบริการของกลุ่มวยัท างาน เพื่อใหผู้ท่ี้เก่ียวขอ้งหรือเป็น

สถาบนัทางการเงินท่ีออกบตัรเครดิต  สามารถน าขอ้มูลการวจิยัน้ีไปใช ้ วางกลยทุธ์การตลาดและพฒันา

ผลิตภณัฑบ์ตัรเครดิตใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน 

 

วตัถุประสงค์ของงานวจัิย 

              1.เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นประชากรท่ีส่งผลถึงการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิต ของกลุ่มวยั

ท างานในเขตหวัหมาก  กรุงเทพมหานคร 

 2.เพื่อศึกษาถึงปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิต ของกลุ่มวยั

ท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร 

             3.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิต 

ของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานการวจัิย 

 สมมติฐานที ่1 ปัจจยัดา้นประชากรท่ีแตกต่างกนัส่งผลในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิต  

ของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานที ่2 ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัส่งผลในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิต 

ของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร 

             สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัร

เครดิต ของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร 

 



1.4 ขอบเขตการวจัิย 

  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  ขอบเขตดา้นประชากรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี คือการศึกษา

กลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร จ านวน 500 คนท่ีมีพฤติกรรม การเลือกใชบ้ตัรเครดิตวซ่ิาใน

การซ้ือสินคา้และบริการท่ีแน่นอน ใชว้ธีิก าหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยการเปิดตาราง Yamane (1973) โดยท่ีผูว้จิยัได้

ก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับไดท่ี้0.05 ท่ีระดบั ความเช่ือมัน่ท่ี 95% ไดข้นาดกลุ่ม

ตวัอยา่งจ านวน 375 คน  

       ขอบเขตด้านเนือ้หาและประเด็นการศึกษา  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่น

บตัรเครดิต ของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัต่าง ๆ โดยมีการก าหนดตวั

แปรท่ีใชใ้นการวิจยัดงัน้ี  

                    ตัวแปรอสิระไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประชากรประกอบดว้ย เพศ, อาย,ุ ระดบัการศึกษา, รายได ้ ปัจจยัทาง

จิตวทิยาประกอบดว้ย แรงจูงใจ,การรับรู้,การเรียนรู้,ทศันคติและความเช่ือและปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาด 7PSประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย,ดา้นการส่งเสริมการตลาด

,ดา้นบุคคลากรหรือพนกังานท่ีใหบ้ริการ,ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ,ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   

                   ตัวแปรตามไดแ้ก่  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิต ของกลุ่มวยัท างาน ในเขต

หวัหมาก กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย  ดา้นจ านวนวงเงินท่ีใชบ้ตัรเครดิตต่อคร้ัง ดา้นความถ่ีในการใชบ้ตัร

เครดิต ดา้นประเภทใชจ่้ายดว้ยบตัรเครดิต ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ตัรเครดิต และ ดา้นเหตุผลท่ี

เลือกใชบ้ตัรเครดิต  

                   ขอบเขตด้านเวลา  ระยะเวลาในการท าวจิยัคร้ังน้ีเร่ิมเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 15 กุมภาพนัธ์  

พ.ศ. 2567 ถึงวนัท่ี  1 พฤษภาคม พ.ศ. 2567 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

สังคมไร้เงินสดคือ  เป็นค าอธิบายภาวะทางเศรษฐกิจท่ีธุรกรรมทางการเงินมิไดด้ าเนินการดว้ยเงินในรูปธนบตัร

หรือเหรียญท่ีจบัตอ้งได ้แต่เป็นการโอนสารสนเทศดิจิทลั ระหวา่งภาคีผูท้  าธุรกรรม ธุรกรรมไร้เงินสดสามารถ

เกิดข้ึนไดโ้ดยใชเ้งินตราดิจิทลัอยา่งบิตคอยน์ 



บัตรเครดิต คือ เป็นบริการท่ีสถาบนัทางการเงินต่าง ๆ ออกใหแ้ก่ลูกคา้ เพื่อใชจ่้ายแทนเงินสด บตัรเครดิตท่ีรู้จกั

กนัเช่น วซ่ีา มาสเตอร์การ์ด เจซีบี ยเูน่ียนเพย ์อเมริกนัเอกซ์เพรส ดิสคฟัเวอร์ และ ไดเนอร์สคลบั สามารถใชไ้ด้

ตามจ านวนวงเงินบตัรท่ีอนุมติัหกัออกดว้ยค่าสินคา้และบริการท่ีใชจ่้ายผา่นบตัร  

ค่าธรรมเนียม คือ ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนจากการใชบ้ตัรเครดิต  

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

           1.เพื่อเป็นขอ้มูลใหก้บัผูป้ระกอบการธุรกิจบตัรเครดิต สามารถน าผลการวิจยัน้ีไปพฒันาและเพิ่ม   กล

ยทุธ์ทางการตลาดและของบตัรเครดิต ของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร 

           2.เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัของธุรกิจบตัรเครดิตในการเพิ่มจ านวนลูกคา้ท่ีตอ้งการใชบ้ตัร

เครดิตซ้ือสินคา้ ของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร 

           3.เพื่อเป็นขอ้มูลและประโยชน์ต่อผูต้อ้งศึกษาคน้ควา้และวจิยัในหวัขอ้ “พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และ

บริการผา่นบตัรเครดิต ของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร” 

หลกัการ แนวคิด ทฤษฎี 

              บัตรเครดิต (Credit Card) หมายถึง บตัรท่ีใชจ่้ายแทนเงินสด จดัเป็นสินเช่ือส่วนบุคคลประเภทหน่ึง 

ใหบ้ริการโดยสถาบนัการเงิน เป็นการน าเงินของธนาคารมาใชจ่้ายซ้ือสินคา้หรือบริการก่อน แลว้จึงช าระเงินคืน

ตามวนัท่ีระบุเอาไวใ้นเง่ือนไข หากช าระไม่ตรงตามก าหนด จะตอ้งเสียดอกเบ้ียใหก้บัธนาคาร โดยอตัราดอกเบ้ีย

บตัรเครดิตท่ีกฎหมายก าหนดไวใ้นปัจจุบนัจะอยูท่ี่ไม่เกินร้อยละ 16 ต่อปี 

 บัตรเครดิต เป็นบตัรอิเล็กทรอนิกส์ท่ีผูอ้อกบตัร (Issuer) ซ่ึงไดแ้ก่ธนาคารพาณิชย ์และผูป้ระกอบธุรกิจ

บตัรเครดิตท่ีไม่ใช่สถาบนัการเงิน (Non-bank) ออกใหแ้ก่ลูกคา้ (ผูถื้อบตัร หรือ Card Holder) ซ่ึงประโยชน์ท่ีผู ้

ถือบตัรจะไดรั้บมีหลายประการ เช่น 

 - ใชแ้ทนเงินสดเพื่อช าระค่าสินคา้และบริการโดยยงัไม่ตอ้งจ่ายเงินในทนัที ณ ร้านคา้ท่ีรับบตัร รวมถึง

ร้านคา้บนอินเทอร์เน็ต ซ่ึงจะสังเกตไดจ้ากโลโกข้องเครือข่ายผูใ้หบ้ริการบนบตัรและท่ีร้านคา้ ตวัอยา่งเครือข่าย

บตัรเครดิต เช่น VISA, Master Card, American Express, China Union Pay (CUP), Japan Credit Bureau (JCB) 

 - เบิกถอนเงินสดจากเคร่ือง ATM มาใชล่้วงหนา้ได ้   (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2567) 



ส าหรับบตัรเครดิตจะมีอยูท่ ั้งหมด 4 ประเภทหลกัๆดว้ยกนั ไดแ้ก่ 

          - International Credit Card เป็นประเภทบตัรเครดิตท่ีไดรั้บความนิยมจากผูใ้ชง้านสูงสุด สามารถใชจ่้ายได้

ทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

            - Local Credit Card เป็นบตัรเครดิตท่ีสามารถใชง้านไดใ้นประเทศท่ีเป็นท่ีตั้งของสถาบนัการเงินผูอ้อก

บตัรเท่านั้น 

             - Private Label คือประเภทบตัรเครดิตท่ีออกแบบมาเพื่อส่งเสริมการขาย ออกโดยร้านคา้หรือ

หา้งสรรพสินคา้เพื่อใชซ้ื้อสินคา้และบริการในเครือข่ายร้านคา้โดยเฉพาะ และมีสิทธิพเิศษเพิ่มเติมดว้ย 

               - Co-Branded Credit Card เรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่บตัรเครดิตร่วม เกิดจากความร่วมมือระหวา่งสถาบนั

การเงินและบริการต่าง ๆ เช่น สายการบิน โรงแรม และหา้งสรรพสินคา้ ซ่ึงจะไดรั้บส่วนลด คะแนนสะสม

พิเศษ หรือสิทธิประโยชน์อ่ืน ๆ เม่ือใชจ่้ายกบับริการท่ีก าหนด 

แนวคิดเกีย่วกบัสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 

 -ได้รับสิทธิประโยชน์คุ้มค่า เหนือกว่าการใช้เงินสด ขอ้ดีท่ีท าใหก้ารใชบ้ตัรเครดิตคุม้ค่าและไดเ้ปรียบ

กวา่การใชเ้งินสด คือ มีระยะวลาปลอดดอกเบ้ีย 51 วนัส าหรับแบงคต่์างชาติ   มีระยะเวลาปลอดดอกเบ้ีย 45 วนั

ส าหรับแบงคภ์ายในประเทศ    พร้อมเร่ืองของสิทธิประโยชน์ท่ีมีมากมายอาทิ ส่วนลดร้านอาหาร ส่วนลด

โรงแรมชั้นน า ส่วนลดหา้งสรรพสินคา้ชั้นน า เครดิตเงินคืน หรือการน าคะแนนสะสมไปแลกของรางวลัต่าง ๆ  

              - ไม่ต้องจ่ายเงินสดก้อนใหญ่ แบ่งช าระดอกเบีย้ 0% ได้ บ่อยคร้ังท่ีเราตอ้งการซ้ือสินคา้มูลค่าสูง การ

จ่ายดว้ยบตัรเครดิตใบเดียวยอ่มสะดวกสบายกวา่การพกเงินสดจ านวนมากซ่ึงอาจไม่สะดวกเท่าทีควร อีกทั้ง

ร้านคา้ออนไลน์บางแห่ง มีโปรผอ่น 0% การจ่ายดว้ยบตัรเครดิตจึงสะดวกกวา่มาก เพราะสามารถแบ่งช าระได้

โดยไม่ตอ้งเสียดอกเบ้ีย  

 -ท าธุรกรรมบางอย่างทีรั่บเฉพาะบัตรเครดิต ยคุน้ีการท าธุรกรรมออนไลน์เป็นส่วนหน่ึงของ

ชีวติประจ าวนัไปแลว้ ทั้งคอร์สเรียนออนไลน์ แอป สตรีมม่ิง แอปฟังเพลง การซ้ือของจากต่างประเทศ การ

สมคัรบริการรายเดือน หรือการใชจ่้ายอ่ืน ๆ ดว้ยบตัรเครดิต  

             - กดเงินสดออกมาใช้ได้หากมีเหตุจ าเป็น หากเกิดเหตุฉุกเฉิน เจอปัญหาเงินตึงมือ บตัรเครดิตสามารถ

ถอนเงินสดมาใชไ้ดแ้ต่จะมีค่าธรรมเนียมในการกดเงินสดและคิดดอกเบ้ียตามเง่ือนไขของแต่ละสถาบนัการเงิน 



              - มีบิลอย่างเป็นระบบ ช่วยวางแผนการเงินในอนาคตได้ ผูถื้อบตัรเครดิตสามารถตรวจสอบยอด

ค่าใชจ่้ายไดจ้ากใบแจง้ยอดรายการบตัรเครดิต(e-Statement) ซ่ึงนอกจากจะช่วยเร่ืองการลดการใชก้ระดาษแลว้ 

ยงัช่วยในการจดัเก็บหลกัฐานการช าระเงินไดอ้ยา่งเป็นระบบ ไม่ตกหล่น เส่ียงหาย และสามารถเรียกดูบิล

ยอ้นหลงัไดด้ว้ยตนเองตลอด 24 ชม. 

แนวคิดเกีย่วกบัปัจจัยทางจิตวทิยาทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 

                ปัจจัยทางจิตวทิยา กล่าวไดว้า่จิตวทิยาของมนุษยเ์ป็นปัจจยัส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยั

เหล่าน้ีวดัไดย้าก แต่มีประสิทธิภาพมากพอท่ีจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ(Kotler & Armstrong (2000) )

ปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส าคญับางประการ ไดแ้ก่ 

 - แรงจูงใจ เม่ือบุคคลมีแรงจูงใจเพียงพอก็มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ บุคคลมีความตอ้งการหลาย

อยา่ง เช่น ความตอ้งการทางสังคม ความตอ้งการพื้นฐาน ความตอ้งการดา้นความปลอดภยัและความตอ้งการ

ความภาคภูมิใจจากความตอ้งการทั้งหมดน้ีความตอ้งการ เป็นตน้ 

   - การรับรู้ การรับรู้ของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัหลกัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยการรับรู้ของ

ผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภครวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละตีความขอ้มูลเพื่อสร้างภาพท่ีมี

ความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์น่ึง ๆเห็นโฆษณาโปรโมชัน่บทวจิารณ์จากโซเชียลมีเดีย ฯลฯ 

    - การเรียนรู้ เม่ือผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้บางอยา่งเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ การเรียนรู้เกิดข้ึนในช่วงเวลา

หน่ึงโดยผา่นประสบการณ์การเรียนรู้ของผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัทกัษะและความรู้ในขณะท่ีทกัษะสามารถไดรั้บจาก

การฝึกฝนแต่ความรู้สามารถไดม้าจากประสบการณ์เท่านั้น ในการเรียนรู้แบบมีเง่ือนไขผูบ้ริโภคตอ้งเผชิญกบั

สถานการณ์ซ ้ า ๆ ดงันั้นจึงท าใหผู้บ้ริโภคมีการตอบสนองต่อส่ิงนั้นในขณะท่ีการเรียนรู้ทางปัญญาผูบ้ริโภคจะ

ใชค้วามรู้และทกัษะของตนเพื่อคน้หาความพึงพอใจและหาทางออกจากผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคซ้ือ 

        - ทศันคติและความเช่ือ ผูบ้ริโภคมีทศันคติและความเช่ือบางอยา่งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภค จากทศันคติดงักล่าวผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในลกัษณะเฉพาะต่อผลิตภณัฑท์ศันคติน้ีมีส่วนส าคญัใน

การก าหนดภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของผลิตภณัฑด์งันั้นนกัการตลาด จึงพยายามอยา่งยิง่ท่ีจะเขา้ใจทศันคติของ

ผูบ้ริโภคในการออกแบบแคมเปญการตลาดของตนเอง 

แนวคิดและทฤษฎปัีจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด  



                      McCarthy & Perreault, Jr. (1985) ไดเ้สนอแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสม ทาง

การตลาดท่ีน่าสนใจ โดยแบ่งปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 7PS ไดแ้ก่ 

  - ดา้นผลิตภณัฑ(์Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีอาจจะเหมาะกบัความตอ้งการของตลาดกลุ่มใด

กลุ่มหน่ึงทุกสินคา้มีวงจรชีวิตของผลิตภณัฑแ์ละมีขอ้ดีขอ้เสียเฉพาะตวัซ่ึงหน่ึงในความทา้ทายของการตลาดก็

คือการเลือกและส่ือสาร “จุดขาย” ของสินคา้ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ท่ี เราเลือกไว ้

                 - ดา้นราคา (Price) คือ กลยทุธ์ส่วนการตั้งราคาสินคา้ ลูกคา้แต่ละกลุ่มมีความสามารถ และพฤติกรรม

ในการใชเ้งินไม่เหมือนกนั นอกจากนั้นแลว้สินคา้บางอยา่งก็มีมูลค่ามากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัราคาและมุมมองของ

ผูถื้อดว้ยกลยทุธ์ดา้นราคาท่ีดีท่ีสุดกลยทุธ์ท่ีสามารถเพิ่มยอดขายและก าไร ใหก้บัสินคา้ไดม้ากท่ีสุด 

      - ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) กลยทุธ์การส่งเสริมการขายบางทีก็ถูกเรียกวา่ การส่ือสาร

การตลาด (Marketing Communication) ซ่ึงก็รวมทุกอยา่งตั้งแต่ การท าโฆษณา การจดั โปรโมชัน่ส่งเสริมการ

ขาย และการประชาสัมพนัธ์ลูกคา้การส่งเสริมการขายคือกระตุน้ใหก้ลุ่มลูกคา้หลกัของเรามีความอยากซ้ือสินคา้

มากข้ึน  

                  - ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง สถานท่ีขายและช่องทางการขายของสินคา้ สินคา้

ส่วนมากตอ้งมีการกระจายสินคา้เพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้ายข้ึนลูกคา้แต่ละกลุ่มจะมีช่องทางการขายไม่

เหมือนกนั กลยทุธ์ดา้นช่องทางการขายท่ีดีตอ้งเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีเราตอ้งการได ้ซ่ึงตรงกบักลู่มเป้าหมายคือกลุ่ม

วยัท างานท่ีมีรายไดแ้ละคุณสมบติัท่ีสามารถสมคัรบตัร 

                   - ดา้นบุคคลากรหรือพนกังานท่ีใหบ้ริการ(People) คือ พนกังานปฏิบติัการในสถานประกอบการท่ี

คอยใหบ้ริการแก่ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการตอ้งมีการมีปฏิสัมพนัธ์และสร้างมิตรไมตรีต่อลูกคา้ยิม้แยม้แจ่มใส พดูจา

สุภาพท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ ดงันั้นบุคลากรจึงตอ้งมีความรู้ความช านาญในสายงานมีทศันคติท่ีดีมี

บุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดีน่าเช่ือถือมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีสามารถตอบสนองและแกปั้ญหาต่าง ๆ ได ้

                   - ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ(Process) คือ ขั้นตอนต่าง ๆ ของการใหบ้ริการตั้งแต่การเสนอการ

บริการจนจบส้ินการใหบ้ริการดว้ยวธีิการจดัการท่ีดีและมีระยะเวลาในการใหบ้ริการท่ีเหมาะสมหรืองานประจ า

ในดา้นต่าง ๆ ท่ีจะตอ้งปฏิบติัตามก าหนดเวลารวมไปถึงกิจกรรมในการน าเสนอผลิตภณัฑแ์ละการบริการใหแ้ก่

ลูกคา้กล่าวอีกนยัหน่ึงก็คือวธีิการและขั้นตอนท่ีใช่เพื่อใหกิ้จการบรรลุผลส าเร็จท่ีตอ้งการ  



                    - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence) เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัและรับรู้ไดจ้ากการ

เลือกใชสิ้นคา้หรือบริการ เช่น สภาพช่องทางในการใหบ้ริการลกัษณะการแต่งกายของพนกังาน เคร่ืองมือ

อุปกรณ์หรือส่ิงท่ีอ านวยความสะดวกต่าง ๆ สามารถมองเห็นไดด้ว้ยตาจากภายนอก 

กรอบแนวความคิดการวจัิย 
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พฤตกิรรมการซือ้สินค้าและบริการผ่านบตัร

เครดิต ของกลุม่วยัท างานในเขตหวัหมาก 

กรุงเทพมหานครประกอบด้วย   

       - ด้านจ านวนวงเงินท่ีใช้บตัรเครดิตตอ่ครัง้  

       - ด้านความถ่ีในการใช้บตัรเครดิต  

       - ด้านประเภทใช้จา่ยด้วยบตัรเครดติ 

       - ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกใช้

บตัรเครดิต  

     -  ด้านเหตผุลท่ีเลือกใช้บตัรเครดิต  

        (วธณฎัฐา แสวงสขุ ,2563) 

ปัจจยัด้านประชากรประกอบด้วย                                      

  - เพศ          - รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

   - อาย ุ        - อาชีพ 

   - สถานภาพ 

   - ระดบัการศกึษา 

 

ปัจจยัทางจิตวทิยาประกอบดว้ย 

   -แรงจงูใจ 

   -การรับรู้ 

   -การเรียนรู้ 

  -ทศันคติและความเช่ือ 

       (Kotler, Philip.2012) 

 

ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด 7PS 

ประกอบด้วย    ด้านผลิตภณัฑ์,  ด้านราคา,  

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย, 

ด้านการสง่เสริมการตลาด,  

ด้านบคุลากรด้านลกัษณะทางกายภาพและ

ด้านกระบวนการ McCarthy & (Perreault, Jr. 

(1985)) 



 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

                         ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือ กลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานครท่ีสามารถ 

สมคัรบตัรเครดิตไดซ่ึ้งเป็นบุคคลท่ีมีอาย ุ20-59 ปีและมีบตัรเครดิตอยา่งนอ้ย 1 ใบ ทั้งน้ี ผูว้จิยัไม่ทราบจ านวน

ประชากรท่ีแน่นอน จึงใชสู้ตรการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของ W.G Cochran (1953) ซ่ึงเป็นสูตรการ

ค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยก าหนดระดบัความ เช่ือมัน่ในการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 95% 

และก าหนดใหค้่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้เท่ากบั 0.05 โดยค านวณไดด้งัน้ี 

สูตร   

โดย          n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ  

                P = สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการสุ่มเท่ากบั 0.50  

                Z = ระดบัความเช่ือมัน่ โดยก าหนดให ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

                E = สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดเ้ท่ากบั 0.05 

แทนค่า       

จากผลการค านวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งท าใหไ้ดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งเป็นจ านวน 385 หน่วย แต่เพื่อความ

เหมาะสมในการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการวิจยัคร้ังน้ีผูว้จิยัจะก าหนดขนาด ของกลุ่มตวัอยา่งเป็นจ านวน 400 

หน่วย โดยใชว้ธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

                        เคร่ืองมือการวจิยัท่ีใชใ้นการาเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ (Online 

Questionnair)  ในรูปของกเูกิลฟอร์ม (GooGle Form)  โดยมีโครงสร้างแบบสอบถาม 6 ส่วน ดงัน้ี 



                      ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเพื่อคดักรองกลุ่มตวัอยา่ง โดยกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก 

กรุงเทพมหานคร ตอ้งมีอาย ุระหวา่ง 20 – 59 ปี และตอ้งมีบตัรเครดิตอยา่งนอ้ย 1 ใบ ซ่ึงมีค าถาม 3 ขอ้ 

                       ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้น

ประชากร ประกอบดว้ย  เพศ  อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ โดยเป็นแบบ

ตรวจรายการ (Check List) โดยใหเ้ลือกไดเ้พียง 1 ค าตอบ มีจ านวน 6 ขอ้ 

                        ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัร

เครดิต โดยรวมจ านวนค าถามในส่วนท่ี 3 มีทั้งหมด 10 ขอ้ 

                        ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Psมีอิทธิพล ต่อการ เลือกซ้ือ

สินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิตของกลุ่มวยัท างานในเขตหวัหมาก กรุงเทพมหานคร มี 21 ขอ้ 

                        ส่วนท่ี 5  แบบสอบถามเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิตของกลุ่มวยัท างาน 

โดยเป็นแบบตรวจรายการ (Check List) โดยใหเ้ลือกไดเ้พียง 1 ค  าตอบ มีจ านวน 5 ขอ้ 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

               - แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ(Primary data) เป็นการเก็บขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถาม ออนไลน์และขอ

ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นกลุ่มวยัท างาน โดยด าเนินการแจกแบบสอบถาม

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีกท างานเป็นสมาชิก ไดแ้ก่กลุ่มเฟซบุก๊ (Facebook) ขอมหาวทิยาลยัต่าง ๆ และ

แอปพลิเคชัน่ ไลน์(LINE) ผา่นกลุ่มไลน์ของผูว้จิยั โดยเร่ิมจดัส่งแบบสอบถามตั้งแต่เดือนมีนาคมพ.ศ. 2567 

จนถึง เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2567 รวมระยะเวลาในการจดัเก็บขอ้มูลประมาณ 2 เดือน 

                - แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ(Secondary data) ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลส่วนน้ีจากเอกเอกสารทาง

วชิาการ บทความทางวชิาการ วทิยานิพนธ์และงานวจิยัทั้งภาษาไทยและภาษาองักฤษรวมถึงขอ้มูลจากเวบ็ไซตท่ี์

เก่ียวขอ้ง เพื่อใหง้านวิจยัมีความสมบูรณ์ถูกตอ้งและความน่าเช่ือถือ 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

                  เม่ือท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งครบถว้นตามขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดแลว้ ผูว้จิยัจะน า

ขอ้มูลท่ีไดม้าจากการเก็บแบบสอบถามทั้งหมดมาค านวณและประมวลผลงานวจิยัโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป 



SPSS (Statistic Package for Social Science) เพื่อหาขอ้สรุปตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั โดยมีรายละเอียดการ

วเิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

          การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

                     - ดา้นประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง โดยน าเสนอดว้ยตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency distribution) 

ค่าร้อยละ (Percentage) 

                    -  ดา้นระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวทิยา  โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

                    -  ดา้นระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) 

และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

           การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)ในการวเิคราะห์สมมุติฐานท่ี 1 , 2 และ 3 ใชโ้ดยใช้

สถิติวเิคราะห์  Chi-Square Test  แสดงผลโดยใชค่า Sig. ภายใตร้ะดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สรุปผลการวจัิยและอภิปรายผลการวจัิย 

           ผลการศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ผูส้อบแบบสอบถาม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง อยูใ่นช่วงอาย ุ20-30 ปี ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด มีการศึกษาอยูร่ะดบัปริญญาตรี มีรายได ้อยูใ่นช่วง

ประมาณ15,000 - 30,000 บาท และส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั   

             ผลการศึกษาปัจจยัทางจิตวทิยา แยกเป็นรายดา้น พบววา่ ดา้นแรงจูงใจอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ,ดา้น

การเรียนรู้ อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก, ดา้นการรับรู้ อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก, ดา้นทศันคติและความเช่ือ อยูใ่น

ระดบัเห็นดว้ยมาก ท่ีส่งผลในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิตของกลุ่มวยัท างาน โดยจ านวนวงเงิน

ท่ีใชบ้ตัรเครดิตต่อคร้ังคือ 1,001-3,000 บาทต่อคร้ัง, ความถ่ีในการใชบ้ตัรเครดิตโดยเฉล่ียต่อเดือนส าหรับการซ้ี

อสินคา้และบริการคือ 11 – 20 คร้ัง, ประเภทของการใชจ่้ายดว้ยบตัรเครดิตในการซ้ือสินคา้และบริการคืออาหาร

และเคร่ืองด่ืม, เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ตัรเครดิตในการซ้ึอสินคา้และบริการ คือ ซ้ีอสินคา้และบริการออนไลน์ 

            ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  แยกตามรายดา้น พบวา่ดา้นผลิตภณัฑ ์

อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก, ดา้นราคาอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย

มาก, ดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก, ดา้นการส่งเสริมการขายอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก, ดา้น



กระบวนการใหบ้ริการอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก และดา้นบุคาลากรหรือพนกังานท่ีให้บริการอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย

มาก  ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นบตัรเครดิตของกลุ่มวยัท างาน โดยจ านวนวงเงินท่ีใชบ้ตัร

เครดิตต่อคร้ังคือ 1,001-3,000 บาทต่อคร้ัง, ความถ่ีในการใชบ้ตัรเครดิตโดยเฉล่ียต่อเดือนส าหรับการซ้ีอสินคา้

และบริการคือ 11 – 20 คร้ัง, ประเภทของการใชจ่้ายดว้ยบตัรเครดิตในการซ้ือสินคา้และบริการคือ อาหารและ

เคร่ืองด่ืม, เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ตัรเครดิตในการซ้ึอสินคา้และบริการ คือ ซ้ีอสินคา้และบริการออนไลน์ 

ข้อเสนอแนะ 

          1.ควรเพิ่มช่องทางขยายขอบเขตในการหาขอ้มูลและแหล่งการเขา้ถึงเพื่อความเขา้ใจและเขา้ถึงไดง่้าย

พร้อมการแนะน าในคุณสมบติัพิเศษท่ีมีในตวัผลิตภณัฑพ์ร้อมการอพัเดตขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจุบนัเสมอ 

         2.เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการจดัท าควรน าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยักบัสถานการณ์ปัจจุบนัเพิ่อไดข้อ้มูลและ

การพฒันาให้ตรงกบัสถานการณ์ยคุใหม่ท่ีก าลงักา้วไปในอนาคต 
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