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บทคัดยอ 

 

 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธตอ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตของพนักงานบริษัทในเขตกรุงเทพฯ รวมทั้งศึกษา

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ที่มี

ความสัมพันธตอพฤติกรรมใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ กลุมตัวอยางที่ใชใน

การวิจัย คือ ผูที่มีบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบ

หลายขั้นตอน ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวิจัย สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ แจก

แจงความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สําหรับผลการทดสอบสมมติฐานใช

สถิติไคสแควร  

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผู

ถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายไดมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตดานคาใชจายผานบัตรเครดิตตอคร้ัง  , สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได

ตอเดือนมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตดานคาใชจายผานบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน , 

อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตดานความถี่

ในการใชตอเดือน ,อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใชบตัรเครดิต ,ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือนมี

ความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตดานสถานที่ใชบัตรเครดิต,เพศ อายุ และอาชีพ มี

ความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตดานการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใช , อาย ุ

สถานภาพ และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตเหตุผลในการใชบัตร

เครดิต 

 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ การขายโดยบุคคล การทํากิจกรรมทางการตลาด มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิต ดานคาใชจายผานบัตรเครดิตตอคร้ัง , การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาด





ทางตรงมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต ดานคาใชจายผานบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน  

,การสงเสริมการขาย มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตดานความถี่ในการใชตอเดือน ,

การประชาสัมพันธ การทํากิจกรรมทางการตลาดมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใช,การโฆษณา การประชาสัมพันธ การทํากิจกรรมทางการตลาดมี

ความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต ดานสถานที่ใชบัตรเครดิต ,การโฆษณา การ

ประชาสัมพันธมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต ดานการศึกษาขอมูลกอนการ

ตัดสนิใจใช,การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง การทํากิจกรรมทางการตลาด มีความสัมพันธตอ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต  

 ดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการโดยผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดาน

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูใน

ระดับมากเมื่อพิจารณาเปนรายดานแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญในดานการสงเสริม

การขายมากที่สุด รองลงมาใหความสําคัญในดานการสื่อสารการตลาดทางตรง การขายโดยบุคคล 

การทํากิจกรรมทางการตลาด การโฆษณา  และใหความสําคัญในดานการประชาสัมพันธนอยที่สุด 
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Abstract 

 

The purpose of this study is to examine the influence of personal factors on credit card 

usage behavior of employees in Bangkok and to study the influence of integrated marketing 

communication (IMC) on credit card usage behavior in Bangkok.  

The samples employed in this study were obtained from 400 credit card holders in 

Bangkok by mean of multi-stage sampling. The data were collected through questionnaires filled 

in by respondents. Statistic methods used in data analysis in this study were frequency, 

percentage, arithmetic and standard deviation.  

The hypothesis testing results showed that personal factors associated with the behavior 

of the credit card holders in Bangkok. Age, marital status, occupation and monthly income were 

associated with the credit card spending per time. Status, education, career, monthly income was 

associated with the credit card credit card spending per month. Age , Education , monthly income  

were associated with frequency of credit card spending per month. Age , education , career , 

monthly income were associated with the decision timing for the use of credit cards. Education 

and monthly income were associated with the places to use credit cards. Gender, age, career, were 

associated with the searching for further information before making decision in using credit cards. 

Age, status, monthly income was associated with the reasons for using credit cards. 

Integrated Marketing Communication (IMC: Integrated Marketing Communication), 

which relate to the behavior of credit card holders in Bangkok. Personal selling and Event 

marketing were associated with credit card spending. Public relations, Marketing promotion and 

direct marketing were associated with credit card spending per month. Marketing promotion was 

associated with frequency of credit card spending per month. Public relations and Event 

marketing were associated with the decision timing for the use of credit cards. Advertisement, 



Public relations and Event marketing were associated with the places to use credit cards. 

Advertisement and Public relations were associated with the searching for further information 

before making decision in using credit cards. Marketing promotion, direct marketing and Event 

marketing were associated with the reasons for using credit cards. 

The results of the study in the influence of integrated marketing communication on credit 

card usage behavior showed that the card holders gave precedence to the integrated marketing 

communication in marketing promotion as the first factor and the next factor is direct marketing, 

Personal selling, Event Marketing, Advertising The last factor which the credit card holders pay 

attention to is the public relations. 
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การคนควาแบบอิสระเร่ือง “การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ” ฉบับน้ีสําเร็จไดดวยความ

อนุเคราะหและความกรุณาจากรองศาสตราจารย ศศนันท วิวฒันชาต อาจารยที่ปรึกษาการการ

คนควาอิสระที่ไดกรุณาสละเวลาคอยเปนที่ปรึกษา และใหคาํแนะนํา ตรวจสอบ แกไขขอบกพรอง

ตางๆ ต้ังแตเร่ิมตนจนจบ จนการคนควาแบบอิสระฉบับน้ีสําเร็จไดดวยดี จึงขอกราบขอบพระคุณ

อยางสูงมา ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบพระคุณคณาจารยภาควิชาการตลาดคณะบริหารธุรกิจมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที่ไดให

ความรูดานตางๆ และใหประสบการณตางๆมากมายใหแกขาพเจาตลอดระยะเวลาการศึกษา 

ขอขอบคุณสมาชิกในครอบครัว พอ แม พี่สาว ที่คอยใหกําลังใจ อันเปนแรงผลักดันที่

สงผลใหมีวันน้ีได ขอขอบคุณเพื่อนๆ ที่ทํางาน  เพื่อนๆMBA 2 ทุกคน โดยเฉพาะคุณชนัดดา ที่คอย

ชวยเหลอืในดานตางๆ 

ขอขอบคุณเจาหนาที่โครงการปริญญาโททุกทานที่ใหคําแนะนําและความชวยเหลือ

เกี่ยวกับระเบียบขั้นตอนตางๆมาโดยตลอด รวมทั้งขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทาน สําหรับ

คาํตอบอันเปนสวนหน่ึงของงานวิจัยน้ี 

สุดทายนี้หากมีสิ่งผิดพลาดหรือขาดตกบกพรองประการใด ผูวิจัยตองขออภัยเปนอยางสูง

มา  ณ โอกาสน้ีดวยและผูวิจัยหวังวาสารนิพนธฉบับน้ีจะเปนประโยชนไมมากก็นอยสําหรับ

หนวยงานที่เกี่ยวของตลอดจนผูที่สนใจศึกษาขอมูล 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ความสําคัญและท่ีมาของปญหาวิจัย 

ในโลกยุคปจจุบันการใชจายของผูบริโภคได มีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนารูปแบบการใช

เงินที่ทําใหเกิดความสะดวกสบาย ความปลอดภัยตอผูบริโภค และเทคโนโลยีทางดานการเงินได

พัฒนากาวหนาอยางมาก เกิดผลิตภัณฑหรือนวัตกรรมทางการเงินใหมๆ นํามาใชงานเพิ่มขึ้นเพื่อให

สอดคลองกับรูปแบบการใชจายของผูบริโภคในปจจุบัน เดิมใชเงินสดในการชําระคาสินคาและ

บริการ แตในยคุสังคมโลคยคุ โลกาภิวัฒน  สามารถชําระเงินในรูปแบบอ่ืน ๆ เชน การใชบัตร

เครดิตแทนการใชเงินสด ซึ่งแนวโนวของผูบริโภคทั่วโลกมีการใชบัตรแทนเงินสดมากขึ้น กลาวคือ 

ผลิตภัณฑหรือนวัตกรรมทางการเงินอยางบัตรเครดิต ไดถูกนํามาใชในการชําระเงินเพิ่มมากขึ้น 

เน่ืองจากพฤติกรรมผูบริโภคในปจจุบันที่ไมนิยมที่จะพกเงินสดจํานวนมากๆ เน่ืองจากความไม

ปลอดภัยในการถือเงินสด ตลอดจนสามารถนําบัตรดังกลาวไปใชเบิกถอนเงินสดลวงหนาจาก

ธนาคารไดอีกดวย บัตรเครดิตเปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไป เพราะพกพาไดสะดวก ซึ่งมีคุณสมบัติ

เหมือนเงินหรือใกลเคียงกับเงินสด จึงทําใหมีการเปรียบเทียบบัตรเครดิตเปนเงินพลาสติก  

บตัรเครดิต มีใชคร้ังแรกในป พ.ศ. 2463 ในประเทศสหรัฐอเมริกาและเร่ิมแพรหลายไปทั่ว

โลกในเวลาตอมา สําหรับในประเทศไทยนั้นไดเร่ิมมีการใชบัตรเครดิตคร้ังแรกในป 2512 โดย    

ไดเนอรสคลับเปนผูริเร่ิมนําเขามาในประเทศไทศเปนรายแรก แตยังไมเปนที่รูจักกันมากนัก

เน่ืองจากเปนสิ่งใหม แตหลังจากบัตรเครดิตตางประเทศเขามาแพรหลายในประเทศไทยในชวง

ระยะเวลาหน่ึง จึงเร่ิมมีบัตรเครดิตภายในประเทศออกมาโดยความรวมมือระหวางธนาคารกสิกร

ไทยและธนาคารศรีนครในป พ.ศ. 2516 (ณรงค อุดมศรีผล, 2542,หนา 62-63) 

ในปจจุบันผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิตในประเทศไทยมีทั้งที่เปนธนาคารพาณิชยและไมใช

ธนาคารพาณิชยซึ่งเราเรียกวา Non-Bank การใชบัตรเครดิตในประเทศไทยมีการใชอยางแพรหลาย 

จากขอมูลลาสุด ณ สิ้นเดือน มิถุนายน 2554 ของธนาคารแหงประเทศพบวามีจํานวนบัตรเครดิต

ทั้งหมด 14,665,169 บัตร เพิ่มขึ้นจากชวงเดียวกันของปกอน 1,126,809 บตัร หรือเพิ่มขึ้น 8.32% 

โดยเปนบัตรของธนาคารพาณิชยไทย 5,947,115 บัตร เพิ่มขึ้น 530,328 บัตร สาขาธนาคารพาณิชย

ตางประเทศ 1,397,954 บัตร เพิ่มขึ้น 31,092 บัตร และบริษัทประกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่มิใช

สถาบันการเงิน 7,320,100 บัตร เพิ่มขึ้น 565,389 บัตร สงผลใหปริมาณการใชจายรวมมีทั้งสิ้น 

92,925 ลานบาท เพิ่มขึ้น 13,382 ลานบาท หรือเพิ่มขึ้น 16.82% ซึ่งเปนการเพิ่มขึ้นทุกประเภท โดย

มีปริมาณการใชจายผานธนาคารพาณิชยไทย 54,600 ลานบาท เพิ่มขึ้น 11,443 ลานบาท สาขา
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ธนาคารพาณิชยตางประเทศ 11,714 ลานบาท เพิ่มขึ้น 667 ลานบาท และนอนแบงก 26,611 ลาน

บาท เพิ่มขึ้น 1,272 ลานบาท  (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2554) 

จากการที่ธุรกิจบัตรเครดิตมีอัตราการขยายตัวสูงขึ้นโดยมีอัตราการเพิ่มขึ้นของปริมาณบัตร

เครดิตทุกไตรมาส  และมีแนวโนมจะสูงขึ้นทุกไตรมาส ดังน้ันธนาคารที่ใหบริการบัตรเครดิต จึง

ตางแขงขันกันทางธุรกิจเพื่อตองการใหผูถือบัตรมีการใชจายผานบัตรเครดิตของตนเองมากที่สุด  

ซึ่งจะเห็นไดจากการที่ธนาคารตางๆใชวิธีจูงใจใหผูถือบัตรใชบัตรเครดิตใชบัตรเครดิตชําระสินคา

และบริการแทนการใชเงินสดมากขึ้น โดยการเพิ่มสิทธิประโยชนตาง ๆ เชน มีการสะสมคะแนน

จากยอดคาใชจายผานบัตรเครดิตเพื่อแลกของรางวัล หรือการมอบสวนลดพิเศษจากรานคาที่รวม

รายการ เปนตน ปจจุบันการใชบัตรเครดิตมีการใชแพรหลาย เหตุผลอีกดานมาจากคานิยมสวน

บุคคลและทางสังคมที่อาจจะทําใหมีการใชบัตรเครดิตมากขึ้น 

การที่ธนาคารที่ใหบริการบัตรเครดิตตางมีความพยายามใหผูถือบัตรเครดิต หันมาใชบัตร

เครดิตของตนใหมากขึ้น จะตองใชวิธีการหรือกลยุทธที่หลากหลายเพื่อดึงใหผูถือบัตรเครดิต

เลือกใชบัตรเครดิตในการจายสินคาหรือบริการแทนเงินสด ซึ่งธุรกิจบัตรเครดิตมีการแขงขันกัน

อยางเขม็ขนและมแีนวโนมการทําการตลาดมาก เพื่อสื่อสารขอมูลและจูงใจใหผูบริโภครับทราบ

ขอมูลบริการบัตรเครดิตของตน เพื่อมุงเนนใหเพิ่มปริมาณการใชจายผานบัตรเครดิตมากขึ้น กล

ยุทธหนึ่งที่สามารถทําไดคือการใช การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ อันไดแก การโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การสื่อสารการตลาดทางตรง การทํา

กิจกรรมทางการตลาด เพื่อจูงใจ ใหขาว และสรางภาพลักษณ เพื่อใหผูบริโภครูจัก เขาใจ เห็นคุณคา 

และเพื่อตอบสนองความตองการที่หลากหลาย กอใหเกิดพฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตมาก

ขึ้น 

จากความสําคัญของปญหาที่ไดกลาวมาแลวขางตน ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษา “การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตใน

เขตกรุงเทพฯ” ไดศึกษาความเปนมาและความสําคัญของ ปญหา เพื่อจะสามารถนําผลการศึกษามา

ใชปรับปรุงและพัฒนาบริการบัตรเครดิตใหตรงกับความตองการของผูใชบริการบัตรเครดิตยิ่งขึ้น  
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ตารางที่ 1.1 : การใหบริการบัตรเครดิตแยกตามประเภทบัตรเครดิต  

 

  มิ.ย. 2554 

p 

        

  จาํนวน

บญัชี

ท้ังสิ้น 5/ 

ยอด

สินเชื่อคง

คาง 6/ 

ยอดคาง

ชําระเกิน 

3 เดือน

ข้ึนไป 8/ 

ปริมาณ

การใชจาย

ใน

ประเทศ

ของบัตรท่ี

ออกใน

ประเทศ 

7/ 

ปริมาณการ

ใชจายใน

ประเทศ

ของบัตรท่ี

ออกจาก

ตางประเทศ 

7/ 

รวม

ปริมาณ

การใชจาย

ใน

ประเทศ 

7/ 

ปริมาณการ

ใชจายใน

ตางประเทศ 

7/ 

การเบิก

เงินสด

ลวงหนา 

7/ 

ปริมาณ

การใชจาย

รวม 7/ 

1 1. ธนาคารพาณิชยไทย 5,947,115 80,783.00 2,135.00 30,608.00 10,362.00 40,970.00 2,025.00 11,605.00 54,600.00 

2     1.1 บัตรเครดิตธนาคาร 116,232 1,925.00 65.00 1,756.00 n.a. 1,756.00 0.00 0.00 1,756.00 

3     1.2 ตัวแทนออกบตัร 5,830,883 78,858.00 2,070.00 28,852.00 n.a. 28,852.00 2,025.00 3,879.00 34,756.00 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1 .1 (ตอ): การใหบริการบัตรเครดิตแยกตามประเภทบัตรเครดิต  

 

4     1.3 ตัวแทนรับบตัร n.a. n.a. n.a. n.a. 10,362.00 10,362.00 n.a. 7,726.00 18,088.00 

5 
2. สาขาธนาคารพาณิชยตางประเทศใน

ประเทศไทย 
1,397,954 35,908.00 595.00 9,891.00 0.00 9,891.00 909.00 914.00 11,714.00 

6     2.1 ตัวแทนออกบตัร 1,397,954 35,908.00 595.00 9,891.00 n.a. 9,891.00 909.00 831.00 11,631.00 

7     2.2 ตัวแทนรับบตัร n.a. n.a. n.a. n.a. 0.00 0.00 n.a. 83.00 83.00 

8 
3. บริษัทประกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่

มิใชสถาบันการเงิน  
7,320,100 85,438.00 2,059.00 21,195.00 430.00 21,625.00 1,547.00 3,439.00 26,611.00 

9     3.1 บัตรเครดิตบริษัท 997,458 3,965.00 40.00 1,749.00 n.a. 1,749.00 726.00 67.00 2,542.00 

10     3.2 ตัวแทนออกบตัร 6,322,642 81,473.00 2,019.00 19,446.00 n.a. 19,446.00 821.00 3,358.00 23,625.00 

11     3.3 ตัวแทนรับบตัร n.a. n.a. n.a. n.a. 430.00 430.00 n.a. 14.00 444.00 

12 4. รวม 14,665,169 202,129.00 4,789.00 61,694.00 10,792.00 72,486.00 4,481.00 15,958.00 92,925.00 

ที่มา: ธนาคารแหงประเทศไทย. (2554).สถิติสถาบันการเงิน. กรุงเทพฯ : ธนาคารแหงประเทศไทย 
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หมายเหตุ: 

1/ ต้ังแตไตรมาส 4 ของป 2545 ขอมูลบัตรเครดิตเปนไปตามแบบรายงานฉบับใหม ที่ประกาศใช 

12 พฤศจิกายน 2545 (หนังสือเวียน ที่ สนส.(21)ว.207/2545 ) ซึ่งแสดงขอมูลเปนรายไตรมาส 

2/ ต้ังแตไตรมาส 4 ของป 2545 ขอมูลบัตรเครดิตบริษัทบัตรกรุงไทย และบริษัทบัตรกรุงศรีอยุธยา 

รวมอยูในบริษัทประกอบธุรกิจบัตรเครดิตที่มิใชสถาบันการเงิน 

3/ ต้ังแตป 2548 เปลี่ยนความถี่ในการรายงานจากรายไตรมาส เปนรายเดือน 

4/ ขอมูลปริมาณการใชจายในตางประเทศในชวงเดือน ธ.ค. 2553 – ก.พ. 2554 มีปริมาณเพิ่มสูงขึ้น

มาก สวนหนึ่งเกิดขึ้นจากปรับระบบ settlement ของสถาบันการเงินบางแหง ทําใหขอมูลการใชจาย

ในประเทศบางสวนถูกบันทึกเปนการใชจายในตางประเทศ 

5/ จํานวนบัญชีทั้งสิ้น หมายถึง จํานวนบัญชีผูใชบริการบัตรเครดิตที่มียอดสินเชื่อคงคาง ณ สิ้น

เดือนที่รายงาน 

6/ ยอดคงคาง ณ สิ้นงวด 

7/ มูลคาที่เกิดขึ้นในงวดน้ี 

8/ ยอดคางชําระเกิน 3 เดือนขึ้นไป หมายถึง ลูกหน้ีที่คางชําระตนเงินหรือดอกเบี้ยเปนระยะเวลาเกิน 

3 เดือนขึน้ไป นับต้ังแตวนัถงึกาํหนดชาํระ โดยรายงานเฉพาะเดือนสิน้ไตรมาส 

 

วัตถุประสงคของงานวิจัย 

การศึกษาในคร้ังน้ี มีวัตถุประสงคดังตอไปน้ีคือ 

1. เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บตัรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ 

2. เพื่อศึกษาเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรม

การใชบัตรเครดิตของผูถือบตัรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ 
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ภาพที่ 1.1 : รูปแสดงกรอบแนวคิดตามทฤษฎี 

 

กรอบแนวคดิตามทฤษฎี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากภาพกรอบแนวความคิดตามทฤษฎี 

ตัวแปรอิสระ ไดแก 

 ปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ, อายุ, สถานภาพสมรส, ระดับการศึกษาสูงสุด, อาชีพ, 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) 

ประกอบดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การตลาด

ทางตรง การจัดกจิกรรมทางการตลาด 

ตัวแปรตาม ไดแก  พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ 

ปจจัยสวนบุคคล 

-เพศ 

-อายุ 

-สถานภาพสมรส 

- ระดับการศึกษาสูงสุด 

-อาชีพ 

 

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตร

เครดิตในเขตกรุงเทพฯ 

- บัตรเครดิตที่ถืออยู 

-  จํานวนเงินที่ใชผานบัตรเครดิต

ในแตละคร้ัง 

-  จํานวนเงินที่ใชผานบัตรเครดิต

เฉลีย่ตอเดือน 

-  ความถี่ในการใชผานบัตรเครดิต

ตอเดือน 

-  ชวงเวลาที่เลือกใชบัตรเครดิต 

-  สถานที่ที่ใชบัตรเครดิตมากที่สุด 

-  ผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจการ

ใชบัตรเครดิต 

-  ศึกษาขอมูลกอนการใชบัตร

เคดิต 

    

 
 
 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 (IMC: Integrated Marketing 

Communication)  

-  การโฆษณา (Advertising) 

-   การประชาสัมพันธ (Public Relations) 

-  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

-  การขายโดยบุคคล (Personal Selling) 

-  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

- การจัดกจิกรรมทางการตลาด (Events 

and Experiences) 
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สมมติฐาน 

1. ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต

ในเขตกรุงเทพฯ 

2. เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ 

 

ขอบเขตของการวจิยั 

1. ขอบเขตดานประชากร  

จะทําการสุมตัวอยางจากผูท่ีมีบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจะเลอืก เขต สายไหม เขตบาง

พลัด เขตคลองเตย เขตสาทร และเขตลาดพราว จํานวนทั้งสิ้น 400 คน  

2. ขอบเขตดานเนื้อหา  

จะแบงเน้ือหาในการทําวิจัยออกเปน 3 สวนคอื 

2.1 ศึกษาดานขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค   

2.2 ศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication)  

3. ขอบเขตดานสถานที่ ทําการเก็บขอมูลจากผูบริโภค เฉพาะผูที่ถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพมหานครโดยจะเลือก เขตสายไหม เขตบางพลัด เขตคลองเตย เขตสาทร และเขตลาดพราว 

4.ระยะเวลาในการศึกษาเร่ิมต้ังแต 1 ตุลาคม 2554 ถึง 1 มกราคม 2555 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของพนักงานบริษัทในเขตกรุงเทพฯ 

2. ทําใหทราบถึงเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของพนักงานบริษัทในเขตกรุงเทพฯ 

3. ธนาคารหรือสถาบันการเงิน สามารถนําขอมูลไปเพื่อเปนแนวทางในการใหบริการ

สินเชื่อบัตรเครดิต การวางแผนการตลาด และการสงเสริมการตลาด เพื่อนําไปปรับปรุงให

สอดคลองกับความตองการของผูใชบัตรเครดิตยิ่งขึ้น 

4. ผูประกอบการ หรือรานคา สามารถใชเปนขอมูลในการพิจารณาเลือกใชวิธีการชําระเงนิ

โดยบัตรเครดิต เพื่อสรางพันธมิตรทางธุรกิจตอไปในอนาคต 
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5. ผลของการศึกษา สามารถใชเปนแนวทางใหกับผ็ที่สนใจจะทําวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อ

ประโยชนสําหรับการศึกษาตอไป 

 

นิยามคําศัพทเฉพาะ 

เพื่อใหเกิดความเขาใจในขอ ความที่ปรากฏในงานวิจัยฉบับน้ีใหสมบูรณยิ่งขึ้น ผูวิจัยได

อธิบายความหมาย นิยามคําศัพทที่ใชดังนี้ 

ธนาคาร หมายถึง ธนาคารที่ใหบริการดานบัตรเครดิต 

บตัรเครดติ  หมายถึง เคร่ืองมือในการชําระสินคาที่ทําใหผูถือบัตรสามารถไดสินคาหรือ

บริการจากรานคา อันเนื่องมา จากการเตรียมการของผูออกบัตร ซึ่งตกลงรับชําระเงินคาสินคาหรือ

บริการใหแกลูกคา โดยผูถือบัตรมีหนาที่ในการชําระเงินแกผูออกบัตรตามเงื่อนไขที่ตกลงกันไว 

และบางกรณีบัตรเครดิตสามารถนําไปเบิกเงินสดไดดวย (สุรเชษฐ ชีรวินิจ, 2541 หนา4) 

ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง อายุสถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

    ผูถือบัตร หมายถึง พนักงานบริษัทที่ถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ไมจํากัดวาเปนบัตร

เครดิตของธนาคารไหน 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) หมายถึง 

แนวคิดการสื่อสารการตลาด ที่ผูบริหารการตลาดไดวางแผนพัฒนาขึ้นมาโดยการนําเคร่ืองมือ

สื่อสารหลาย ๆ รูปแบบมาประสมประสานกันอยางเหมาะสม เพื่อใหบังเกิดผลตามมุงหวังหรือ

กลาวอีกนัยหน่ึงคือ เปนการสรางภาพขนาดใหญ “ Big picture” จําเปนตองใชการวางแผน

การตลาดการจัดโปรแกรมการสงเสริมการตลาด และการประสานงานของเคร่ืองมือการสื่อสารใน

รูปแบบตาง ๆ นํามาใชรวมกันเปนกลยุทธการติดตอสื่อสารทางการตลาด หรือรูปแบบการสื่อสารที่

มีผูสงขาวสาร คือ ผูผลิตสินคาหรือบริการ ผูจัดจําหนายสินคา ฝายโฆษณาของบริษัท บริษัท

ตัวแทนโฆษณา พนักงานขาย ฯลฯ สงขาวสารในรูปแบบสัญลักษณ ภาพ แสง เสยีง การเคลือ่นไหว

ตัวอักษร คําพูด เสยีงเพลง ฯลฯ ผานชองทางการสื่อสารประเภทตาง ๆ หรือสงไปยังผูรับขาวสารซึ่ง

เปนกลุมเปาหมายของผูสงสาร โดยมีวัตถุประสงคใหผูรับขาวสารตอบสนองไปในทิศทางที่ 

           เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาด หมายถึง สื่อที่ใชสงขาวสารในรูปของ การโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การตลาดทางตรง จากผูสงสารไปยังผูรับ

ขาวสาร 

- การโฆษณา หมายถึง ขาวสารที่สงผานสื่อมวลชน เปนการเชิญชวนใหมีการใชบัตรเครดิต 
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- การประชาสัมพันธ หมายถึง การติดตอสื่อสารและสรางความสัมพันธของธนาคารที่ออก

บัตรเครดิตและผูถือบัตรเครดิต 

- การสงเสริมการขาย หมายถึง การสงเสริมการขายเปนกิจกรรมการตลาดซึ่งจัดหาคุณคา

พิเศษหรือสิ่งจูงใจเพื่อใหใชจายผานบัตรเครดิต  

- การขายโดยบุคคล หมายถึง การติดตอสื่อสารแบบตัวตอตัว ผูขายพยายามชวยเหลือและ

ชักจูงใหผูถือบัตรเครดิตใชจายสินคาผานบัตรเครดิต 

-  การสื่อสารการตลาดทางตรง หมายถึง การติดตอสื่อสารทางตรงกับผูบริโภคเปาหมายแต

ละราย ซึ่งไดรับการโตตอบไดในทันทีทันใดและสามารถทําใหเกิดความสัมพันธกับลูกคา

อยางยาวนาน โดแก การใชโทรศัพท ไปรษณีย โทรสาร อินเทอรเน็ต และเคร่ืองมืออ่ืนๆ 

เพื่อติดตอสื่อสารโดยตรงถึงลูกคา 

- การทํากิจกรรมทางการตลาด หมายถึง การใชกิจกรรมหรือเหตุการณพิเศษ (Special 

Event) เปนสื่อกลางในการสรางความสนใจ โอกาสในการเห็น และสรางความสัมพันธ

ระหวางธนาคารเจาจองบัตรและผูถือบัตรเครดิต 

 



บทท่ี 2 

ทฤษฎี แนวคดิ และงานวจิยัท่ีเกี่ยวของ 
 

ในการศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ผูศึกษาไดนําแนวคิดและทฤษฎีตาง ๆ โดยการคนควา

เอกสารทบทวนวรรณกรรมและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของในหัวขอดังน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

1. ประวัติความเปนมาและวิวัฒนาการของบัตรเครดิต  

1.1.  บตัรเครดิตคอือะไร 

1.2.  ประวัติของบัตรเครดิต 

1.3.  การทํางานของบัตรเครดิต 

1.4.  ประเภทและลักษณะของบัตรเครดิต 

1.5. ธนาคารพาณิชยในประเทศไทย 

1.6. บริษัทผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ไมใชสถาบันการเงิน 

2. แนวคิดดานประชากรศาสตร 

3. แนวคดิและทฤษฎีการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1.  ประวัติความเปนมาและวิวัฒนาการของบัตรเครดิต 

1. 1 บัตรเครดิต คือ 

บัตรเครดิต หรือ บัตรสินเชื่อ เปนบริการที่สถาบันทางการเงินตางๆ ออกใหแกลูกคา เพื่อ

ใชจายแทนเงินสด บัตรเครดิต ที่รูจักกันเชน วีซา มาสเตอรการด เจซีบี อเมริกันเอกซเพรส 

ดิสคัฟเวอร และไดเนอรสคลับ สามารถใชไดตามจํานวนวงเงินบัตรที่ธนาคารเจาของบัตรอนุมัติหัก

ออกดวยคาสินคา และบริการที่ ใชจายผานบัตร คาธรรมเนียม ดอกเบี้ย และหน้ีสินคงคางที่ยังไมได

ชําระ 

1. 2 ประวัติของ บัตรเครดิต 

บัตรเครดิต ถือกําเนิดขึ้นในประเทศสหรัฐอเมริกาป ค .ศ. 1914 โดยบริษทัเยอเนอรัล

ปโตรเลียม คอรปอเรชั่น ออฟแคลิฟอรเนีย ซึ่งปจจุบันคือบริษัท โมบิลออยส จํากัด โดยทําบัตร

ดังกลาวใหกับลูกคา และพนักงานของตน ที่ไดรับเลือกสรรแลว และนําไปชําระคานํ้ามัน ตอนน้ัน
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บัตรเครดิตน้ีจะมีลักษณะเหมือนกับเหรียญโลหะ ตอมาราวค .ศ. 1950 นายแฟรงค แมคนามารา 

(Frank McNamara) ซึ่งเปนนักธุรกิจเกิดลืมพกกระเปาเงินติดตัวไปทานอาหาร และไมมีเงินจาย 

ตองใหภรรยานําเงินมาชําระให จึงคิดวาถามีบัตรพิเศษที่ใชแทนเงินได ก็จะดี จากน้ันก็ปรึกษากับ

นายราลฟ ชไนเดอร (Ralph Schncider) ซึ่งเปนทนายความ และไดสรางบัตร ไดเนอรสคลับ ขึ้นมา

เพื่อใชในการซื้อสินคาและบริการแทนการชําระเงินโดยตรง ภายหลังไดมีบริษัท อเมริกันเอกซ

เพรส ไดออกบัตรเครดิต โดยมีวัตถุประสงค ในคร้ังแรกเพื่ออํานวยความสะดวก ใหกับ

นักทองเที่ยวที่จะตองเดินทางไปตางประเทศ ไมตองพกเงินสดเปนจํานวนมาก โดยไดนําเสนอบัตร

ที่สามารถนําไปขึ้นเงินไดที่ธนาคารตางๆ 

สําหรับประเทศไทยเร่ิมมีการใชบัตรเครดิตคร้ังแรกในป 2512 ซึ่งทางการก็ไดเขามากํากับ

ดูแลธุรกิจบัตรเครดิตเน่ืองจากถือเปนธุรกิจบริการทางการเงินประเภทหน่ึง  โดยในปจจุบันผู

ประกอบธุรกิจบัตรเครดิตในประเทศไทยมีทั้งที่เปนธนาคารพาณิชยและไมใชธนาคารพาณิชยซึ่ง

เราเรียกวา Non-Bank การใชบัตรเครดิตในประเทศไทยมีการใชอยางแพรหลาย (สรุเชษฐ ธีวินจิ, 

2541) 

1. 3 การทํางานของบตัรเครดติ 

ผูใชสามารถนําบัตรมาซื้อ สินคาและบริการไดตามวงเงินที่ธนาคารอนุมัติ หลังจาก

ผูรับบริการไดบัตรเครดิตแลว ผูขายหรือผูใหบริการจะตองเช็คยอดที่จายกับทางธนาคารกอนและ

จะไดรับรหัสอนุมัติจากธนาคาร ในสมัยกอนจะเปนเคร่ืองรูดบัตร รานคาตองโทรศัพทไปที่

ธนาคาร แตปจจุบันน้ีมีเคร่ืองรูดบัตรที่จะออนไลนกับธนาคารเพื่อใหไดรหัสอนุมัติไ ดในทันที จาก

ผูขายหรือผูใหบริการก็จะนําสลิปไปใหเจาของบัตรเซ็นชื่อ เพื่อตรวจสอบวาเปนเจาของบัตรจริง

หรือไม โดยเทียบกับลายเซ็นตที่เซ็นตไวดานหลังของบัตรเครดิต และเก็บสําเนาไวเพื่อสงให

ธนาคารตรวจสอบไดในภายหลัง ปจจุบันบัตรเครดิตนอกจากจะเปนที่นิยมในการซื้อสินคาตาม

ราคาทั่วไปแลว ยังนิยมมาใชในการซื้อขายผานอินเทอรเน็ตอีกดวย เมื่อมีการซื้อขายสินคาผานบัตร

เครดิต ผูใชบัตรเครดิตจะตองแสดงความสมยอมวาการซื้อขายน้ันไดเกิดขึ้นจริง ดวยการเซ็นตชื่อ

ในใบเสร็จ หากเปนการซื้อขายทางอินเทอรเน็ต ผูใชอาจจะกรอกราย PIN Number และหมายเลข

บัตรเครดิต เพื่อเปนการแสดงความจํานงในการซื้อขาย ขณะนี้ไดมีบัตรเครดิตแบบใหม ที่จะใชทาบ

กับเคร่ืองอาน โดยอาศัยหลักการของคลื่นวิทยุ จึงไมตองมีการนําแถบแมเหล็กไปสัมผัสกับเคร่ือง

อยางระบบเกา ทําใหเพิ่มความรวดเร็วในการทํารายการ และเหมาะกับการชําระเงินจํานวนนอยๆ  

1. 4 ประเภทและลักษณะของบัตรเครดิต 

บัตรเครดิต สามารถจําแนกไดหลายประเภท หากจําแนกตามขอบเขตของการใชบัตร 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3�
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บัตรเครดิต ประเภทท่ี 1.  บัตรเครดิต ที่สามารถใชไดทั้งในประเทศและตางประเทศ 

(International Credit Card) เชน บัตรเครดิต VISA บตัร Master บตัร Diner’s Club และบตัร 

American Express เปนตน  

บัตรเครดิต ประเภทท่ี 2.  บัตรเครดิต ที่ใชไดเฉพาะภายในประเทศ (Local Credit Card) 

เชน บัตรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยา  

บัตรเครดิต ประเภทท่ี 3.  บัตรเครดิต ที่ใชเฉพาะรานคา (Store Card หรือ Private Label) 

ไดแก บัตรเครดิตเซ็นทรัล บัตรเครดิตเพาเวอรบาย บัตรเครดิตเทสโกโลตัส เปนตน  

นอกจากน้ี บัตรเครดิตยังนิยมจําแนก ลักษณะไดอีกบางประเภท เชน 

Charge Card ไดแก บัตรเครดิต ประเภทที่ผูถือบัตรจะตองชําระยอดหน้ีสิน ใหเสร็จสิ้นไป

ภายในระยะเวลาอันสั้นที่กําหนดไว ซึ่งโดยปกติไดแก 1 เดือน บัตรเครดิตประเภทน้ี มีจุดประสงค

ในการใชสอยเพื่อชําระคาบริการการเดินทางและทองเที่ยวพักผอน ( Travel and Entertainment 

Card ) เปนสําคัญ  บัตรเครดิต ประเภทน้ีมักไมคอยจํากัดวงเงิน คาใชจายลวงหนา กลุมเปาหมายคือ

นักบริหารหรือบุคคลผูมีฐานะทางการเงินดี ที่ตองเดินทางหรือตองเลี้ยงรับรองแขกอยูเปนประจํา 

บัตรเครดิตประเภทน้ี ไดแก บัตร Diner’s Club และบตัร American Express Card ( AMEX ) 

Credit Card หรือ Bank Card  

     เปนบัตรเครดิต ที่มักออกโดยสถาบันการเงินออกรวมกับสถาบันบัตรเครดิตตางประเทศ 

(International Credit Card) หรือสถาบันการเงนิออกบตัรเครดิตเปนของตนเอง (Local Credit Card) 

บัตรเครดิตน้ี นอกจากมีลักษณะการชําระเชน เดียวกับ Charge Card คือตองชําระยอด หน้ีสินให

เสร็จสิ้นไปภายในระยะเวลาอันสั้นที่กําหนดไว ซึ่งโดยปกติ ไดแก 1 เดือนหรือ 30 วัน โดยไมเสีย

ดอกเบี้ย ผูถือบัตรเครดิต ยังสามารถเลือกชําระเงินคืนแตเพียงบางสวนไดดวยการใชสินเชื่อ

หมนุเวียน (Revolving Credit) โดย เสียดอกเบี้ยดวยก็ได ในกรณีน้ียอดคางชําระของบัตรเครดิตจะ

แปลงสภาพเปนเงินกูที่ตองผอนชําระ เปนรายงวด อันเปนชองทางเพิ่มรายไดใหแกผูออกบัตรอีก

ทางหน่ึง และ อีกดานหน่ึงเปนการเพิ่มความยืดหยุนในการชําระหน้ีของผูถือบัตรโดย บัตรเครดิต 

ประเภทนี้มีจุดประสงคเพื่ออํานวยความสะดวกในการใชจายในการชําระคา สินคาและบริการ

สําหรับการดํารง ชีวิตประจําวันเปนสําคัญ มักมีการจํากัดวงเงินใหสินเชื่อ (Credit Line) ไวในระดับ

หน่ึง บัตรเครดิตชนิดน้ี ไดแก บัตร VISA บตัร Master Card บัตรเครดิต ธนาคารตาง ๆ เปนตน

นอกจากน้ัน บัตรเครดิต ประเภท Bank Card น้ี ยังสามารถออกรวมกับบริษัทหางรานตางๆ ซึ่งนิยม

เรียกวา Affinity Card หรือ Co-Brand Card โดย ผูถือบัตรลักษณะน้ีจะไดรับสิทธิประโยชน หรือ

สวนลดจากบริษัทหางรานที่ออกบัตรเพิ่มเติมตามที่กําหนดดวย เชน บัตรเครดิตที่ธนาคารออก
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รวมกับหางสรรพสินคาซึ่งนอกจากลูกคาจะไดรับ เครดิตแลวยังใชเปนสวนลดในการซื้อสินคาบาง

ประการตามที่หางสรรพสินคา กําหนดไดอีกดวย 

Store Card หรือ Private Label  

หมายถึง บัตรเครดิต ที่รานคาซึ่งโดยมากจะเปนรานสรรพสินคาใหญ ๆ เปนผูออกให แก

ลูกคาโดยตรง เพื่อใชซื้อสินคาและบริการในเครือขายหรือในสถานประกอบการ ของตนซึ่งมี

ลักษณะคลายบัตรเครดิต ยุคแรกเร่ิมนั่นเอง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อสงเสริมการขายของรานคาหรือ

ของหางนั้นๆ 

Cash Card  

หมายถึง บัตรเครดิต ที่เมื่อผูถือบัตรนําไปแสดงตอธนาคารที่เกี่ยวของแลวสามารถเบิก เงิน

สดลวงหนา ไดจากธนาคารผูออกบัตร หรือเบิกเงินสดลวงหนาไดโดยเบิกเงินจากเคร่ือง ATM ที่เขา

รวมใหบริการ ซึ่งผูใชจะตองเสียคาธรรมเนียม และดอกเบี้ยตามเงื่อนไขที่กําหนดไว  

Debit Card  

เปนบัตรที่ไมมี สินเชื่อ ใชเบิกเงินสดหรือใชชําระคาสินคาและบริการ โดยรานคาจะเรียก

เก็บดวย บริการ แมบัตรเดบิตจะมีลักษณะที่ไม หักบัญชีของผูถือบัตรโดยตรงจากธนาคาร หรือหัก

ผานระบบเครือขายของสถาบันบัตรเครดิตเหมือนกับบัตรเครดิต 5 ประเภทขางตน 

แตในปจจุบันตามประกาศของคณะกรรมการวาดวยสัญญาสํานักงานคุม ครองผูบริโภค ซึ่ง

ประกาศใหธุรกิจบัตรเครดิตเปนธุรกิจที่ควบคุมสัญญา กําหนดใหบัตรเครดิตหมายความรวมถึ ง

บัตรเดบิตดวย ความหมายของบัตรเดบิต บัตรเครดิต อาจมีลักษณะหน่ึงลักษณะใดหรือหลาย

ลักษณะรวมกันตามที่ไดอธิบาย ขางตนไวก็ได  

1. 5 ธนาคารพาณิชยในประเทศไทย 

• ธ. กรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 

• ธ. กรุงไทย จํากัด (มหาชน) 

• ธ. กรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) 

• ธ. กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

• ธ. เกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) 

• ธ. ซีไอเอ็มบี ไทย จํากัด (มหาชน) 

• ธ. ทหารไทย จํากัด (มหาชน) 

• ธ. ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

• ธ. ธนชาต จํากัด (มหาชน) 

• ธ. ยูโอบี จํากัด (มหาชน) 
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• ธ. สแตนดารดชารเตอรด (ไทย) จํากัด (มหาชน) 

• ธ. ซิต้ีแบงก สาขากรุงเทพมหานคร 

• ธ. ไอซีบีซี (ไทย) จํากัด (มหาชน) 

• ธ. ไทยเครดิต เพื่อรายยอย จํากัด (มหาชน) 

• ธ. แลนด แอนด เฮาส เพื่อรายยอย จํากัด (มหาชน) 

( ที่มา ; ธนาคารแหงประเทศไทย) 

1. 6 บริษัทผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต  ไมใชสถาบันการเงิน 

• บริษัทแคปปตอล โอเค จํากัด 

• บริษัทเจเนอรัล คารด เซอรวิสเซส จํากัด 

• บริษัทซิต้ี คอนซูเมอร โปรดักส (ประเทศไทย) จํากัด 

• บริษัทเทสโก คารด เซอรวิสเซส จํากัด 

• บริษัทบัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 

• บริษัทบัตรกรุงศรีอยุธยา จํากัด 

• บริษัทอเมริกัน เอ็กซเพรส (ไทย) จํากัด 

• บริษัท อยุธยา แคปปตอล เซอรวิสเซส จํากัด 

• บริษัทอยุธยาคารด เซอรวิสเซส จํากัด 

• บริษัทอิออน ธนสินทรัพย (ไทยแลนด) จํากัด (มหาชน) 

• บริษัท อีซี่ บาย จํากัด (มหาชน) 

( ที่มา ; ธนาคารแหงประเทศไทย) 

 

2.  แนวคดิดานประชากรศาสตร 

ศริวิรรณ เสรีรัตน (2538, หนา 53-55) กลาววา ลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย 

อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เหลาน้ีเปนเกณฑที่นิยมใช

ในการแบงสวนตลาด ลักษณะดานประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญและสถิติที่วัดไดของ

ประชากรที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวย

อธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมายเทานั้น ขอมูลดานประชากรศาสตรจะสามารถ

เขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมาย รวมทั้งงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืน ตัว

แปรดานประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังนี้ 
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 1. อาย ุ(Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผ็บริโภคที่มี

อายุแตกตางกัน นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานประชากรศาสตรที่แตกตาง

ของสวนตลาด นักการตลาดไดคนหาความตองการของสวนตลาดสวนเล็ก (Nich Market) โดยมุง

ความสําคัญที่ตลาดสวนน้ัน 

 2. เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญเชนกัน นักการตลาดควรตองศึกษา

ตัวแปรนี้ออยางรอบคอบ เพราะในปจจุบันนี้ตัวแปรดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม

ผูบริโภคการเปลี่ยนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุมาจากการที่สตรีทํางานมีมากขึ้น 

 3. รายได การศึกษา อาชีพ และสถานภาพ (Income, Education, Occupation and Status) 

เปนตัวแปรที่สําคัญในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มี 

ความรํ่ารวย แตอยางไรก็ตามครอบครัวที่มีรายไดปานกลางและมีรายไดตํ่าจะเปนสวนตลาดที่มี

ขนาดใหญปญหาสําคัญในการแบงสวนตลาดโดยถือเกณฑรายไดอยางเดียวกันก็คือ รายไดจะเปน

ตัวชี้การมีหรือไมมีความสามารถในการจายสินคา ในขณะเดียวกันการเลือกซื้อสินคาที่แทจริงอาจ

ถือเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมวารายไดเปนตัวแปรที่ใช

บอยมากนักการตลาดสวนใหญจะโยงเกณฑรายไดรวมกับตัวแปรดานประชากรศาสตรหรืออ่ืน ๆ 

เพื่อใหการกําหนดตลาดเปาหมายชัดเจนยิ่งขึ้น เชน กลุมรายไดสูงที่มีอายุตางๆ ถือวาใชเกณฑ

รายไดรวมกับเกณฑอายุ เปนเกณฑที่นิยมใชกันมากขึ้น เกณฑรายไดอาจจะเกี่ยวของกับเกณฑอายุ

และอาชีพรวมกัน 

 

3.  แนวคดิและทฤษฎีการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ความหมายการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

คําจํากัดความของแนวคิดการสื่อสารแบบบูรณาการที่มีการนําไปใชอยางแพรหลายนั้น 

ถูกพัฒนาขึ้นโดย ชูลซ (Schultz, 1993a) แหง Medill School of Journalism ที่ Northwestern 

University ประเทศสหรัฐอเมริกา และไดใหความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการไว

วาเปนกระบวนการพัฒนาและนําเอาการสื่อสารหลายรูปแบบไปใช เพื่อโนมนาวใจลูกคาและลูกคา

ทีค่าดหวัง โดยเปาหมายของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ การสรางอิทธิพลหรือผลให

เกดิขึน้โดยตรงตอพฤติกรรมของผูรับสารเปาหมาย การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการนั้นจะ

คํานึงถึงจุดติดตอสื่อสารตราสินคา หรือบริษัททุกประเภทที่มีกับลูกคาหรือลูกคาที่คาดหวังวาเปน

เสมือนชองทางการสื่อสารที่มีศักยภาพ นอกจากน้ัน ยังสามารถใชเคร่ืองมือการสื่อสารทุกรูปแบบที่

มีความเกี่ยวของกับลูกคาที่คาดหวัง รวมถึงการใชเคร่ืองมือการสื่อสารทุกรูปแบบที่ลูกคาหรือลูกคา

คาดหวังอาจเปดรับไดงาย โดยกระบวนการของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการนั้นจะเร่ิมตนที่
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ลูกคาและลูกคาที่คาดหวังมากอน จากน้ันจึงนํามาทําการตัดสินใจและระบุถึงรูปแบบและวิธีการ

ของการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจ เพื่อที่จะสงไปยังลูกคาและลูกคาที่คาดหวังตอไป  

(ชลาลัย นาควิไล, 2545) 

 คอ็ตเลอร (Kotler, 2003, p.258) ไดกลาวไววา ความหมายการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา

การ โดยอางถึง American Association of Advertising Agencies (Four As) ซึ่งไดใหคําจํากัดความ

ของ การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไววาเปนแนวคดิการวางแผนการสื่อสารการตลาดซึ่ง

ยอมรับในการสรางมูลคาของการวางแผน โดยการประเมินบทบาทและใชวิธีการสื่อสาร

หลากหลายรูปแบบ เชนการโฆษณา การตอบสนองโดยตรง การสงเสริมการขายและการ

ประชาสัมพันธ เปนการผสมผสานวิธีการเหลาน้ีเขาดวยกัน เพื่อสรางใหเกิดความชัดเจนตอเน่ือง 

เสรี วงษมณฑา (2547, หนา 90) ไดใหความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ

ไววา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คือการประสมประสานเคร่ืองมือสื่อสารการตลาด 
หลายๆ อยางเขาดวยกันอยางเหมาะสม เพื่อดําเนินการสงเสริมการตลาด ซึ่งใหความสาคัญกับ 
วิธีการสื่อสารเพื่อการจูงใจทุกรูปแบบ และแสดงบุคลิภาพของสินคาอยางชัดเจน หรือเปน

กระบวนการพัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาดที่ตองใชการสื่อสารเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบกับ 
กลุมเปาหมายอยางตอเน่ือง 

ประดิษฐ จุมพลเสถียรม (2544, หนา 25) ไดใหแนวคิดเกี่ยวกับการผสมผสานใชเคร่ืองมือ

สื่อสารการตลาดไววา การผสมผสานใชเคร่ืองมือสื่อสารการตลาด คือ การใชเคร่ืองมือสื่อสาร

หลายชนิดใหมีเอกภาพเพื่อมุงจูงใจใหกลุมเปาหมายสนวจผลิตภัณฑหรือองคกรอยางตอเน่ืองโดย

แนวคดิ IMC มีคุณสมบัติดังน้ี 

             1.  IMC เปนการเลือกใชเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดหลายประเภท ในลักษณะเปนการรวม

พลัง(Synergy) โดยใชเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดหลายประเภทเพื่อทําหนาที่สื่อสารรวมกันอยางมี

เอกภาพ คือ มีแนวทางเดียวกันในการนําเสมอขอมูล เพื่อใหกลุมเปาหมายไดรับขอมูลอยางตอเน่ือง

ในทิศทางเดียวกัน ในการเลือกใชเคร่ืองมือสื่อสารการตลาด นักวางแผนการสื่อสารจําเปนตอง

เขาใจถึงจุดเดนจุดดอยของเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดประเภทตางๆ เพื่อเลือกใชเคร่ืองมือสื่อสาร

การตลาดที่เหมาะสมและใชในทิศทางเดียวกัน 

      2.  IMC จะมีการวางแผนอยางเปนระบบ การใชเคร่ืองมือสือสารการตลาดไมได

หมายความวา จะตองใชเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดทุกประเภท และไมไดหมายความวาตองใช

พรอมกัน เชน ในชวงแรกของการสื่อสารอาจใชการโฆษณา และการประชาสัมพันธ หลังจากนั้นมี

การใชกิจกรรมการตลาดทางตรงและตามดวยการสงเสริมการขายในชวงตอมา เปนตน  
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      3. เปาหมายของ IMC คือการสื่อสารเพื่อจูงใจกลุมเปาหมาย โดยมุงใหเกิดพฤติกรรมเปน

หลกัการวางแผน IMC จึงเปนแผนงานระยะยาวและตองอาศัยความตอเนื่องของการสื่อสารเพื่อ

กระตุนใหผูบริโภคเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมมาสนใจศื้อสินคาหรือบริการของธุรกิจ     

  สมควร กวียะ (2547, หนา 205-207) ไดกลาวไววา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเปน

การสื่อสารพลวัตสวนหนึ่งในกระบวนการสื่อสารองคการเชิงบูรณาการ แตก็เปนสวนที่มี

ความสําคัญมาก เพราะเปนการบูรณาการโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ (Public 

Relations) และการสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) เขาดวยกัน โดยเนนการสงเสริม

ตราผลิตภัณฑ (Brandname Promotion) เพื่อสงเสริมการขายสินคาหรือบริการในยุคการคาเสรีทั้งใน

ระดับประเทศและระดับโลก 

ศริวิรรณ เสรีรตัน, ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และ องอาจ ปทะวานิช (2541, หนา 

272) ไดกลาวไววา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เปนกลยุทธการประสานงานและการรวม

ความพยายามทางการตลาดของบริษัทเปนการติดตอสื่อสารเพื่อสงเสริมการตลาดหลายเคร่ืองมือ 

เพื่อใหเกิดขาวสารและภาพลักษณที่สอดคลองกันและเปนอันหน่ึงอันเดียวกัน หรือหมายถงึ การที่

บริษัทหน่ึงสามารถประสมประสานการสื่อสารการตลาดหลายเคร่ืองมือเพื่อสงขาวสารเกี่ยวกับ

องคการและผลิตภัณฑไดอยางชัดเจนโดยมีความเปนอันหน่ึงอันเดียวกันและจับใจลูกคา  

 จากความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่กลาวมาขางตน สามารถสรุปได

วา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เปนกระบวนการวางแผนการใชเคร่ืองมือการสื่อสาร

การตลาดที่หลากหลายอยางบูรณาการและสอดคลองไปในทิศทางเดียวกัน ซึ่งจะกอใหเกิด

ผลกระทบสูงสุด มีวัตถุประสงคหลักในการใหขอมูลของสินคาไปยังกลุมเปาหมาย ชี้ชวนใหลูกคา

กลุมเปาหมายเปลี่ยนพฤติกรรมการเลือกสินคาหรือแบรนดตามที่บริษัทไดนําเสนอ และกระตุนให

ลูกคาเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาตามที่ไดสื่อความหมายเกี่ยวกับสินคาหรือแบรนดน้ันๆ  ออกไป 

    การสื่อสารการตลาด เปนการแจงขอมูลขาวสาร การจูงใจ และการเตือนความทรงจํา ที่จะ

กระทํากับกลุมผูบริโภคที่เปนเปาหมายใหเกิดประสิทธิผลอยางดีน้ัน นักการตลาดตองกระทําให

เกิดความเชื่อมั่นผานเคร่ืองมือทั้ง 6 ของสวนประสมการสื่อสารการตลาด ซึ่ง ประกอบดวย ( อรชร 

มณีสงฆ, 2549, หนา 266) 

1.  การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอสื่อสารแบบไมอาศัยบุคคล (Non Personal) 

โดยมีผูชําระเงินเปนผูอุปถัมภที่เปดเผย (An Identified Sponsor) และเปนการเผยแพรผาน

ระบบสื่อสารมวลชนเพื่อใชเปนการสงเสริมการขายสําหรับผลิตภัณฑของกิจการ (Mass Channel of 

Communications) รวมไปถึงการใหบริการ (Services) บุคลากรของกิจการ (Personals) หรือ

แนวความคดิ (Ideas) โดยนักการตลาดตองอาศัยสื่อในการสื่อสาร ตัวอยางเชน โทรทัศน



18 
 

(Television) วิทยุ (Radio) ปายกลางแจง (Outdoor Signage) นิตยสาร (Magazine) หนังสือพิมพ

(Newspaper) และการใชสื่ออินเตอรเน็ต (Internet) สิ่งเหลาน้ีสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคที่เปน

เปาหมายไดโดยตรง ดวยการใชสื่อโฆษณาที่มีประสิทธิภาพ ในอดีตการโฆษณาถูกใชเปนเคร่ืองมือ

เพื่อสื่อสารการตลาดเปนอยางมากเพราะการโฆษณาสามารถใหผูบริโภคมองเห็นภาพไดจริง  เปน

ความสําเร็จที่แลกมาดวยคาใชจายที่มหาศาล 

ตัวอยางเชน กิจการ General Motors Procter & Gamble และกิจการ ฟลลิป มอริส ได

กําหนดงบประมาณการโฆษณาไวประมาณ 5 พนัลานเหรียญในแตละป มีลูกคาที่ใชบริการโฆษณา

จํานวน100 รายในประเทศสหรัฐอเมริกามีมูลคาเกือบ 300 ลานเหรียญ สําหรับการโฆษณาในแตละ

ป รัฐบาลของประเทศสหรัฐอเมริกาเปนลูกคาที่สําคัญติดอันดับที่  25 สําหรับการใชบริการโฆษณา 

โดยมีคาใชจายเกือบพันลานเหรียญตอป ซึ่งมากกวากิจการ L’oreal, IBM, Target, Microsoft หรือ

Nissan 

2.  การประชาสัมพันธ (Public Relations) เปนการคนหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มี

อิทธิพลในเชิงบวกตอผลิตภัณฑและความเชื่อมั่นในตัวกิจการ อีกทั้งยังเปนการนําเสนอขาวสารที่มี

ตอสาธารณะ ผูที่มีสวนไดเสียกับกิจการ ลูกคา ผูถือหุนกลุมสมาชิกในชุมชน รัฐบาล เปนตน กุญแจ

แหงความสําเร็จของการประชาสัมพันธ คือการเผยแพรขาว (Publicity) การใหขาวอาจ หมายถึงการ

ติดตอสื่อสารที่เกี่ยวของกับชื่อเสียงกิจการหรือผลิตภัณฑ ปรากฏในรูปแบบบางอยางบนสื่อโดยไม

ตองจายเงินเพื่อการสนับสนุน สวนใหญจะอยูในรูปของขาวสาร การใหขาวเปนการเสริมสราง

ความเชื่อถือในขอมูลขาวสารมากกวาการติดตอสื่อสารที่ตองจายเงิน  เชน การโฆษณา กิจการสวน

ใหญจะจางกจิการตัวแทนโฆษณาภายนอกในการจัดการทําประชาสัมพันธ และการใหขาว ดังกลาว 

3.  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) จะครอบคลุมกิจกรรมการติดตอสื่อสารที่

นําเสนอคุณคาพิเศษ หรือสิ่งดึงดูดใจใหผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Consumers) พอคาสง

(Wholesalers) พอคาปลีก (Retailers) หรือกลุมองคกรผูบริโภค (Organization’s Consumer) 

สามารถกระตุนใหเกิดยอดขายไดทันที (Instant Sales Volume) การสงเสริมการขายกระตุนใหเกิด

ความนาสนใจในตัวผลิตภัณฑ ทําใหเกิดการทดลองใชหรือซื้อมาเพื่อบริโภคโดยอาศัยเทคนิคการ

สงเสริมการขาย เชน การแจกคูปอง (Coupons) การใหของตัวอยาง (Samples) การใหของแถม

(Premiums) การจัดแสดงผลิตภัณฑ (Point – of – Purchase Displays) การชิงโชค (Sweepstakes) 

การแขงขัน (Contests) การรับประกันคืนเงิน (Rebates) และการจัดนิทรรศการการแสดงผลิตภัณฑ

(Trade Show Exhibits) เปนตน การสงเสริมการขายที่มุงผูบริโภค (Consumer Sales Promotion) 

เปนการสงเสริมการขายที่มุงตรงไปที่ผูบริโภคผลิตภัณฑและบริการเปนคนสุดทาย  การสงเสริมการ

ขายที่มุงการคา (TradeSales Promotion) เปนการสงเสริมการขายที่มุงตรงไปยังพอคาสง พอคาปลีก 
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หรือผูซื้อทางธุรกิจ นักการตลาดในสมัยกอนจะใชการสงเสริมการขายรวมกับเคร่ืองมือการสื่อสาร

การตลาด(Marketing Communication) ตัวอ่ืน ๆ เชน การทําโปรแกรมการสงเสริมการขายดานการ

ชิงโชคหรือ การจัดการแขงขัน บางคร้ังอาจใชการโฆษณาเพื่อชวยในการเผยแพรขอมูลไปยังตลาด

เปาหมาย สวนใหญนักการตลาดไดใชการสงเสริมการขายรวมกับการตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) โดยเฉพาะอยางยิ่งจดหมายทางตรง (Direct Mail) 

4. การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอสื่อสารโดยตรงระหวางบุคคลซึ่ง

ไดแกการติดตอสื่อสารระหวางผูขายและผูซื้อ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจผูบริโภคเพื่อใหไดรับ

ผลประโยชนอยางเต็มที่ทั้งสองฝาย โดยบุคลากรในการขายจะไดรับการตอบสนองจากผูบริโภค

ในทนัท ีขอมูลที่ไดรับจะสามารถตอบสนองความตองการสวนบุคคลสําหรับผูบริโภคไดเปนอยาง

ดี ซึ่งเปนลักษณะการสื่อสารที่ยืดหยุนตอผูบริโภค จึงทําใหการใชบุคลากรในการขายเปนวิธีการ

ติดตอสื่อสารที่ดีสําหรับการสรางความสัมพันธที่ดีกับกลุมผูบริโภค  

5. การสื่อสารการตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนกระบวนการของการติดตอสื่อสาร

โดยตรงกับกลุมผูบริโภคเปาหมาย เพือ่ใหเกดิการตอบสนองมากขึ้นดวยการใชการสื่อสารทาง

โทรศัพท (Telephone) จดหมาย (Mail) ทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Means) หรือ การสง

บุคลากรไปเยี่ยมเยียนตามสถานที่อาศัย (Personal Visit) เทคนิคที่นักการตลาดนิยมใชกันมากมี

เทคนิคการสงจดหมายทางตรง (Direct Mail) การใชโทรศัพท (Telemarketing) การตอบสนอง

โดยตรงจากการเผยแพรโฆษณา (Direct – Response Broadcast Advertising) การใหบริการซื้อ - 

ขายผานทางคอมพิวเตอร (Online Computer Shopping Services) การใชระบบเครือขายเพื่อการซื้อ - 

ขายผลิตภัณฑผานเคเบิล (Cable Television Shopping Networks) การใหขอมูลขาวสาร

(Infomercials) และในบางคร้ังก็ใชการโฆษณากลางแจงแบบไดรับการตอบสนอง (Outdoor 

Advertising) การสื่อสารการตลาดทางตรงใชไดกับทุกกลุมผูบริโภคในตลาด รวมไปถึงพอคาสง

(Wholesalers) พอคาปลีก (Retailers) และ ผูจัดหาดานการบริการ (Services Provider) การสื่อสาร

การตลาดทางตรงจะใชวิธีการระบุกลุมผูบริโภคเปาหมายที่เปนสมาชิก และจัดเก็บฐานขอมูลลูกคา

ผูมุงหวัง (Prospect Database) โดยมีขอมูลดังน้ี ที่อยูทางไปรษณีย (Postal Addresses) เบอร

โทรศัพท (Telephone Number)หมายเลขบัญชีธนาคาร (Account Number) อี-เมล (E-mail) หรือ

แฟกซ (Fax) ที่ผูบริโภคมาสามารถไดรับการติดตอกับตัวผลิตภัณฑ  

 6. การทํากิจกรรมทางการตลาด (Events and Experiences) เปนการใชกจิกรรมหรือ

เหตุการณพิเศษ (Special Event) เปนสื่อกลางในการสรางความสนใจ และโอกาสในการเห็นตรา

สินคา ตลอดจนการผูกความสัมพันธระหวางตราสินคากับผูบริโภคกลุมเปาหมาย โดยมี 2 วิธีที่นิยม

ทํากันก็คือ 
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6.1.  กิจกรรมทางการตลาดที่จัดขึ้นเอง (Created Events) เปนกิจกรรมที่บริษัทไดทําการคิด

สรางสรรค กิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึงขึ้นมา ซึ่งอาจรวมถึงการจัดงานเฉลิมฉลองตางๆ เชนการ

เปดตัวสินคา หรืองานครบรอบของบริษัทหรือตราสินคา  ทั้งนี้จะมุงความสําคัญไปที่ความคิด

สรางสรรค ความสนุกสนานและต่ืนเตนนาสนใจ เชน ไอศกรีม "Baskin-Robins" มีการคิดสราง

กิจกรรมทางการตลาดโดยการทําเคกไอศกรีมใหญที่สุดในโลก ขนาด 5.5 ตันขึ้น และนําเคก

ไอศกรีมนี้ไปแสดงในงานไอศกรีมนานาชาติ ทําใหผูที่ไปรวมงานดังกลาวสนใจ และรูจักไอศกรีม

ของ "Baskin-Robins" มากขึ้นนอกจากนี้ยังทําให Baskin-Robins ถูกบันทึกในหนังสือ Guinness 

Book อีกดวย 

6.2.  กิจกรรมทางการตลาดที่ผูอ่ืนจัดขึ้น (Participating Events) เปนการเขารวมกับกิจกรรม

ที่คิดขึ้นโดยผูอ่ืน อยางการจัดงานแสดงสินคา (Trade Shows or Expo) โดยจะมีบริษัทตางๆ นํา

สินคาของตนเองเขารวมแสดงในงานดังกลาว ซึ่งทั้งสองวิธียังสามารถมุงเนนไปที ่3เปาหมายใหญ 

ไดแก 

     6.2.1.  กิจกรรมทางการตลาดที่เกี่ยวกับตัวสินคา (Product Events) ซึง่แนนอนวามี

วัตถุประสงคเพื่อเพิ่มยอดขายใหกับตัวสินคา ไมวาจะเปนการจัดกิจกรรมเกี่ยวกับการสาธิต การ

ปรุงอาหารดวยบุคคลที่มีชื่อเสียง การเปดสาขาใหมของหางสรรพสินคาโดยผูบริหารระดับสูงของ

บริษัท ลวนทําเพื่อเพิ่มความสนใจ โอกาสในการเห็นและความสัมพันธใหกับกลุมเปาหมายของ

สินคาทั้งสิ้น 

    6.2.2. กิจกรรมทางการตลาดที่เกี่ยวกับองคกร (Corporate Events) เนนการจัดกจิกรรม

ที่มุงความสําคัญไปที่องคกรที่เปนเจาของสินคามากกวาตัวสินคา อันเปนการสรางเสริมการรับรู 

ทัศนคติและภาพลักษณใหแกองคกร เชน การเปดใหเยี่ยมชมโรงงาน การบริจาคสินคาแกกิจกรรม

สําคัญๆ ซึ่งเปนกิจกรรมที่ตองการผลตอบแทนทางการตลาดที่ตัวองคกร  ไมใชที่ตัวสินคาหรือ

ยอดขายของสินคา 

 6.2.3. กิจกรรมทางการตลาดที่เกี่ยวกับชุมชน (Community Events) โดยเฉพาะชุมชน

ที่อยูรอบๆ ที่ต้ังของบริษัทที่ผลิตสินคา เชน การเปนผูสนับสนุนในการสรางสาธารณประโยชน

ใหกับชุมชน หรือการเปนเจาภาพจัดงานแขงขันกีฬาของชุมชน เพื่อมุงหวังที่จะเปนสมาชิกหน่ึง

ของชุมชน กิจกรรมทางการตลาดแบบนี้ชวยสรางและสงเสริมความศรัทธา (Goodwill) แกองคกร 

กับชมุชนน้ันๆ (BrandAge, 2545) 
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4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค 

4.1.  ความหมายของพฤตกิรรม 

เรียม ศรีทอง (2542, หนา 6) กลาววาพฤติกรรมมนุษย หมายถึงการกระทําของมนุษยทั้ง

ดานกายกรรม วจีกรรม และมโนกรรม โดยรูสํานึกและไมรูสํานึกทั้งที่สามารถสังเกตไดและไมอาจ 

สงัเกตได 

วุฒิชัย จํานงค (อางใน ธีราภา ธีรทีป, 2545, หนา 5) กลาววาพฤติกรรมหมายถึง การ

แสดงออกทั้งภายนอกและภายในของตัวมนุษย ซึ่งเปนความเขาใจที่ละมายคลายคลึงกับจิตวิทยาที่

ใชกันอยูในปจจุบันน้ี เพราะวาจิตวิทยาน้ันเปนวิชาการที่มิไดทําการศึกษาเร่ืองจิตอีกตอไปแลวแต

เปนการศึกษาทําความเขาใจเกี่ยวกับความสัมพันธของสภาพจิตกับพฤติกรรมภายนอกโดยที่มุงเนน

ในดานพฤติกรรมภายนอกมากกวา 

สงวน สุทธิเลิศอรุณ (2543, หนา 48) ไดใหความหมายของพฤติกรรมวาหมายถึง กิริยา 

อาการ บทบาท ลีลา ทาทาง การประพฤติปฏิบัติ การกระทําที่แสดงออกใหปรากฏสัมผัสไดดวย

ประสาทสัมผัสทางใดทางหนึ่งใน 5 ทวาร คือ โสตสัมผัส จักษุสัมผัส ชิวหาสัมผัส ฆานสัมผัส และ

ทางผิวหนังหรือมิฉะน้ันก็สามารถวัดไดดวยเคร่ืองมือ 

อารี พันธมณี (อางใน ธีราภา ธีรทีป, 2545, หนา 6) กลาววาพฤติกรรมหมายถึง กจิกรรม

หรือการกระทําของอินทรียที่บุคคลสามารถสังเกตเห็นได รูได หรือใชเคร่ืองมือตาง ๆ วัดไดหรือ

สามารถตรวจสอบได 

จากคํานิยามดังกลาว สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมหมายถึง การกระทาํหรือกจิกรรมของ

อินทรีย ทั้งที่สังเกตไดงาย เชน การน่ัง การเลน การพดู การยกมือ ฯลฯ และที่สังเกตไดยากหรือ

สวนที่เจาของพฤติกรรมเองเทาน้ันที่รู เชน การคิด การจํา การรับรู และความรูสึก เปนตน 

4.2.  องคประกอบของพฤติกรรม 

ครอนบาค (Cronbach, 1963 อางใน กันยา สวุรรณแสง, 2532, หนา 68-70) ไดใหลักษณะ

ของพฤติกรรมของมนุษยวามีองคประกอบ 7 ประการไดแก 

1.  มีเปาหมายหรือมีความตองการ 

2.  ความพรอม (Readiness) เปนระดับความสามารถในการทําเพื่อตอบสนอง 

ความตองการของตน 

3.  สถานการณ (Situation) หมายถึงเหตุการณหรือโอกาสในการกระทํากิจการใด 

กิจการหน่ึง 

4. การตีความ (Interpretation) เปนการพิจารณาเพื่อหาวิธีการตอบสนอง 

ความตองการ 
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5. การตอบสนอง (Response) เปนการกระทํากิจกรรมตาง ๆ ตามที่พิจารณา 

ตัดสนิใจ 

6. ผลที่เกิดขึ้น (Consequence) เปนสิ่งที่ประจักษสอดคลอง (Confirm) หรือไม 

สอดคลอง (Contradict) กับการคาดหวัง 

7. ปฏิกิริยาตอการผิดหวัง (Reaction to Thwarting) เปนกิริยาที่เกิดขึ้นหลังจาก 

ไมสอดคลองกับความตองการ ทําใหตองกลับไปตีความใหม เพือ่เลอืกวิธกีารตอบสนองความ

ตองการใหประสบผลสําเร็จ 

พฤติกรรมจะสมบูรณและสิ้นสุดเมื่อมนุษยไดรับผลตามความคาดหวัง ถายังไมสมหวังก็จะ

มีปฏิกิริยาตอไปอีก 

ประเภทของพฤตกิรรม

พฤติกรรมแบงออกเปน 2 ประเภท คือ พฤติกรรมภายนอกและพฤติกรรมภายใน ดังน้ี 

  

  1. พฤติกรรมภายนอกหรือพฤติกรรมชดัแจง (Over Behavior) เปนพฤติกรรมที่สามารถ

มองเห็น สงัเกตเห็นไดจากภายนอก มี 2 ลักษณะคือ 

1. 1.  พฤติกรรมแบบโมลาร (Molar Behavior) เปนพฤติกรรมหนวยใหญที่สุดที่

สังเกตเห็นไดดวยตาเปลาโดยไมตองอาศัยเคร่ืองมือวัด  และตรวจสอบ เชน การเคลือ่นไหวของ

รางกาย การเดิน การยืน การน่ัง 

1. 2.  พฤติกรรมโมเลกลุ (Molecular Behavior) เปนพฤติกรรมหนวยยอยที่ตองอาศัย

เคร่ืองมือในการสังเกตุเชน การเปลี่ยนแปลงของรางกาย การหมนุเวียนของโลหิต การเตนของ

หัวใจ ความดันโลหิต กระแสประสาทในสมอง ฯลฯ 

2. พฤติกรรมภายในหรือพฤติกรรมกําบัง (Cover Behavior) เปนพฤติกรรมที่ไมสามารถ

มองเห็นไดชัดเจนดวยตาแตจําเปนตองใชเคร่ืองมือวัดและตรวจสอบพฤติกรรมภายในมีดังน้ี 

2. 1.  ความรูสึก (Feeling) หมายถึง การตอบสนองตอสิ่งเราดวยอวัยวะสัมผัสทั้ง 5 สวน 

หรือสวนใดสวนหน่ึง ซึ่งไดแก ตา หู จมกู ลิ้น ผวิหนัง เชน การที่ลิ้นสัมผัสรสหวาน หรือการได

เห็นแสงสวาง ไดกลิน่หอม เปนตน 

2. 2 การรับรู (Perceiving) หมายถึง การแปลความหมายหรือการตีความที่ไดจากการ

สัมผัส 

2. 3.  การจํา (Remembering) หมายถึง ความสามารถในการสะสมสิ่งเราหรือ

ประสบการณที่เคยผานเขามา แลวเกบ็เปนภาพไวได และสามารถที่จะนําออกมาใชไดทุกคร้ัง 

2. 4. การคิด (Thinking) และการตัดสนิใจ ( Decision Making ) หมายถึงการรวบรวม

ขอมูลหรือสิ่งเราตาง ๆ และวิเคราะหหาสาเหตุและพจิารณา ตัดสนิใจ 
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วิธีการศึกษาพฤติกรรม คือการนํามาใชเพื่อแสวงหาขอความรู (Knowledge) 

วิธีการศึกษาพฤติกรรม 

ตาง ๆ เกี่ยวกับพฤติกรรมวา มนุษยมีพฤติกรรมอะไรบาง และทําไมจึงมีพฤติกรรมเชนน้ัน 

นอกจากนี้ยังพยายามคาดการณหรือทํานายความตองการของมนุษยและพฤติกรรมที่อาจจะเกิดขึ้น

โดยมีจุด มุงหมายเพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดตอบุคคล และสงัคมสวนรวม ซึ่งวิชาใด ๆ ที่มีความ

เปนศาสตร (Science) น้ัน ลวนแลวแตนําวิธีการทางวิทยาศาสตร (Scientific Method) มาใชในการ 

แสวงหาขอความรูท้ังสิ้น วิธีน้ีประกอบดวย 5 ขั้นตอนคือ 

(1) การกาํหนดปญหา 

(2) การต้ังสมมติฐาน 

(3) การรวบรวมขอมูล 

(4) การวิเคราะหขอมูล 

(5) การสรุปผล 

4.3 แนวคิดพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision –Making Process) 

ในปจจุบัน ผูบริโภคแตละคนมีการตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑอยูวันละหลายคร้ัง โดยการตัดสินใจ

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ไดแก การตัดสินใจวาจะซื้อ หรือ ไมซื้อ ตัดสินใจวาจะใชหรือไมใช ตัดสินใจวา

จะทดลองใช หรือไม เปนตน ทั้งน้ี ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman & Kanuk, 1994 , p5) กลาววา

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ 

การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑและการบริการ ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของ

เขา หรือหมายถึงการศึกษาพฤติกรรม การตัดสนิใจ และการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อ

และการใชสินคา 

ลักษณะการตัดสินใจ 

Schiffman & Kanuk (1994) กลาววา ลักษณะการตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือก

กิจกรรมจากสองทางเลือกขึ้นไป เมื่อบุคคลมีทางเลือกในการตัดสินใจระหวางสองตราสินคานั้น

เรียกวา บุคคลกําลังอยูในภาวะที่จะทําการตัดสินใจซื้อ สวน ปเตอร และออลเซน (Peter & Olson 

1999) กลาววา การตัดสินใจน้ันมีความเกี่ยวพันกับทางเลือกระหวางสองอยางหรือมากกวาน้ัน  

โมเดลการตัดสินใจของผูบริโภค 

Schiffman & Kanuk (1994) ไดเสนอมุมมองการตัดสินใจซื้อดวยความเขาใจของผูบริโภค 

(Cognitive View) ซึ่งระ บุวาผูบริโภคจะเปนผูคนหาขอมูลที่เหมาะสมกับตนเอง เพื่อนําไปใชใน

การตัดสินใจซื้ออยางเหมาะสม ในแนวคิดน้ีมองวาผูบริโภคเปนผูแกปญหา (Problem Solver) โดย

ที่ผูบริโภคจะเร่ิมคนหาผลิตภัณฑและบริการที่ตอบสนองความตองการได ตอจากน้ันจะคนหาและ
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ประเมิณขอมูลเกี่ยวกับตราสินคาและชองทางของรานคาปลีกนั้น ๆ ซึ่ง Schiffman &  Kanuk 

(1994) กลาววาแนวคิดนี้อาจถือวาเปนระบบกระบวนการทางขอมูลของผูบริโภค (Consumer’s 

Information Processing System) ซึ่งอาจหมายถึงรูปแบบการเรียนรูของมนุษยจากกระบวนการ

ขอมูล ที่เก็บขอมูลไวในความทรงจําและนํากลับมาใชประกอบการตัดสินใจ โดยกระบวนการนี้จะ

นําไปสูการกําหนดความพึงพอใจและการต้ังใจซื้อในที่สุด ผูบริโภคอาจใชกลยุทธกําหนดความพึง

พอใจโดยใชเกณฑหน่ึง หรือโดยอาศัยบุคคลที่เกี่ยวของ เชน เพื่อน ครอบครัว พนักงานขาย ฯลฯ ที่

จะชวยสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคได 

โมเดลน้ีมีสวนสําคัญ 3 สวน คือ ปจจัยนําเขา (Input) กระบวนการ (Process) และ ผลลัพธ 

(Output) โดยมีรายละเอียดด้ังน้ี 

 สวนของปจจัยนําเขา (Input) ปจจัยนําเขาของโมเดลการตัดสินใจเกิดจากปจจัยภายนอกซึ่ง

เปนแหลงขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและอิทธิพลตอคานิยม (Values) ทัศนคติ (Attitude) และ

พฤติกรรม (Behavior) ของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับผลิภัณฑ สวนสําคัญของปจจัยนําเขา คือ 

กิจกรรมสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Activites) ซึ่งพยายามที่จะสื่อสาร

คุณประโยชนของผลิตภัณฑและบริการกับผูบริโภค เพื่อจะแจงขาวสารและจูงใจผูบริโภคใหซื้อ

และใชผลิภัณฑ โดยสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย กลยุทธดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ทั้งนี้ คอ็ตเลอร (Kotler, 2003) กลาววา

ผลกระทบจากการใชเคื่องมือการตลาดของนักการตลาดหรือสวนประสมทางการตลาดนั้นจะ

ควบคุมการรับรูของผูบริโภค และจะสงผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  

สิ่งแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural) ปจจัยน้ีถือวามีอิทธฺพลตอการตัดสินใจซื้อ

เชนเดียวกนั โดยประกอบดวย ปจจัยดานครอบครัว (Family) ชั้นสังคม (Social Class) วัฒนธรรม 

(Culture) วัฒนธรรมยอย (Subculture) แหลงขอมูลไมเปนทางการ (Informalsource) และ

แหลงขอมูลอ่ืนที่ไมใชธุรกิจ (Other Noncommercial Sources) ปจจัยดานสังคมวัฒนธรรมไมจําเปน

จะตองเปนปจจัยที่สนับสนุนใหเกิดการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑอยางใดอยางหน่ึงเสมอไป แต

อาจจะทําใหผูบริโภคตอตานการใชผลิภัณฑ 

ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman & Kanuk, 1994) กลาววา ปจจัยกิจกรรมสวนประสมทาง

การตลาดและปจจัยสิ่งแวดลอมทางสังคมวัฒนธรรม ทั้ง 2 ประการน้ีเปนปจจัยภายนอกซึ่งมี

ผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  

        4.4 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภค  

 ศริวิรรณ เสรีรตัน และคณะ (2541) กลาววาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคของ 

ผูบริโภคมี 4 ประการ คือ ปจจัยทางวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดาน 
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จิตวิทยา 

4.4.1 ปจจัยทางวฒันธรรม (Cultural Factures) 

  ปจจัยทางวัฒนธรรมนี้จะเปนตัวกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน  

ซึ่งจะมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคของบุคคลน้ันๆ และวัฒนธรรมเหลาน้ีจะคอยๆเปลีย่นแปลงไป 

ตามการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป 

4.4.2 ปจจัยทางดานสังคม (Social Factors) 

  พฤติกรรมผูบริโภคยังไดรับมาจากปจจัยทางดานสังคม เชน กลุมอางอิง ครอบครัว 

บรรทัดฐาน และฐานะ ซึ่งเปนปจจัยแวดลอม คนสวนมากมีกลุมอางอิงหลายกลุม เชน ครอบครัว 

เพือ่น สถาบัน เปนตน กลุมอางอิงเหลาน้ีอาจเปนบุคคลที่กออิทธิพลตอความคิด ความชอบ และ 

พฤติกรรมของผูบริโภค 

4.4.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) 

  การตัดสินใจของผูซื้อ ไดรับอิทธิพลมาจากคุณสมบัติสวนบุคคล เชน อายุ เพศ 

อาชีพ รายได สถานภาพสมรส สภาวการณทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และ 

แนวความคดิเกีย่วกบัตนเองสิ่งตางๆเหลานี้ลวนกอใหเกิดความแตกตางในการบริโภคของ 

ผูบริโภค 

4.4.4 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) 

  การเลือกซื้อสินคาของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ไดแก การจูงใจ 

การรับรู การเรียนรู ความเชื่อ และทัศนคติ ที่สงผลกระทบตอผูบริโภค คนเราเมื่อไดรับแรงจูงใจ 

จากการถูกกระตุนภายในและภายนอกจะทําใหเกิดการรับรู โดยการรับรูเปนกระบวนการการ 

กลั่นกรองสิ่งกระตุนที่ไดรับ สําหรับการเรียนรูจะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคล  

อันเปนผลมาจากการมีประสบการณเพิ่มมากขึ้น เมือ่คนเราเกดิการเรียนรูจากขอมูลขาวสารหรือ 

ประสบการณที่ไดรับ ก็จะทําใหบุคคลมีความเชื่อและทัศนคติ จนกอใหเปนพฤติกรรมการซื้อของ

บุคคล 

 

5.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

สมพิศ ทับยัง (2552) ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต

ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเกาะสมยุ จังหวัดสุราษฎรธานี จํานวนกลุมตัวอยาง 

400 คน ผลการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยทางการตลาดทั้ง 8 ดานไดแก ปจจัย

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ

การใหบริการ ดานประสิทธิและคุณภาพบริการ ดานพนักงาน/บุคลากร ดานหลักฐานทางกายภาพ 
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ในระดับมาก ผูบริโภคที่มีปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุที่ตางกันใหความสําคัญกับปจจัยทางดาน

ผลิตภัณฑ ราคา พนักงานและบุคลากรและกระบวนการใหบริการแตกตางกัน การศึกษาที่ตางกัน

ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย กระบวนการใหบริการและหลักฐานทาง

กายภาพแตกตางกัน รายไดที่ตางกันใหความสําคัญกับปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ราคา แตกตางกนั 

และจํานวนบัตรเครดิตที่ถือครอง ที่ตางกันใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคา การสงเสริม

การตลาดและกระบวนการใหบริการแตกตางกัน ยกเวนผูบริโภคที่มีเพศตางกัน สถานภาพตางกัน

และอาชีพตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดทั้ง 8 ดานไมแตกตางกัน  

มนัสวี มาลา (2549) ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางจํานวน 250 คน เก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถาม  ผลการศึกษา

พบวา เหตุผลในการใชบัตรเครดิตเพราะมีความสะดวกสบายในการชําระเงิน  โดยใชบตัรเครดิต

ประมาณ 1 – 5 คร้ัง/เดือน สวนวิธีการชําระเงินพบวา ผูบริโภคสวนใหญชําระเงินคืนโดยการชําระ

เต็มจํานวน และเห็นวาบตัรเครดิตมปีระโยชนในเร่ืองความสะดวกในการใชจาย สวนใหญนยิมใช

บัตรเครดิตซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  เชน อาหาร ขาวของเคร่ืองใช เคร่ืองแตงกาย รวมทั้งใชบัตร

เครดิตในการชําระคาอาหารและเคร่ืองด่ืมตามรานอาหาร  สวนดานความคดิเห็นตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการใชบัตรเครดิต กลุมตัวอยางเห็นวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ใชบัตรเครดิตสูงที่สุดคือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย รองลงมาไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

และเห็นวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชบัตรเครดิตตํ่าที่สุดคือปจจัยดานราคา   

สารภี ติไชย, จีรวรรณ เงินคง, พรรณภา สิงหคําจันทร, ภาระวี สนิสวัสด์ิ, มลุลี หวาน

แท, อุไร ยัมศรี และคณะ (2548) ไดทําการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของ

ประชาชนในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางจากผูถือบัตรเครดิตที่ทํางานบริเวณ ถนน

สีลม เขตบางรัก 300 ราย เก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถาม กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศ

หญิง อายุ 25-30 ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชนและรายได

ตํ่ากวา 20,000 เกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต พบวา บัตรเครดิตของธนาคารที่นิยมใชมาก

ที่สุดคือบัตรเครดิตของธนาคารหรือสถาบันอ่ืนๆ ความถี่ในการใชบัตรเครดิตแลวแต

สถานการณ เหตุผลในการใชบัตรเครดิตเพื่อใชซื้อสินคาและบริการ คาใชจายตอเดือนในการใช

บัตรตํ่ากวา 10,000 บาท ความรูสึกตอการใชบัตรเครดิตรูสึกสะดวกสบาย ปลอดภัย ในการใช

บัตรเครดิต คํานึกถึงคาใชจายยอนหลัง สื่อโทรทัศนมีสวนสําคัญมากที่สุด สิทธิประโยชน

เพิ่มเติมที่ผูถือบัตรเครดิตตองการคือไมตองการเสียคาใชจายเพิ่มขึ้นแตอยางใด จํานวนบัตร

เครดิตที่ผูบริโภคถือครองอยูในปจจุบันเพียงใบเดียวเทาน้ัน ประเภทสินคาและบริการที่ผูใช

บัตรเครดิตใชชําระคาใชจายบอยที่สุดซื้อสินคาภายในหาง ความถี่ในการใชบัตรเครดิตตอเดือน 
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นอยกวา 7 คร้ัง เลือกถือบัตรเครดิตกับการถือเงินสดในการใชจายซื้อสินคาและบริการ ปญหา

จากการใชบัตรเครดิตทําใหเกิดคาใชจายฟุมเฟอย และทําใหยอดหน้ีสูงขึ้น วงเงินขั้นตํ่า 15,000 

บาท ในการทําบัตรเครดิต กําลังพอดี การเปลี่ยนบัตรสวนใหญตองการที่จะเปลี่ยนเปนบัตร 

VISA Electron ธนาคารเปนสถานที่ที่มีผูใชบริการในการสมัครบัตรเครดิตมากที่สุด ความพึง

พอใจของลูกคาคือสะดวก รวดเร็วที่ไดใชบริการจากบัตรเครดิต  

สําราญ สีกาแกว, คนึงนุช วงศตัน , สุภาพร ศุภกิจมงคล , อมรรัตน แยมหรุน, อริษา ศักดา , 

อารีรัตน พุ ฒหอม และคณะ  (2548) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยใชการเก็บแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา  

ผูบริโภคจะถือบัตรเครดิตไมเทากับ 2 ใบตอคน จะใชบัตรเครดิตแทนการใชเงินสดเมื่อมีคาใชจาย

เฉลี่ยตอคร้ังไมเทากับ 500-1,000 บาท เพศ ระดับการศึกษา รายได สถานภาพ และอาชีพที่แตกตาง

กันมีพฤติกรรมในการใชบัตรเครดิตแตกตางกัน 

ศศิธร เดชะคุปต(2548) ศึกษาเร่ือง ปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่

มีผลตอการเลือกใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทย

พาณิชย จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน พบวา ผูใชบัตรเครดิตธนาคาร

ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) สวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีอายุระหวาง 30 – 39 ป 

สถานภาพการสมรส โสด ซึ่งมีสัดสวนเทากับสถานภาพสมรส/อยูดวนกัน จบการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพลูกจาง/พนักงานบริษัทเอกชน ทั้งน้ีมีรายไดระหวาง 15,000 – 29,000 

บาทตอเดือน พฤติกรรมการเลือกใชบริการบัตรเครดิต ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ของ

ผูใชบริการสวนใหญตัวเองเปนผูตัดสินเลือกสมัครใชบริการ วัตถุประสงคในการใชบริการเพื่อ

ชําระคาสินคา/บริการ ไดแกสินคาประเภทของใชในชีวิตประจําวัน และสาเหตุสําคัญที่เลือกใช

บริการมากที่สุดเน่ืองจากมีสาขาต้ังอยูทั่วไปงายตอการชําระ ซึ่งผูใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทย

พาณิชย จํากัด (มหาชน) ใชบัตรเครดิตเพื่อประโยชนดานความสะดวกในการใชจายมากที่สุด  

ปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีผลตอพฤติกรรมดานจํานวนคร้ังในการ

ใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) พบวา ดานการขายโดยใชพนักงานขาย 

และดานการสงเสริมการขาย มีผลตอพฤติกรรมในระดับมาก สวนดานการโฆษณา ดานการ

ประชาสัมพันธ และการตลาดทางตลาด มีผลตอพฤติกรรมในระดับปานกลาง 

ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถาภาพการสมรส ระดับการศึกษา 

ระดับรายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกใชบริการเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 

(มหาชน) ไมแตกตางกัน และพบวาลักษณะประชากรศาสตร ดานอาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรม
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ดานจํานวนคร้ังในการเลือกใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)ตอเดือน 

แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

ปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร(IMC) ดานการโฆษณา ดานการขายโดย

พนักงานขาย ดานการประชาสัมพันธ ดานการตลาดทางตรง และดานการสงเสริมการขาย ไมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมดานจํานวนคร้ังในการเลือกใชบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 

(มหาชน) ตอเดือน พิจารณาเปนรายขอพบวา ดานโฆษณา โดยผานสื่อโทรทัศน และแผนปาย

โฆษณา ดานการขายโดยพนักงานขาย ที่มีทักษสามารถอธิบายรายละเอียดผลิตภัณฑไดชัดเจน และ

มีบุคลิกภาพที่นาเชื่อถือ ดานการประชาสัมพันธโดยการมีสวนรวมในการสนับสนุนกิจการทาง

สังคม และดานการสงเสริมการขาย โดยใหฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา/รายป ตลอดอายุการเปน

สมาชิก และการรับของสมนาคุณ สะสมรางวัล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมดานจํานวนคร้ังในการ

เลือกใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ตอเดือน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 

0.05  

ผลการวิจัย สรุปวา ปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรไมมีผลตอลักษณะ

ประชากรศาสตร มีเพียงดานอาชีพของผูบริโภคเทานั้นที่มีพฤติกรรมดานจํานวนคร้ังในการเลือกใช

บริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ตอเดือน แตกตางกัน นอกจากน้ียังพบวา

ปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมดานจํานวนคร้ังใน

การเลือกใชบริการบัครเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)ตอเดือน  

ทินกร โลหวนิชชัย (2550) ปจจัยการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิต 

SCB TITANIUM GOLF CARD ของผูเลนกอลฟ และสนใจกีฬากอลฟในเขตกรุงเทพมหานคร 

เปนการวิจัยเชิงสํารวจกับกลุมตัวอยางที่มีความสนใจที่จะเลือกใชในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 

ลักษณะทางประชากรศาสตร กลุมตัวอยางเปนเพศชาย มากกวาเพศหญิง มีอายุอยูระหวาง 40-49 ป 

มีการศึกษาอยูระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท มีรายไดตอเดือน 50,001 บาท ขึ้นไป 

การเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับบัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF CARD ทางสื่อมวลชน จาก

โฆษณาทางโทรทัศนนมากที่สุด รองลงมาจากโฆษณาทางหนังสือพิมพ และนิตยสาร ทางสื่อบุคคล 

โดยการพูดคุยกับเพื่อนเกี่ยวกับขอมูลบัตร มากที่สุด รองลงมาคือการพูดคุยซักถามกับพนักงานขาย

เกี่ยวกับขอมูลของบัตร และพูดคุยกับคนในครอบครัวเกี่ยวกับขอมูลบัตร ทางการประชาสัมพันธ

และเผยแพรขาวสารและกิจกรรมตางๆของบัตรผานสื่อชองทางตางๆ และการตลาดทางตรง โดย

การติดตอกับศูนยบริการลูกคาทางโทรศัพท (Call center) ไดโดยตลอด 24 ชั่วโมง มากที่สุด สวน

ปจจัยทางการสื่อสารการตลาดที่กระตุนใหเกิดการใชบัตรเครดิต  SCB TITANIUM GOLF CARD 

เพิ่มมากขึ้น พบวา การไดรับสิทธิพิเศษลดคาธรรมเนียมสนาม (Green fee) ทั้งกวน กวา 30 สนาม
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ชั้นนํา เปนปจจัยทางการสื่อสารการตลาดดานการสงเสริมการจําหนายอยูในอันดับที่ 1 โดยมีผลตอ

การตัดสินใจใชบัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF CARD เพิ่มมากขึ้นอยูในระดับมาก รองลงมา 

ไดแก การไดรับสิทธิพิเศษในการออกรอบในสนามกอลฟปดชั้นนํา 

 สเุมธ ประสมหงษ (2544) ศึกษาเร่ือง ปจจัยที่สัมพันธกับเหตุผลในการเลือกใชบัตรเครดิต

ของคนวัยทํางานตอนตน ผลการศึกษาพบวา 1) ลักษณะทางประชากรแตกตางกัน มีเหตุผลในการ

เลือกใชบัตรเครดิตตางกัน โดยที่เพศชายใหเหตุผลในการเลือกใชบัตรเครดิตดานคุณสมบัติของ

บัตรและดานการสงเสริมการขายมากกวาเพศหญิง 2) การเปดรับขาวสารบัตรเครดิตจากสื่อ

หนังสือพิมพ มคีวามสัมพันธกับเหตุผลในการเลือกใชบัตรเครดิต และ 3) รายไดและการศึกษาเปน

ตัวแปรที่ดีที่สุดในการอธิบายเหตุผลในการเลือกใชบัตรเครดิต   

กนกพร ตันติเสาวภาพ (2544) ไดทําการศึกษาการวัดประสิทธิผลของการสื่อสารการ 

ตลาดแบบบูรณาการธุรกิจบริการ โดยใชการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถามจํานวน 405 คน โดยใช 

วิธีสุมตัวอยางแบบ Simple random sampling ผลการวิจัยพบวา การตระหนักรูของผูบริโภคที่มี 

ตอการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ กับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอการสื่อสารการตลาดแบบ  

บูรณาการ มีความสัมพันธกันในเชิงบวก ในสวนของความสัมพันธของทัศนคติผูบริโภคที่มีตอการ 

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ กับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอตราสินคาของธุรกิจบริการ  และ 

ความสัมพันธของทัศนคติผูบริโภคที่มีตอการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และทัศนคติของผู 

บริโภคที่มีตอตราสินคากับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ ตางมีความสัมพันธกันในเชิงบวกทั้งสิ้น 

ทั้งธุรกิจโรงภาพยนตรและธุรกิจธนาคาร นอกจากน้ี ในการวัดคาความสัมพันธของตัวแปรอิสระ 

ตางๆ พบวา ทั้งธุรกิจโรงภาพยนตรและธุรกิจธนาคาร การตระหนักรูของผูบริโภคที่มีตอการ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

และทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอตราสินคา สามารถทํานายพฤติกรรมการเลือกใชบริการไดอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ 

  



บทท่ี  3  

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชการวิจัยเชิง

สาํรวจ (Survey Research) มีการวัดผลเพียงคร้ังเดียว (One-shot Case Study) เพื่อศึกษาหา

ความสัมพันธระหวางตัวแปรตางๆ ตามสมมิฐานที่ต้ังไว และใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปน

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใหประชากรตัวอยางตอบแบบสอบถาม  โดยผูวิจัย

ทําการศึกษารายละเอียดตามหัวขอดังตอไปนี้       

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

2. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

3. วิธีการสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

4. การเกบ็รวบรวมขอมูล 

5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง  

1.  ประชากร 

ประชากรในการวิจัยคร้ังน้ี  คือ  ประชากรที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยจํานวน

ประชากรนี้ไมคํานึงถึงเพศ  อายุ  การศึกษา อาชีพ และรายได ซึ่งกลุมตัวอยางคือผูที่มีบัตรเครดิต ที่

อาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯ 

 

2.  กลุมตัวอยาง 

 เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญและไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นขนาด

ตัวอยางสามารถคํานวณไดจากสูตรไมทราบขนาดตัวอยาง โดยกําหนดระดับคาความเชื่อมั่นรอยละ 

95 และระดับคาความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 (กัลยา วาณิชยบัญชา , 2548, หนา 28) ซึ่งสูตรในการ

คํานวณที่ใชในการศึกษาคร้ังน้ี คือ  

   n =              Z 2 

          4E  

 โดยให  n แทนขนาดตัวอยาง 

  Z คาที่ไดจากการเปดตารางสถิติ Z ซึ่งไดจากคาระดับความเชื่อมั่น

ที่กําหนดไว รอยละ 95 มีคาเทากับ 1.96 
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  E ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได คือ รอยละ 5  

แทนคา   n =              1.96 2       = 384  

        4*(0.05)  

 น่ันคือจะตองใชขนาดตัวอยางอยางนอย 384 คน ตัวอยางจึงจะสามารถประมาณคารอยละ 

โดยมีความผิดพลาดไมเกินรอยละ 5 ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ดังน้ันเพือ่ความสะดวกในการเกบ็

รวบรวม การประเมินผล และการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยจึงใชขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง 

ซึ่งถือไดวาผานเกณฑตามที่เงื่อนไขกําหนด คือไมนอยกวา 384 ตัวอยาง  

   

 ในการเลือกกลุมตัวอยางเปนตัวแทนในการวิจัยคร้ังน้ี  ผูวิจัยไดใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ

หลายขัน้ตอน (Multi-Stage Random Sampling) เพื่อใหไดกลุมตัวอยาง และขอมูลที่ครบถวนตามที่

ผูวิจัยตองการตามลําดับ ดังน้ี  

การสุมตัวอยาง 

 ขั้นตอนที่ 1

 - เขตสายไหม 

 การสุมตัวอยางโดยอาศัยหลักความนาจะเปน (Probability Sampling) ใชวิธีสุม

ตัวอยางแบบงาย (Sample Random Sanpling) ดวยการจับฉลาก จากเขตการปกครองใน

กรุงเทพมหานคร ที่มีทั้งหมด 50 เขต โดยผูวิจัยจะทําการศึกษา 10% ของเขตการปกครองทั้งหมดของ

กรุงเทพมหานคร จะไดเขตการปกครองที่จะศึกษาทั้งสิ้น 5 เขต ดังน้ี  

 - เขตบางพลัด 

 - เขตคลองเตย 

 - เขตสาทร 

 - เขตพหลโยธิน 

 ขั้นตอนที่ 2

 

 เมื่อไดเขตตัวอยางแลวจะทําการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sanpling) โดย

การสุมตัวอยางเทากันทุกเขต เขตละ 80 คน และทําการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

โดยแจกแบบสอบถามเฉพาะผูท่ีมีบัตรเครดิต ที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯ โดยเลือกสถานที่ที่ทําการเก็บ

ตัวอยาง ไดแก หางสรรพสินคา และออฟฟตสํานักงาน 

2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 เคร่ืองมือที่ใชเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อการศึกษาคร้ังนี้  ใชแบบสอบถามที่สรางขึ้นจากการ

รวบรวมขอมูลทั้งทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ แบงตามวัตถุประสงคของการศึกษา เปน  4 ตอน 

ดังน้ี 
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สวนที่ 1   เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ สถานภาพ 

อายุ ระดับ-การศึกษา รายได อาชีพ เปนคําถามแบบใหเลือกตอบ (Checklist) จํานวน 6 ขอ ไดแก 

ขอ 1-6 

สวนที่ 2   เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของกลุมตัวอยาง เปน

คําถามแบบใหเลือกตอบ (Checklist) จํานวน 10 ขอ ไดแก ขอ 7-16 

สวนที่ 3

ระดับ 1 นอยที่สุด 

 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตของกลุมตัวอยาง เปนคําถามแบบมาตรวัด  (Rating Scale) จํานวน 24 ขอ ไดแก ขอ 

17-40  คอื 

ระดับ 2 นอย 

ระดับ 3 ปานกลาง 

ระดับ 4 มาก 

ระดับ 5 มากที่สุด 

การแปลความหมายคะแนนของขอมูล 

ผูวิจัยจะกําหนดเกณฑในการ ระดับความสําคัญ ของผูตอบแบบสอบถาม  โดยนําคาเฉลี่ยเลขคณิต

(Arithmetic mean : ) ของคะแนนเปนตัวชีว้ัด  

ระดับ           =               

                   =           

                                              =         0.80 

การแปลความหมายของคะแนนจากคาเฉลี่ยดังน้ี กานดา พนูลาภทวี (2530, หนา 210)  

ระดับ 4.21 - 5 .00 หมายถึง ระดับการปฏิบัติงาน มากที่สุด  

ระดับ 3.41 - 4.20 หมายถึง ระดับการปฏิบัติงาน มาก  

ระดับ 2.61 - 3.40 หมายถึง ระดับการปฏิบัติงาน ปานกลาง  

ระดับ 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดับการปฏิบัติงาน นอย  

           ระดับ 1.00 - 1.80 หมายถึง ระดับการปฏิบัติงาน นอยที่สุด 

สวนที่ 4

 

 คําถามเกี่ยวกับขอเสนอแนะเพื่อการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธการสื่อสาร

การตลาด เปนคําถามแบบปลายเปด (Open-ended Question) จํานวน 1 ขอ เปนขอเสนอแนะ 
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3.วิธีการสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 การทําแบบสอบถาม 

             1. ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของการกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต เพื่อนํามาเปน

ขอมูลในการสรางเคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา 

               2. สรางแบบสอบถามที่ไดจากการศึกษาการวิจัยที่เกี่ยวของตางๆ นําเสนออาจารยที่

ปรึกษา เพื่อตรวจสอบและแกไข 

               3. แกไขแบบสอบถามใหถูกตองเหมาะสม 

               4. นําแบบสอบถามไปใชกับกลุมตัวอยางที่กําหนด คือ 400 ตัวอยาง 

  การทดสอบเคร่ืองมือและหาความเชื่อมั่น  

ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่สรางวิจัยขึ้นมาสําหรับการวิจัยไปทดสอบความเที่ยงตรงและ

ความเชื่อมั่น ดังน้ี 

1.การทดสอบความเหมาะสมทั้งทางเนื้อหาและความค รอบคลุมของคําถาม  (Validity) 

ผูวิจัยนําแบบทดสอบถามฉบับรางที่สรางขึ้นมา  ไปนําเสนอตออาจารยที่ปรึกษา  ชวยพิจารณา

แบบสอบถามความเหมาะสมของคําถาม  ความครอบคลุมของเนื้อหา  และความถกูตองในสาํนวน

ภาษาที่ใช  เมื่ออาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบแบบสอบถามแลว  ผูวิจัยจึงไดนํามาแบ บสอบถามมา

ปรับปรุงตามคําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษา 

2. การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ผูวิจัยนําแบบสอบถามฉบับรางที่ไดผานการแกไข

จากอาจารยที่ปรึกษาไปหาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  (Reliability Analysis) เพื่อใหแนใจวา

ขอคําถามมีความนาเชื่อถือในทางสถิติ  โดยทดลองใช  (Try-Out) กับผูที่มีบัตรเครดิต ที่อาศัยอยูใน

เขตกรุงเทพฯ  ที่ไมใชที่ใชในการวิจัย จํานวน 30 ชุด เพื่อหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค  

(Cronbach’s Alpha) ไดคาความนาเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับเทากับ 0.926 สําหรับผลการ

วิเคราะหปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มี ความสัมพันธตอการตัดสนิใจในการใช

บตัรเครดิต ปรากฎผลดังตารางที่ 3.1 

 

ตารางที่ 3.1 : คาสัมประสิทธิ์แอลฟาของ ครอนบาคของแบบสอบถาม 

 

การตลาดแบบบูรณาการ จาํนวน (ขอ) คาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอ

นบาค 

การโฆษณา 4 0.872 

                                                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) : คาสัมประสิทธิ์แอลฟาของ ครอนบาคของแบบสอบถาม 

 

การตลาดแบบบูรณาการ จาํนวน (ขอ) คาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอ

นบาค 

การประชาสัมพันธ 4 0.799 

การสงเสริมการขาย 4 0.901 

การขายโดยบุคคล 4 0.834 

การตลาดทางตรง 4 0.820 

การจัดกิจกรรมทางการตลาด 4 0.855 

รวม 24 0.926 

  

ผลการหาคาความนาเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับไดคาเทากับ 0.926 และคาความ

เชื่อมั่นของปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอการตัดสนิใจในการ

ใชบัตรเครดิต โดยรวม และรายดานยอย มีคามากกวา 0.70 ขึ้นไป แสดงวาแบบสอบถามมีความ

เชื่อมั่นในระดับที่ยอมรับได (พรรณี ลีกิจวัฒนะ, 2548, หนา 143) จึงนําไปใชเปนเคร่ืองมือในการ

รวบรวมขอมูล 

 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูศึกษาไดวางแผนการเก็บรวบรวมขอมูลเปนขั้นตอน โดยชี้แจงรายละเอียดทั้งหมด

เกี่ยวกับแบบสอบถามแกทีมงาน และดําเนินการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน และ

นํามารวบรวมเพื่อประมวลผลตอไป 

หลังจากการตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามเรียบรอยแลว ผูศึกษาจึงดําเนิน

จัดการกับขอมูลดังกลาวเปนขั้นตอนตอไปน้ี 

 1. การลงรหัส (Coding) เพื่อใหขอมูลอยูในรูปของตัวเลขหรือรหัส และบันทึกตัวเลขหรือ

รหัสดังกลาวลงในโปรแกรม Microsoft Excel 

 2. ใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป SPSS for Windows สําหรับการวิจัยทางสังคมศาสตรเพื่อ

ประมวลผลและวิเคราะหขอมูล  

 3. แปลความหมายของขอมูลที่ไดจากการประมวลผลแลว นํามาจัดทําตารางแสดงผลรอย

ละและคาทางสถิติ เพื่อวิเคราะหขอมูลและจัดทํารายงานอธิบายสรุปผลการวิจัยตอไป 
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5.สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

คาทางสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน มีดังน้ี 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก คาความถี่ (Frequency) คารอยละ 

(Percentage)   คาเฉลี่ย ( ) และสวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน (Standard Deviation: S.D.) ในการ

บรรยายขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของกลุมตัวอยาง และระดับ

ความสําคัญของการสื่อสารการตลาด 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เปนการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) 

ต้ังไวที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยใชคาสถิติไคสแควร (Chi-square Test) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธ

ของตัวแปร 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

 การนําเสนอผลของการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลความหมายจากผลการวิเคราะห

ขอมูลในงานวิจัย เร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใช

บัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตาง ๆ ที่ใชในการ

วิเคราะหขอมูลดังน้ี 

X    แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 

 S.D.  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation2) 

 n  แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 

            2χ    แทน  คา Chi-square ที่คํานวณได 

      Sig.  แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ 

 Ho  แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 

 H1  แทน สมมติฐานแยงหรือสมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

 *  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 4 ตอน ตามลําดับ 

ดังน้ี 

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูถือบัตรเครดิต 

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต  

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต 

ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะหสมมติฐาน  

 

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูถือบัตรเครดิต 

การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูถือบัตรเครดิตที่ทําการสํารวจ ไดแก เพศ อาย ุ

สถานภาพระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ดวยการแจกแจงความถี่ และคดิเปนรอยละ 

ซึ่งผลการวิเคราะหแสดงผลดังตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.1 : จํานวน และรอยละของผูถือบัตรเครดิต จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  

                                                                                        (n = 400) 

ปจจัยสวนบุคคล จาํนวน รอยละ 

เพศ   

ชาย 120 30.00 

หญิง 280 70.00 

อาย ุ   

21-30 ป 188 47.00 

31-40 ป 176 44.00 

41-50 ป 36 9.00 

สถานภาพ   

โสด 322 80.50 

            สมรส 78 19.50 

ระดับการศึกษา   

ตํ่ากวาปริญาตรี 8 2.00 

ปริญญาตรี 304 76.00 

ปริญญาโท 80 20.00 

สูงกวาปริญญาโท 8 2.00 

อาชีพ   

รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ                       24 6.00 

พนักงานบริษัทเอกชน 346 86.50 

ผูประกอบการ/เจาของกิจการ                  30 7.50 

รายไดตอเดือน   

15,000 - 20,000 บาท 130 32.50 

20,001 - 30,000 บาท 133 33.25 

30,001 - 40,000 บาท 81 20.25 

40,001 - 50,000 บาท 30 7.50 

50,000 บาทขึ้นไป 26 6.50 
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จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลของผูถือบัตรเครดิตที่เปนกลุมตัวอยาง จําแนกตาม

ปจจัยสวนบุคคล พบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 70.00 มีอายุระหวาง 

21-30 ป คิดเปนรอยละ 47.00 มีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 80.50 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

คิดเปนรอยละ 76.00 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 86.50 มีรายไดตอเดือน

อยูระหวาง 20,001 - 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 33.25 

 

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตที่ทําการสํารวจ ประกอบดวย 

บัตรเครดิตของสถาบันการเงินที่ถือ คาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตในแตละ

คร้ัง และตอเดือน ความถี่ในการใชจายตอเดือน ชวงเวลาในการตัดสินใจใช สถานที่ใช ผูที่มีสวน

รวมในการตัดสนิใจใช การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใช แหลงขอมูลในการรับรูขอมูล          

บัตรเครดิต และเหตุผลในการใชบัตรเครดิต  ดวยการแจกแจงความถี่ และคดิเปนรอยละ ซึ่งผลการ

วิเคราะหแสดงผลดังตารางที่ 4.2 – 4.11 

 

ตารางที่ 4.2 : จํานวนและรอยละของผูถือบัตรเครดิตจําแนกตามบตัรเครดิตของสถาบันการเงินที่ถือ 

 

บัตรเครดิตของสถาบันการเงินท่ีถือ จาํนวน รอยละ 

สถาบันการเงิน (Bank)   

ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 111 27.75 

ธนาคารทหารไทย จํากัด (มหาชน) 16 4.00 

ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 68 17.00 

ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) 72 18.00 

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 146 36.50 

ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 104 26.00 

ธนาคารธนชาต จํากัด (มหาชน) 26 6.50 

ธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน) 30 7.50 

ธนาคารสแตนดารดชารเตอรดไทย จํากัด (มหาชน) 38 9.50 

ธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ 188 47.00 

ธนาคารออมสิน จํากัด (มหาชน) 8 2.00 

                     (ตารางมีตอ) 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%A2%E0%B9%8C�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%95�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A2%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B8%B5�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1�
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ตารางที่ 4.2(ตอ) : จํานวนและรอยละของผูถือบัตรเครดิตจําแนกตามบัตรเครดิตของสถาบันการเงิน

ที่ถือ 

 

บัตรเครดิตของสถาบันการเงินท่ีถือ จาํนวน รอยละ 

 ธนาคารฮองกงแอนดเซี่ยงไฮแบงค 62 15.50 

 มิใชสถาบันการเงิน (Non-Bank) 0.00 

บริษัทไดเนอรคลับ (ประเทศไทย) จํากัด 20 5.00 

บริษัทอเมริกันเอ็กซเพรส (ประเทศไทย) จํากัด 22 5.50 

บริษัทจีอีแคปปตอล (ประเทศไทย) จํากัด 24 6.00 

บริษัทอิออนธนสินทรัพย (ประเทศไทย) จํากัด 34 8.50 

บริษัทอ่ืน ๆ 24 6.00 

เปนคําถามที่ตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 

 จากตารางที่ 4.2 พบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญถือบัตรเครดิตของสถาบันการเงิน (Bank

ธนาคารซิติแบงก

) 

ของ  สาขา กรุงเทพฯ มากที่สุด คิดเปนรอยละ 47.00 รองลงมาถือบัตรเครดิตของ

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) คิดเปนรอยละ 36.50 และถอืบตัรเครดิตของธนาคารออมสิน 

จํากัด (มหาชน) นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 2.00 นอกจากน้ีในสวนของสถาบันที่ออกบัตรเครดิตที่มิใช

สถาบันการเงิน (Non-Bank) น้ัน ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญจะถือบัตรเครดิตของบริษทัอิออนธน

สินทรัพย (ประเทศไทย) จํากัด มากกวาบริษัทอ่ืน ๆ คิดเปนรอยละ 8.50 สวนบริษัทอ่ืน ๆ มีการถือ

ครองในระดับใกลเคียงกัน 

 

ตารางที่ 4.3 : จํานวน และรอยละของผูถือบัตรเครดิต จําแนกตามคาใชจายในการชําระสนิคาและ 

                    บริการผานบัตรเครดิตในแตละคร้ัง 

 

คาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิต จาํนวน รอยละ 

ตํ่ากวา 1,000 บาท 62 15.50 

1,000 – 3,000 บาท 174 43.50 

3,001 – 5,000 บาท 62 15.50 

5,001 – 10,000 บาท 56 14.00 

                                                                                                                                         (ตารางมีตอ)  

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
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ตารางที่ 4.3 (ตอ) : จํานวน และรอยละของผูถือบัตรเครดิต จําแนกตามคาใชจายในการชําระสินคา

และบริการผานบัตรเครดิตในแตละคร้ัง 

  

คาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิต จาํนวน รอยละ 

10,000 บาทขึ้นไป       46 11.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.3 พบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญชําระคาสินคาและบริการผานบัตรเครดิต 

1,000 – 3,000 บาทตอคร้ัง มากที่สุด คิดเปนรอยละ 43.50 รองลงมาชําระคาสินคาและบริการผาน

บัตรเครดิตตํ่ากวา 1,000 บาท และ 3,001 – 5,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 15.50 และชําระคา

สินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอคร้ัง 10,000 บาทขึ้นไป นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 11.50     

 

ตารางที่ 4.4 : จํานวน และรอยละของผูถือบัตรเครดิต จําแนกตามคาใชจายในการชําระสนิคาและ 

                       บริการผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 

คาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอเดือน จาํนวน รอยละ 

นอยกวา 5,000 บาท 158 39.50 

5,000 – 10,000 บาท 140 35.00 

10,001 – 15,000 บาท 52 13.00 

15,001 – 20,000 บาท 24 6.00 

20,001 – 25,000 บาท 8 2.00 

25,001 – 30,000 บาท 10 2.50 

30,000 บาทขึ้นไป       8 2.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.4 พบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญชําระคาสินคาและบริการผานบัตรเครดิต

นอยกวา 5,000 บาทตอเดือน มากที่สุด คิดเปนรอยละ 39.50 รองลงมาชําระคาสินคาและบริการผาน

บตัรเครดิต 5,000 – 10,000 บาทตอเดือน คิดเปนรอยละ 35.00 และชําระคาสินคาและบริการผาน

บตัรเครดิตตอเดือน 20,001 – 25,000 บาท และ 30,000 บาทขึ้นไป นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 2.00     
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ตารางที่ 4.5 : จํานวน และรอยละของผูถือบัตรเครดิต จําแนกตามความถี่ในการคาใชจายผาน 

        บตัรเครดิตตอเดือน 

 

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน จาํนวน รอยละ 

มากกวา 1 คร้ัง แตไมเกิน 3 คร้ัง    164 41.00 

มากกวา 3 คร้ัง แตไมเกิน 5 คร้ัง    135 33.75 

มากกวา 5 คร้ัง แตไมเกิน 7 คร้ัง    59 14.75 

มากกวา 7 คร้ังขึ้นไป 42 10.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.5 พบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญใชจายผานบัตรเครดิตมากกวา 1 คร้ัง แต

ไมเกิน 3 คร้ังตอเดือน มากที่สุด คิดเปนรอยละ 41.00 รองลงมาใชจายผานบัตรเครดิตมากกวา 3 

คร้ัง แตไมเกิน 5 คร้ังตอเดือน คิดเปนรอยละ 33.75 และใชจายผานบตัรเครดิตตอเดือนมากกวา 7 

คร้ังขึ้นไป นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 10.50   

 

ตารางที่ 4.6 : จํานวน และรอยละของผูถือบัตรเครดิต จําแนกตามชวงเวลาในการตัดสนิใจใช   

                      บตัรเครดิตชําระสินคาและบริการ 

 

ชวงเวลาในการตัดสินใจใชบตัรเครดติชําระสินคาและบริการ จาํนวน รอยละ 

ชวงตนเดือน (วันที่ 1– 10) 54 13.50 

ชวงกลางเดือน (วันที่ 11-20) 34 8.50 

ชวงปลายเดือน (วันที่ 21-เปนตนไป) 44 11.00 

แลวแตโอกาศ (ไมคํานึงถึงชวงเวลา) 268 67.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.6 พบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญตัดสนิใจใชบตัรเครดิตชําระสินคาและ

บริการแลวแตโอกาศ (ไมคํานึงถึงชวงเวลา) มากที่สุด คิดเปนรอยละ 67.00 รองลงมาตัดสนิใจใช

บตัรเครดิตชําระสินคาและบริการในชวงตนเดือน (วันที่ 1– 10) คิดเปนรอยละ 13.50 และตัดสนิใจ

ใชบตัรเครดิตชําระสินคาและบริการในชวงกลางเดือน (วันที่ 11-20) นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 8.50   
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ตารางที่ 4.7 : จํานวน และรอยละของผูถือบัตรเครดิต จําแนกตามสถานที่ใชบัตรเครดิตในการชําระ 

         สินคาและบริการ 

 

สถานท่ีใชบตัรเครดติในการชําระสินคาและบริการ จาํนวน รอยละ 

หางสรรพสินคา/ซุปเปอรมารเก็ต 302 75.50 

สถานบริการน้ํามัน 60 15.00 

สถานบันเทิง/โรงภาพยนตร/รานอาหาร 22 5.50 

สถานพยาบาล/โรงพยาบาล/คลีนิก 6 1.50 

สถานที่ทองเที่ยว/โรงแรม/ที่พัก 10 2.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.7 พบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญใชบตัรเครดิตในการชําระสนิคาและ

บริการตามหางสรรพสินคา/ซุปเปอรมารเก็ตมากที่สุด คิดเปนรอยละ 75.50 รองลงมาใชบตัรเครดิต

ในการชําระสินคาและบริการตามสถานบริการน้ํามัน คิดเปนรอยละ 15.00 และใชบตัรเครดิตใน

การชําระสินคาและบริการตามสถานพยาบาล/โรงพยาบาล/คลีนิกนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 1.50   

 

ตารางที่ 4.8 : จํานวน และรอยละของผูถือบัตรเครดิต จําแนกตามผูที่มีสวนรวมในการตัดสินใจใช 

         บตัรเครดิต 

 

ผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบัตรเครดิต จาํนวน รอยละ 

ตนเอง 320 80.00 

ครอบครัว 42 10.50 

เพื่อน 16 4.00 

คนรัก 22 5.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.8 พบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญตัดสนิใจใชบตัรเครดิตดวยตนเองมาก

ที่สุด คิดเปนรอยละ 80.00 รองลงมาครอบครัวมีสวนรวมในการตัดสนิใจใชบตัรเครดิต คิดเปนรอย

ละ 10.50 และเพือ่นมสีวนรวมในการตัดสนิใจใชบตัรนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 4.00  
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ตารางที่ 4.9 : จํานวน และรอยละของผูถือบัตรเครดิต จําแนกตามการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจ 

          ใชบัตรเครดิต 

 

การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต จาํนวน รอยละ 

ศึกษา 345 86.25 

ไมศึกษา 55 13.75 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.9 พบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญศึกษาขอมูลกอนการตัดสนิใจใชบตัร

เครดิต คิดเปนรอยละ 86.25 มีเพียงรอยละ 13.75 ที่ไมศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบตัรเครดิต 

 

ตารางที่ 4.10 : จํานวน และรอยละของผูถือบัตรเครดิต จําแนกตามแหลงขอมูลในการรับขอมูล 

           บตัรเครดิต 

 

แหลงขอมูลในการรับรูขอมูลบัตรเครดิต จาํนวน รอยละ 

หนังสือพิมพ / นิตยสาร / วารสาร / ใบปลิว 93 23.25 

โทรทัศน/วิทยุ 36 9.00 

ปายโฆษณา 20 5.00 

อินเตอรเน็ต 62 15.50 

สอบถามโดยตรงจากทางธนาคาร 78 19.50 

พนักงานขาย 50 12.50 

มีผูแนะนํา ( เพือ่น , ญาติ , คนรูจัก) 61 15.25 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.10 พบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญรับขอมูลบัตรเครดิตจากหนังสือพิมพ / 

นิตยสาร / วารสาร / ใบปลิวมากที่สุด คิดเปนรอยละ 23.25 รองลงมารับขอมูลบตัรเครดิตจากการ

สอบถามโดยตรงจากทางธนาคาร คิดเปนรอยละ 19.50 และรับขอมูลบตัรเครดิตจากปายโฆษณา

นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 5.00  
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ตารางที่ 4.11 : จํานวน และรอยละของผูถือบัตรเครดิต จําแนกตามเหตุผลในการตัดสนิใจใช 

           บตัรเครดิต 

 

เหตุผลในการใชบัตรเครดิต จาํนวน รอยละ 

เพื่อความสะดวกสบายในการชําระคาสินคาหรือบริการ เชน ไมตองพกเงินสด 

หรือสามารถใชสินคาผานทางอินเตอรเน็ต เปนตน  229 57.25 

เพื่อชวยบรรเทาปญหาทางการเงิน หรือเพื่อเปนเงินสํารองไวใชในกรณีฉุกเฉิน  68 17.00 

เพื่อสิทธิประโยชนตางๆ ที่ไดรับจากการใชจายผานบัตรเครดิต เชน สวนลด 

คะแนนสะสม เปนตน 84 21.00 

ภาพลักษณทางสังคม 19 4.75 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.11 พบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญตัดสนิใจใชบตัรเครดิตเพื่อความ

สะดวกสบายในการชําระคาสินคาหรือบริการ เชน ไมตองพกเงินสด หรือสามารถใชสินคาผานทาง

อินเตอรเน็ต เปนตน มากที่สุด คิดเปนรอยละ 57.25 รองลงมาตัดสนิใจใชบัตรเครดิตเพื่อสิทธิ

ประโยชนตางๆ ที่ไดรับจากการใชจายผานบัตรเครดิต เชน สวนลด คะแนนสะสม เปนตน  คิดเปน

รอยละ 21.00 และตัดสินใจใชบัตรเครดิตเน่ืองจากภาพลักษณทางสังคมนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 

4.75  

 

ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมี     

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต 

การวิเคราะหระดับความคิดเห็นดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธ

ตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต ประกอบดวย ดานการโฆษณา ดานการประชาสัมพันธ ดานการ

สงเสริมการขาย ดานการขายโดยบุคคล ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง และดานการทาํกจิกรรม

ทางการตลาด ดวยคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ซึ่งผลการวิเคราะหแสดงผลดังตารางที่ 4.12 - 

4.18 
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ตารางที่ 4.12 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา

การที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต 

 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. ดานการโฆษณา  3.56 0.65 มาก 

2. ดานการประชาสัมพันธ  3.37 0.72 ปานกลาง 

3. ดานการสงเสริมการขาย  4.36 0.71 มากที่สุด 

4. ดานการขายโดยบุคคล  3.96 0.72 มาก 

5. ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง  4.02 0.76 มาก 

6. ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด  3.62 0.84 มาก 

 รวม 3.81 0.55 มาก 

  

 จากตารางที่ 4.12 พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัย ดานการสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.81) 

เมื่อพิจารณาเปนรายดานแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 1 ดาน มาก 

4 ดาน และปานกลาง 1 ดาน โดยใหความสําคัญใน ดานการสงเสริมการขาย มากที่สุด ( X  = 4.36) 

รองลงมาใหความสําคัญใน ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง  ( X  = 4.02) และใหความสําคัญใน

ดานการประชาสัมพันธนอยที่สุด ( X  = 3.37)  

 

ตารางที่ 4.13 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานการโฆษณาที่มีความสัมพันธตอ

การตัดสนิใจใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต 

 

ดานการโฆษณา X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. มีการโฆษณาที่แสดงใหเห็นสิทธิประโยชนของบัตรเครดิต

ผานทางสื่อ เชน โทรทัศน/วิทยุ/หนังสือพิมพ เปนตน 3.89 0.77 มาก 

2. มีการแจกใบปลิวหรือแผนพับ เพื่อแสดงถึงการออกผลิ

ภัณฑใหมๆที่เกี่ยวกับบัตรเครดิต 3.32 0.92 ปานกลาง 

3. มีปายโฆษณาเพื่อใหผูบริโภคจําตราสินคาไดมากขึ้น 3.51 0.94 มาก 

                                                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.13 (ตอ) : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานการโฆษณาที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต 

 

 ดานการโฆษณา X  S.D. ระดับความสําคัญ 

4. มีโฆษณา ผานชองทางอินเตอรเน็ต ตามเวปไซตตางๆ  3.53 0.97 มาก 

 รวม 3.56 0.65 มาก 

  

 จากตารางที่ 4.13 พบวา  ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดาน การโฆษณา ที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต  โดยรวมอยูในระดับมาก  ( X  = 3.56) เมื่อพิจารณาเปน

รายขอแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญอยูในระดับมาก 3 ขอ และปานกลาง 1 ขอ  โดยให

ความสําคัญใน เร่ืองมีการโฆษณาที่แสดงใหเห็นสิทธิประโยชนของบัตรเครดิตผานทางสื่อ เชน 

โทรทัศน/วิทยุ/หนังสือพิมพ เปนตน มากที่สุด ( X  = 3.89) รองลงมาใหความสําคัญใน เร่ืองมีการ

แจกใบปลิวหรือแผนพับ เพื่อแสดงถึงการออกผลิภัณฑใหมๆที่เกี่ยวกับบัตรเครดิตมีโฆษณา ผาน

ชองทางอินเตอรเน็ต ตามเวปไซตตางๆ  และมีปายโฆษณาเพื่อใหผูบริโภคจําตราสินคาไดมากขึ้น 

( X  = 3.53 และ 3.51) ตามลําดับ และใหความสําคัญใน เร่ืองมีการแจกใบปลิวหรือแผนพับ เพื่อ

แสดงถึงการออกผลิภัณฑใหมๆที่เกี่ยวกับบัตรเครดิตนอยที่สุด ( X  = 3.32)  

 

ตารางที่ 4.14 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานการประชาสัมพันธที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต 

 

ดานการประชาสัมพันธ X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนใหมๆ ของบัตร

เครดิตของธนาคารตางๆ 4.02 0.79 มาก 

2. การเปนผูสนับสนุนหลักของภาพยนตร/รายการโทรทัศน 

เปนตน 3.26 1.00 ปานกลาง 

3. การเปนผูสนับสนุนหลักของการแขงขันกีฬาตางๆ เชน 

กอลฟ/ฟตุบอล /วอลเลบอล เปนตน 3.02 1.02 ปานกลาง 

4. การรวมสนับสนุนกิจกรรมสังคม หรือรวมจัดงาน

ประเพณีตางๆ เชน วันลอยกระทง/วันปใหม เปนตน       3.17 1.06 ปานกลาง 

 รวม 3.37 0.72 ปานกลาง 
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 จากตารางที่ 4.14 พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัย ดานการประชาสัมพันธ ที่มี

ความสัมพันธ ตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับ ปานกลาง ( X  = 3.37) เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหคว ามสําคัญอยูในระ ดับมาก 1 ขอ และปานกลาง 

3 ขอ โดยใหความสําคัญในเร่ือง การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนใหมๆ  ของบัตรเครดิตของ

ธนาคารตางๆมากที่สุด ( X  = 4.02) รองลงมาใหความสําคัญในเร่ือง การเปนผูสนับสนุนหลักของ

ภาพยนตร/รายการโทรทัศน เ ปนตน ( X  = 3.26) และใหความสําคัญในเร่ือง การเปนผูสนับสนุน

หลักของการแขงขันกีฬาตางๆ เชง กอลฟ/ฟตุบอล /วอลเลบอล เปนตน นอยที่สุด ( X  = 3.02)  

 

ตารางที่ 4.15 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานการสงเสริมการขายที่มี     

ความสัมพันธตอการ ตัดสินใจใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต 

 

ดานการสงเสริมการขาย X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. การยกเวนคาธรรมเนียมรายปและคาธรรมเนียมแรกเขา  

เปนตน 4.49 0.73 มากที่สุด 

2. การมีระบบสะสมคะแนนเพื่อแลกของ รางวัล/ที่พัก เปนตน 4.25 0.93 มากที่สุด 

3. มีบริการผอนชําระคาสินคาและบริการ อัตราดอกเบี้ย 0%  4.39 0.87 มากที่สุด 

4. มีสวนลดในการซื้อสิ้นคาและบริการจากรานคาที่รวม

รายการ 4.32 0.82 มากที่สุด 

 รวม 4.36 0.71 มากท่ีสุด 

  

 จากตารางที่ 4.15 พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการขายที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด ( X  = 4.36) เมื่อพิจารณา

เปนรายขอแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุดทุกขอ โดยใหความสําคัญ

ในเร่ืองการยกเวนคาธรรมเนียมรายปและคาธรรมเนียมแรกเขา เปนตน มากที่สุด ( X  = 4.49) 

รองลงมาใหความสําคัญในเร่ืองมีบริการผอนชําระคาสินคาและบริการ อัตราดอกเบี้ย 0% ( X  = 

4.39) และใหความสําคัญในเร่ืองการมีระบบสะสมคะแนนเพื่อแลกของ รางวัล/ที่พัก เปนตนนอย

ที่สุด ( X  = 4.25)  
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ตารางที่ 4.16 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานการขายโดยบุคคลที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต 

 

ดานการขายโดยบุคคล X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. การมีพนักงานขายแนะนําการสมัครสมาชิก รวมถึงการใช

บตัร 3.66 1.05 มาก 

2. การมีพนักงานที่มีความนาเชื่อถือ มีความรู สามารถตอบ

คําถามไดชัดเจน 3.95 0.93 มาก 

3. การมีพนักงานที่บริการดวยความสุภาพ 4.07 0.79 มาก 

4. มีบริการ Call Center ตลอด 24 ชั่วโมง 4.15 0.87 มาก 

 รวม 3.96 0.72 มาก 

  

 จากตารางที่ 4.16 พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการขายโดยบุคคลที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.96) เมื่อพิจารณาเปน

รายขอแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญอยูในระดับมากทุกขอ โดยใหความสําคัญในเร่ือง

มีบริการ Call Center ตลอด 24 ชั่วโมง มากที่สุด ( X  = 4.15) รองลงมาใหความสําคัญในเร่ืองการมี

พนักงานที่บริการดวยความสุภาพ ( X  = 4.07) และใหความสําคัญในเร่ืองการมีพนักงานขาย

แนะนําการสมัครสมาชิก รวมถึงการใชบัตรนอยที่สุด ( X  = 3.66)  

 

ตารางที่ 4.17 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานการสื่อสารการตลาดทางตรงที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต 

 

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1.  การมีเวบไซตของบริษัท ที่สามารถเขาถึงขอมูลไดโดยตรง 4.16 0.80 มาก 

2.  สง SMS และ e-mail ใหในโอกาศพิเศษตางๆ 3.88 1.05 มาก 

3.  การสงโปสการดแจงสิทธิประโยชนในแตละเทศกาล เชน

รับสวนลดในวันเกดิ / เทศกาลปใหม  เปนตน 3.94 0.92 มาก 

4.  การแนบเอกสารสิทธิประโยชน คูปองสวนลดรานคาหรือที่

พักตางๆ มาพรอมกับใบแจงยอดในแตละเดือน 4.11 0.87 มาก 

 รวม 4.02 0.76 มาก 
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  จากตารางที่ 4.17 พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัย ดานการสื่อสารการตลาด

ทางตรงที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 4.02) เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญอยูในระดับมากทุกขอ โดยให

ความสําคัญใน เร่ืองการมีเวบไซตของบริษัท ที่สามารถเขาถึงขอมูลไดโดยตรงมากที่สุด ( X  = 

4.16) รองลงมาใหความสําคัญในเร่ืองการแนบเอกสารสิทธิประโยชน คูปองสวนลดรานคาหรือที่

พักตางๆมาพรอมกับใบแจงยอดในแตละเดือน ( X  = 4.11) และใหความสําคัญในเร่ืองการสง SMS 

และ e-mail ใหในโอกาศพิเศษตางๆ นอยที่สุด ( X  = 3.88)  

 

ตารางที่ 4.18 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานการทํากิจกรรมทางการตลาดที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต 

 

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. การมีกิจกรรมเปดตัวประเภทบัตรใหมๆ ตามหางสรรพสินคา 3.64 1.02 มาก 

2. การมกีจิกรรมจัดการประกวดหาพรีเซน็เตอรบตัรเครดิต  3.23 1.12 ปานกลาง 

3. การมีกิจกรรมใหลูกคาเขารวมแขงขันชิงรางวัล แพจเกจทัวร 

เปนตน 3.71 1.04 มาก 

4. การมีกิจกรรมรวมกับสายการบิน เชน การสะสมไมล แลกต๋ัว

เคร่ืองบินฟรี (ROP) เปนตน 3.91 1.01 มาก 

 รวม 3.62 0.84 มาก 

  

 จากตารางที่ 4.18 พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการทาํกจิกรรม

ทางการตลาดที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.62) 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญอยูในระดับมาก 3 ขอ และปาน

กลาง 1 ขอ โดยใหความสําคัญในเร่ืองการมีกิจกรรมรวมกับสายการบิน เชน การสะสมไมล แลกต๋ัว

เคร่ืองบินฟรี (ROP) เปนตน มากที่สุด ( X  = 3.91) รองลงมาใหความสําคัญในเร่ืองการมกีจิกรรม

ใหลูกคาเขารวมแขงขันชิงรางวัล แพจเกจทัวร เปนตน( X  = 3.71) และใหความสําคัญในเร่ืองการมี

กิจกรรมจัดการประกวดหาพรีเซ็นเตอรบัตรเครดิตนอยที่สุด ( X  = 3.23)  
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ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะหสมมติฐาน 

 การทดสอบสมมติฐานคร้ังนี้ สถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชสถิติไคสแควร เพื่อหาความ 

สัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล และการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกบัพฤติกรรมการใชบตัร

เครดิต ณ ระดับความเชื่อมั่น 95 % ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 สําหรับการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิจัยไดต้ังสมมติฐานไว ดังน้ี 

 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ สามารถแยกเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1.1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ   

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 1.1 แสดงผลในตารางที่ 4.19 

 

ตารางที่ 4.19 : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

           ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงก  

           สาขากรุงเทพฯ 

  

ปจจัยสวนบุคคล 
ธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ 2χ  

 

Sig. 

 ไมไดถือบัตร ถือบัตร รวม 

เพศ    0.925 0.336 

ชาย 68 52 120   

หญิง 144 136 280   

รวม 212 188 400   

อาย ุ    43.916 0.000* 

21-30 ป 132 56 188   

31-40 ป 70 106 176   

41-50 ป 10 26 36   

รวม 212 188 400   

สถานภาพ    1.388 0.239 

โสด 212 110 322   

 สมรส 42 36 78   

                                                                                                                            (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.19 (ตอ) : การทดสอบความสัมพนัธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตร   

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของ  

ธนาคารซิติแบงก สาขากรุงเทพฯ 

 

ปจจัยสวนบุคคล 
ธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ 2χ  

 

Sig. 

 ไมไดถือบัตร ถือบัตร รวม 

รวม 254 146 400   

ระดับการศึกษา    1.978 0.577 

ตํ่ากวาปริญาตรี 4 4 8   

ปริญญาตรี 156 148 304   

ปริญญาโท 48 32 80   

สูงกวาปริญญาโท 4 4 8   

รวม 212 188 400   

อาชีพ    0.997 0.608 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ                       14 10 24   

พนักงานบริษัทเอกชน 180 166 346   

ผูประกอบการ/เจาของกิจการ                  18 12 30   

รวม 212 188 400   

รายไดตอเดือน    41.243 0.000* 

15,000 - 20,000 บาท 96 34 130   

20,001 - 30,000 บาท 66 67 133   

30,001 - 40,000 บาท 34 47 81   

40,001 - 50,000 บาท 10 20 30   

50,000 บาทขึ้นไป 6 20 26   

รวม 212 188 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.19 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร ( 2χ )  พบวา ปจจัย

สวนบุคคล ไดแก อาย ุและรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ  ทั้งน้ี
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เนื่องจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตปจจัยสวนบุคคล ไดแก 

เพศ สถานภาพ ระดับการศึกษา และอาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผู

ถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ  ทั้งน้ี

เนื่องจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05  

สมมติฐานที่ 1.2 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บตัรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน)  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 1.2 แสดงผลในตารางที่ 4.20 

 

ตารางที่ 4.20 : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

         ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกสิกรไทย 

        จํากัด (มหาชน) 

  

ปจจัยสวนบุคคล 
ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 2χ  

 

Sig. 

 ไมไดถือบัตร ถือบัตร รวม 

เพศ    10.357 0.001* 

ชาย 62 58 120   

หญิง 192 88 280   

รวม 254 146 400   

อาย ุ    1.261 0.532 

21-30 ป 114 74 188   

31-40 ป 116 60 176   

41-50 ป 24 12 36   

รวม 254 146 400   

สถานภาพ    3.896 0.048* 

โสด 212 110 322   

 สมรส 42 36 78   

รวม 254 146 400   

ระดับการศึกษา    3.075 0.380 

ตํ่ากวาปริญาตรี 6 2 8   

      (ตารางมีตอ) 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
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ตารางที่ 4.20 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคาร

กสิกรไทยจํากัด (มหาชน) 

 

ปจจัยสวนบุคคล 
ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 2χ  

 

Sig. 

 ไมไดถือบัตร ถือบัตร รวม 

ปริญญาตรี 186 118 304   

ปริญญาโท 56 24 80   

สูงกวาปริญญาโท 6 2 8   

รวม 254 146 400   

อาชีพ    4.403 0.111 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ                       20 4 24   

พนักงานบริษัทเอกชน 216 130 346   

ผูประกอบการ/เจาของกิจการ                  18 12 30   

รวม 254 146 400   

รายไดตอเดือน    8.266 0.082 

15,000 - 20,000 บาท 78 52 130   

20,001 - 30,000 บาท 89 44 133   

30,001 - 40,000 บาท 51 30 81   

40,001 - 50,000 บาท 24 6 30   

50,000 บาทขึ้นไป 12 14 26   

รวม 254 146 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.20 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถติิไคสแควร ( 2χ )  พบวา ปจจัย

สวนบุคคล ไดแก เพศ และสถานภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตร

เครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ทั้งน้ี

เนื่องจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตปจจัยสวนบุคคล ไดแก 

อาย ุระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิต

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
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ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05  

สมมติฐานที่ 1.3 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน)  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 1.3 แสดงผลในตารางที่ 4.21 

 

ตารางที่ 4.21 : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

          ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกรุงไทย  

           จํากัด (มหาชน) 

  

ปจจัยสวนบุคคล 
ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 2χ  

 

Sig. 

 ไมไดถือบัตร ถือบัตร รวม 

เพศ    12.831 0.000* 

ชาย 72 48 120   

หญิง 217 63 280   

รวม 289 111 400   

อาย ุ    0.952 0.621 

21-30 ป 140 48 188   

31-40 ป 123 53 176   

41-50 ป 26 10 36   

รวม 289 111 400   

สถานภาพ    1.507 0.220 

โสด 237 85 322   

 สมรส 52 26 78   

รวม 289 111 400   

ระดับการศึกษา    8.168 0.043* 

ตํ่ากวาปริญาตรี 8  8   

ปริญญาตรี 213 91 304   

ปริญญาโท 64 16 80   

                                                           (ตารางมีตอ) 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
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ตารางที่ 4.21 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตร 

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของ

ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 

  

ปจจัยสวนบุคคล 
ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 2χ  

 

Sig. 

 ไมไดถือบัตร ถือบัตร รวม 

สูงกวาปริญญาโท 4 4 8   

รวม 289 111 400   

อาชีพ    1.286 0.526 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ                       16 8 24   

พนักงานบริษัทเอกชน 249 97 346   

ผูประกอบการ/เจาของกิจการ                  24 6 30   

รวม 289 111 400   

รายไดตอเดือน    19.911 0.001* 

15,000 - 20,000 บาท 96 34 130   

20,001 - 30,000 บาท 84 49 133   

30,001 - 40,000 บาท 69 12 81   

40,001 - 50,000 บาท 26 4 30   

50,000 บาทขึ้นไป 14 12 26   

รวม 289 111 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.21 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร ( 2χ )  พบวา ปจจัย

สวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกรุงไทย จํากัด 

(มหาชน) ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตปจจัยสวน

บุคคล ไดแก อาย ุสถานภาพ และอาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ทั้งน้ี

เนื่องจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05  

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
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สมมติฐานที่ 1.4 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอคร้ัง  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 1.4 แสดงผลในตารางที่ 4.22 

 

ตารางที่ 4.22 : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

         ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผาน 

                      บตัรเครดิตตอคร้ัง 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

คาใชจายในการชําระสินคาและบริการตอคร้ัง 

2χ  

 

Sig. 

 

ต่ํากวา 

1,000 

บาท 

1,000 – 

3,000 

บาท 

3,001 – 

5,000 

บาท 

5,001 – 

10,000 

บาท 

10,000 

บาทข้ึน

ไป       

รวม 

เพศ       1.536 0.820 

ชาย 18 48 20 20 14 120   

หญิง 44 126 42 36 32 280   

รวม 62 174 62 56 46 400   

อาย ุ       20.534 0.008* 

21-30 ป 24 94 32 24 14 188   

31-40 ป 34 64 28 22 28 176   

41-50 ป 4 16 2 10 4 36   

รวม 62 174 62 56 46 400   

  สถานภาพ       17.103 0.002* 

โสด 54 146 50 34 38 322   

 สมรส 8 28 12 22 8 78   

รวม 
62 174 62 56 46 400 

 

 

 

ระดับการศึกษา       14.282 0.283 

ตํ่ากวาปริญาตรี  2 2 2 2 8   

ปริญญาตรี 48 136 46 44 30 304   

                                                                             (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.22 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระสินคา

และบริการผานบัตรเครดิตตอคร้ัง 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

คาใชจายในการชําระสินคาและบริการตอคร้ัง 
2χ  

 

Sig. 

 

ต่ํากวา 

1,000 

บาท 

1,000 – 

3,000 

บาท 

3,001 – 

5,000 

บาท 

5,001 – 

10,000 

บาท 

10,000 

บาทข้ึน

ไป       

รวม 

ปริญญาโท 14 30 12 10 14 80   

สูงกวาปริญญาโท  6 2   8   

รวม 62 174 62 56 46 400   

อาชีพ       29.759 0.000* 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ                       2 8 2 8 4 24   

พนักงานบริษัทเอกชน 60 158 54 38 36 346   

ผูประกอบการ/เจาของกิจการ                   8 6 10 6 30   

รวม 62 174 62 56 46 400   

รายไดตอเดือน       66.218 0.000* 

15,000 - 20,000 บาท 20 70 24 14 2 130   

20,001 - 30,000 บาท 25 58 22 14 14 133   

30,001 - 40,000 บาท 17 26 12 14 12 81   

40,001 - 50,000 บาท  8 2 8 12 30   

50,000 บาทขึ้นไป  12 2 6 6 26   

รวม 62 174 62 56 46 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.22 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา ปจจัย

สวนบุคคล  ไดแก อาย ุสถานภาพ อาชีพ และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใช

บตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผาน

บตัรเครดิตตอคร้ัง ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แต

ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใชบัตรเคร ดิตของ
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ผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิต ตอคร้ัง 

ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 1.5 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บตัรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอเดือน 

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 1.5 แสดงผลในตารางที่ 4.23 

 

ตารางที่ 4.23 : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

         ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผาน 

                      บตัรเครดิตตอเดือน 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

คาใชจายในการชําระสินคาและบริการตอเดือน 

2χ  

 

Sig. 

 

นอยกวา 

5,000 

บาท 

5,000 – 

10,000 

บาท 

10,001 – 

15,000 

บาท 

15,001- 

20,000 

บาท 

20,000 

บาทข้ึน

ไป       

รวม 

เพศ       4.978 0.290 

ชาย 44 42 22 6 6 120   

หญิง 114 98 30 18 20 280   

รวม 158 140 52 24 26 400   

อาย ุ       14.653 0.066 

21-30 ป 84 62 26 10 6 188   

31-40 ป 60 66 24 12 14 176   

41-50 ป 14 12 2 2 6 36   

รวม 158 140 52 24 26 400   

สถานภาพ       23.648 0.000* 

โสด 128 114 46 22 12 322   

 สมรส 30 26 6 2 14 78   

รวม 158 140 52 24 26 400   

ระดับการศึกษา       59.354 0.000* 

ตํ่ากวาปริญาตรี 8     8   

               (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.23 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระสินคา

และบริการผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

คาใชจายในการชําระสินคาและบริการตอเดือน 
2χ  

 

Sig. 

 

นอยกวา 

5,000 

บาท 

5,000 – 

10,000 

บาท 

10,001 – 

15,000 

บาท 

15,001- 

20,000 

บาท 

20,000 

บาทข้ึน

ไป       

รวม 

ปริญญาตรี 120 120 34 20 10 304   

ปริญญาโท 26 20 16 2 16 80   

สูงกวาปริญญาโท 4  2 2  8   

รวม 158 140 52 24 26 400   

อาชีพ       42.968 0.000* 

รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ                       8 6 4 0 6 24   

พนักงานบริษัทเอกชน 138 126 46 24 12 346   

ผูประกอบการ/เจาของกิจการ                  12 8 2  8 30   

รวม 158 140 52 24 26 400   

รายไดตอเดือน       120.762 0.000* 

15,000 - 20,000 บาท  66 54 8 2 0 130   

20,001 - 30,000 บาท 58 45 20 8 2 133   

30,001 - 40,000 บาท 28 27 16 4 6 81   

40,001 - 50,000 บาท 4 6 6 4 10 30   

50,000 บาทขึ้นไป 2 8 2 6 8 26   

รวม 158 140 52 24 26 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.23 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิ ติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา ปจจัย

สวนบุคคล  ไดแก สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชี พ และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิต ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานคาใชจายในการชําระสินคา

และบริการผานบัตรเครดิต ตอเดือน  ทั้งน้ีเนื่องจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคา
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นอยกวา 0.05 แตปจจัย สวนบุคคล  ไดแก เพศ  อายุไมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใชบัตร

เครดิต ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตร

เครดิตตอเดือน ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 1.6 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 1.6 แสดงผลในตารางที่ 4.24 

 

ตารางที่ 4.24 : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

         ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

2χ  

 

Sig. 

 

> 1 คร้ัง  

แตไมเกิน 3 

คร้ัง    

> 3 คร้ัง  

แตไมเกิน 

5 คร้ัง    

> 5 คร้ัง  

แตไมเกิน 

7 คร้ัง    

> 7 คร้ัง

ข้ึนไป 

รวม 

เพศ      3.840 0.279 

ชาย 50 34 19 17 120   

หญิง 114 101 40 25 280   

รวม 164 135 59 42 400   

อาย ุ      34.873 0.000* 

21-30 ป 100 52 28 8 188   

31-40 ป 48 73 25 30 176   

41-50 ป 16 10 6 4 36   

รวม 164 135 59 42 400   

สถานภาพ      0.037 0.998 

โสด 132 109 47 34 322   

 สมรส 32 26 12 8 78   

รวม 164 135 59 42 400   

                                                                                                                                            (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.24 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานความถี่ในการใชจายผานบตัร

เครดิตตอเดือน 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 
2χ  

 

Sig. 

 

> 1 คร้ัง  

แตไมเกิน 3 

คร้ัง    

> 3 คร้ัง  

แตไมเกิน 

5 คร้ัง    

> 5 คร้ัง  

แตไมเกิน 

7 คร้ัง    

> 7 คร้ัง

ข้ึนไป 

รวม 

ระดับการศึกษา      22.983 0.006* 

    ตํ่ากวาปริญาตรี 8    8   

ปริญญาตรี 130 97 42 35 304   

ปริญญาโท 24 36 15 5 80   

สูงกวาปริญญาโท 2 2 2 2 8   

รวม 164 135 59 42 400   

อาชีพ      8.019 0.237 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ                       12 4 6 2 24   

พนักงานบริษัทเอกชน 136 121 50 39 346   

ผูประกอบการ/เจาของกิจการ                  16 10 3 1 30   

รวม 164 135 59 42 400   

รายไดตอเดือน      69.119 0.000* 

15,000 - 20,000 บาท 80 22 17 11 130   

20,001 - 30,000 บาท 50 59 14 10 133   

30,001 - 40,000 บาท 28 32 12 9 81   

40,001 - 50,000 บาท 2 16 8 4 30   

50,000 บาทขึ้นไป 4 6 8 8 26   

รวม 164 135 59 42 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.24 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา ปจจัย

สวนบุคคล ไดแก อาย ุระดับการศึกษา และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตร
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เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานความถี่ในการใชจาย ผานบัตรเครดิต ตอเดือน  ทั้งน้ี

เนื่องจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตปจจัยสวนบุคคล  ไดแก 

เพศ สถานภาพ และอาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิต ของผูถือบัตรเครดิตใน

เขตกรุงเทพฯ  ดานความถี่ในการใชจาย ผานบัตรเครดิตตอเดือน ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการ

ทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 1.7 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใชบตัรเครดิตชําระสินคาและบริการ  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 1.7 แสดงผลในตารางที่ 4.25 

 

ตารางที่ 4.25 : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

         ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใชบตัรเครดิตชําระ 

         สินคาและบริการ 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

ชวงเวลาในการตัดสินใจใชบตัรเครดติชําระสินคาและ

บริการ 2χ  

 

Sig. 

 ชวงตน

เดอืน 

ชวง

กลางเดือน 

ชวงปลาย

เดอืน 

แลวแต

โอกาส 

รวม 

เพศ      1.484 0.686 

ชาย 18 10 16 76 120   

หญิง 36 24 28 192 280   

รวม 54 34 44 268 400   

อาย ุ      34.557 0.000* 

21-30 ป 34 28 14 112 188   

31-40 ป 14 4 28 130 176   

41-50 ป 6 2 2 26 36   

รวม 54 34 44 268 400   

สถานภาพ      1.922 0.589 

โสด 44 28 32 218 322   

                                                                                                                                            (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.25 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใช

บตัรเครดิตชําระสินคาและบริการ 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

ชวงเวลาในการตัดสินใจใชบตัรเครดติชําระสินคา

และบริการ 2χ  

 

Sig. 

 ชวงตน

เดอืน 

ชวง

กลางเดือน 

ชวงปลาย

เดอืน 

แลวแต

โอกาส 

รวม 

 สมรส 10 6 12 50 78   

รวม 54 34 44 268 400   

ระดับการศึกษา      21.503 0.011* 

ตํ่ากวาปริญาตรี 0 0 2 6 8   

ปริญญาตรี 34 30 30 210 304   

ปริญญาโท 20 4 12 44 80   

สูงกวาปริญญาโท 0 0 0 8 8   

รวม 54 34 44 268 400   

อาชีพ      35.183 0.000* 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ                       10 0 4 10 24   

พนักงานบริษัทเอกชน 34 30 38 244 346   

ผูประกอบการ/เจาของกิจการ                  10 4 2 14 30   

รวม 54 34 44 268 400   

รายไดตอเดือน      32.735 0.001* 

15,000 - 20,000 บาท 20 22 8 80 130   

20,001 - 30,000 บาท 18 6 16 93 133   

30,001 - 40,000 บาท 10 6 14 51 81   

40,001 - 50,000 บาท 6 0 4 20 30   

50,000 บาทขึ้นไป 0 0 2 24 26   

รวม 54 34 44 268 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.25 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแคว ร ( 2χ )  พบวา ปจจัย

สวนบุคคล ไดแก อาย ุระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใช บตัรเครดิตชําระ

สินคาและบริการ  ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แต

ปจจัยสวนบุคคล  ไดแก เพศ และสถานภาพไมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใชบตัรเครดิต ของ   

ผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใช บตัรเครดิตชําระสินคาและบริการ

ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 1.8 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานสถานที่ใชบตัรเครดิตในการชําระสินคาและบริการ 

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 1.8 แสดงผลในตารางที่ 4.26 

 

ตารางที่ 4.26 : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

 ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานสถานที่ใชบตัรเครดิตในการชําระสินคาและ 

            บริการ 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

สถานท่ีใชบตัรเครดติในการชําระสินคาและบริการ 

2χ  

 

Sig. 

 

หางสรรพ 

สินคา/

ซุปเปอร 

มารเก็ต 

สถาน

บรกิาร

น้ํามัน 

สถาน

บนัเทิง/โรง

ภาพยนตร/

รานอาหาร 

สถาน 

พยาบาล

ทองเท่ียว/

โรงแรม 

รวม 

เพศ      4.649 0.199 

ชาย 84 22 10 4 120   

หญิง 218 38 12 12 280   

รวม 302 60 22 16 400   

อาย ุ      4.896 0.557 

21-30 ป 148 24 10 6 188   

31-40 ป 130 30 8 8 176   

41-50 ป 24 6 4 2 36   

รวม 302 60 22 16 400   

สถานภาพ      2.606 0.457 

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.26 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานสถานที่ใชบตัรเครดิตในการ

ชําระสินคาและบริการ 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

สถานท่ีใชบตัรเครดติในการชําระสินคาและบริการ 

2χ  

 

Sig. 

 

หางสรรพ 

สินคา/

ซุปเปอร 

มารเก็ต 

สถาน

บรกิาร

น้ํามัน 

สถาน

บนัเทิง/โรง

ภาพยนตร/

รานอาหาร 

สถาน 

พยาบาล

ทองเท่ียว/

โรงแรม 

รวม 

โสด 242 46 20 14 322   

 สมรส 60 14 2 2 78   

รวม 302 60 22 16 400   

ระดับการศึกษา      29.155 0.001* 

ตํ่ากวาปริญาตรี 6 0 0 2 8   

ปริญญาตรี 236 38 22 8 304   

ปริญญาโท 54 20 0 6 80   

สูงกวาปริญญาโท 6 2 0 0 8   

รวม 302 60 22 16 400   

อาชีพ      12.034 0.061 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ                       16 4 2 2 24   

พนักงานบริษัทเอกชน 266 50 20 10 346   

ผูประกอบการ/เจาของกิจการ                  20 6 0 4 30   

รวม 302 60 22 16 400   

รายไดตอเดือน      33.093 0.001* 

15,000 - 20,000 บาท 104 10 12 4 130   

20,001 - 30,000 บาท 109 16 4 4 133   

30,001 - 40,000 บาท 55 16 4 6 81   

40,001 - 50,000 บาท 18 8 2 2 30   

                                                                                                                                            (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.26 : (ตอ) การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานสถานที่ใชบตัรเครดิตในการชําระ

สนิคาและบริการ 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

สถานท่ีใชบตัรเครดติในการชาํระสินคาและบริการ 

2χ  

 

Sig. 

 

หางสรรพ 

สินคา/

ซุปเปอร 

มารเก็ต 

สถาน

บรกิาร

น้ํามัน 

สถาน

บนัเทิง/โรง

ภาพยนตร/

รานอาหาร 

สถาน 

พยาบาล

ทองเท่ียว/

โรงแรม 

รวม 

 

50,000 บาทขึ้นไป 16 10 0 0 26   

รวม 302 60 22 16 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.26 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา ปจจัย

สวนบุคคล  ไดแก ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานสถานที่ใชบตัรเครดิตในการชําระสินคาและบริการ  

ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตปจจัยสวนบุคคล  

ไดแก เพศ อาย ุสถานภาพ  และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใชบตัรเครดิต ของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานสถานที่ใชบตัรเครดิตในการชําระสินค าและบริการ  ทั้งน้ีเน่ืองจาก

คา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 1.9 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 1.9 แสดงผลในตารางที่ 4.27 
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ตารางที่ 4.27 : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

         ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใช 

        บตัรเครดิต 

  

ปจจัยสวนบุคคล 
การศึกษาขอมลูกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต 2χ  

 

Sig. 

 ศึกษา ไมศึกษา รวม 

เพศ    4.241 0.039* 

ชาย 110 10 120   

หญิง 235 45 280   

รวม 345 55 400   

อาย ุ    13.246 0.001* 

21-30 ป 168 20 188   

31-40 ป 153 23 176   

41-50 ป 24 12 36   

รวม 345 55 400   

สถานภาพ    1.440 0.230 

โสด 281 41 322   

 สมรส 64 14 78   

รวม 345 55 400   

ระดับการศึกษา    5.403 0.145 

ตํ่ากวาปริญาตรี 6 2 8   

ปริญญาตรี 267 37 304   

ปริญญาโท 64 16 80   

สูงกวาปริญญาโท 8 0 8   

รวม 345 55 400   

อาชีพ    16.830 0.000* 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ                       14 10 24   

พนักงานบริษัทเอกชน 305 41 346   

ผูประกอบการ/เจาของกิจการ                  26 4 30   

                                                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.27 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตร 

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการศึกษาขอมูลกอนการ

ตัดสินใจใชบัตรเครดิต 

 

ปจจัยสวนบุคคล 
การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต 2χ  

 

Sig. 

 ศึกษา ไมศึกษา รวม 
 

รวม 345 55 400   

รายไดตอเดือน    3.370 0.498 

15,000 - 20,000 บาท 116 14 130   

20,001 - 30,000 บาท 111 22 133   

30,001 - 40,000 บาท 72 9 81   

40,001 - 50,000 บาท 24 6 30   

50,000 บาทขึ้นไป 22 4 26   

รวม 345 55 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.27 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา ปจจัย

สวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ และอาชีพ มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใชบตัรเครดิต ของผูถือบตัร

เครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่

ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตปจจัยสวนบุคคล  ไดแก สถานภาพ ระดับ

การศึกษา และรายไดตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใชบตัรเครดิต ของผูถือบัตร

เครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่

ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 1.10 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต 

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 1.10 แสดงผลในตารางที่ 4.28 
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ตารางที่ 4.28 : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 

           ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

เหตุผลในการใชบัตรเครดิต 
2χ  

 

Sig. 

 

เพือ่ความ

สะดวก 

สบาย 

เพือ่บรรเทา

ปญหาทาง

การเงิน 

เพื่อสิทธิ

ประโยชน

ตาง ๆ 

ภาพลักษ

ณทาง

สังคม 

รวม 

เพศ      3.067 0.381 

ชาย 76 16 22 6 120   

หญิง 153 52 62 13 280   

รวม 229 68 84 19 400   

อาย ุ      15.169 0.019* 

21-30 ป 110 36 36 6 188   

31-40 ป 107 26 34 9 176   

41-50 ป 12 6 14 4 36   

รวม 229 68 84 19 400   

สถานภาพ      7.921 0.048* 

โสด 189 52 70 11 322   

 สมรส 40 16 14 8 78   

รวม 229 68 84 19 400   

ระดับการศึกษา      13.434 0.144 

    ตํ่ากวาปริญาตรี 4 4 0 0 8   

   ปริญญาตรี 167 56 66 15 304   

   ปริญญาโท 52 8 16 4 80   

   สูงกวาปริญญาโท 6 0 2 0 8   

รวม 229 68 84 19 400   

อาชีพ      8.905 0.179 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ                       12 4 4 4 24   

พนักงานบริษัทเอกชน 199 60 74 13 346   

                                                                                                                                        (  ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.28 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบัตร 

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

เหตุผลในการใชบัตรเครดิต 
2χ  

 

Sig. 

 

เพือ่ความ

สะดวก 

สบาย 

เพือ่บรรเทา

ปญหาทาง

การเงิน 

เพื่อสิทธิ

ประโยชน

ตาง ๆ 

ภาพลักษ

ณทาง

สังคม 

รวม 

ผูประกอบการ/เจาของกิจการ                  18 4 6 2 30   

รวม 229 68 84 19 400   

รายไดตอเดือน      28.948 0.004* 

15,000 - 20,000 บาท 60 32 30 8 130   

20,001 - 30,000 บาท 83 24 22 4 133   

30,001 - 40,000 บาท 54 8 14 5 81   

40,001 - 50,000 บาท 20 2 6 2 30   

50,000 บาทขึ้นไป 12 2 12 0 26   

รวม 229 68 84 19 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.28 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา ปจจัย

สวนบุคคล  ไดแก อายุ สถานภาพ และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมกา รใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต  ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. 

ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตปจจัย สวนบุคคล  ไดแก เพศ ระดับ

การศึกษา และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใชบตัรเครดิต ของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธ

มีคามากกวา 0.05 

 ในการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ผูวิจัยจะกําหนดเกณฑระดับความสําคัญ จากเดิมแบงเปน 5 

ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด ใหเหลอืเพยีง 3 ระดับ คือ มาก ปานกลาง 

และนอย โดยใชสูตรความกวางของอันตรภาคชั้นดังน้ี  
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ความกวางของอันตรภาคชั้น  =  คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ 

                     จํานวนชัน้ 

      =          5 – 1       =     1.33 

             3           

ดังนั้นหากคาคะแนนเฉลี่ยของระดับความสําคัญ อยูในชวง  

1.00 – 2.33  ถือวามีระดับความสําคัญอยูในระดับนอย  

2.34 – 3.66  ถือวามีระดับความสําคัญอยูในระดับปานกลาง 

3.67 – 5.00  ถือวามีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก 

 สมมติฐานท่ี 2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต ของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ สามารถแยกเปนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

สมมติฐานที่ 2.1 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขกรุงเทพฯ 

ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ   

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2.1 แสดงผลในตารางที่ 4.29 

 

ตารางที่ 4.29 : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับพฤติกรรม 

           การใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานการถือบัตรเครดิตของ  

           ธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ 

  

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

ธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ 2χ  

 

Sig. 

 ไมไดถือบัตร ถือบัตร รวม 

ดานการโฆษณา     0.926 0.629 

นอย 15 9 24   

ปานกลาง 95 86 181   

มาก 102 93 195   

รวม 212 188 400  รวม 

ดานการประชาสัมพันธ     2.306 0.316 

นอย 18 18 36   

                                                                                                                                         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.29 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถอื

บัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ  

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

ธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ 2χ  

 

Sig. 

 ไมไดถือบัตร ถือบัตร รวม 

ปานกลาง 122 94 216   

มาก 72 76 148   

รวม 212 188 400   

ดานการสงเสริมการขาย     2.271 0.321 

นอย 9 7 16   

ปานกลาง 25 14 39   

มาก 178 167 345   

รวม 212 188 400   

ดานการขายโดยบุคคล     0.916 0.632 

นอย 9 12 21   

ปานกลาง 47 41 88   

มาก 156 135 291   

รวม 212 188 400   

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง     3.663 0.160 

นอย 16 6 22   

ปานกลาง 46 44 90   

มาก 150 138 288   

รวม 212 188 400   

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด     4.898 0.086 

นอย 22 10 32   

ปานกลาง 80 86 166   

มาก 110 92 202   

รวม 212 188 400   
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จากตารางที่ 4.29 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดาน การ

โฆษณา ดานการประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย  ดานการขายโดยบุคคล ดานการสื่อสาร

การตลาดทางตรง และดานการทํากิจกรรมทางการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิต ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานการถือบัตร เครดิตของธนาคารซิติแบงก สาขา 

กรุงเทพฯ ทั้งนี้เนื่องจากคา ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 2.2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน)  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2.2 แสดงผลในตารางที่ 4.30 

 

ตารางที่ 4.30 : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับพฤติกรรม 

         การใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของ 

         ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

  

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 2χ  

 

Sig. 

 ไมไดถือบัตร ถือบัตร รวม 

ดานการโฆษณา     9.135 0.010* 

นอย 9 15 24   

ปานกลาง 124 57 181   

มาก 121 74 195   

รวม 254 146 400   

ดานการประชาสัมพันธ     0.183 0.913 

นอย 24 12 36   

ปานกลาง 136 80 216   

มาก 94 54 148   

รวม 254 146 400   

ดานการสงเสริมการขาย     1.574 0.455 

นอย 9 7 16   

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.30 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถอื

บัตรเครดิตของ ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

  

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 2χ  

 

Sig. 

 ไมไดถือบัตร ถือบัตร รวม 

ปานกลาง 28 11 39   

มาก 217 128 345   

รวม 254 146 400   

ดานการขายโดยบุคคล     1.002 0.606 

นอย 15 6 21   

ปานกลาง 58 30 88   

มาก 181 110 291   

รวม 254 146 400   

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง     3.220 0.200 

นอย 17 5 22   

ปานกลาง 61 29 90   

มาก 176 112 288   

รวม 254 146 400   

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด     0.902 0.637 

นอย 18 14 32   

ปานกลาง 108 58 166   

มาก 128 74 202   

รวม 254 146 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.30 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร ( 2χ )  พบวา กาสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดานการโฆษณา มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานการถือบตัร

เครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากกาทดสอ
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ความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated 

Marketing Communication) ไดแก ดานการประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย ดานการขาย

โดยบุคคลดานการสื่อสารการตลาดทางตรง และดานการทํากิจกรรมทางการตลาดไมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานการถือบัตร

เครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบ

ความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 2.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน)  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2.3 แสดงผลในตารางที่ 4.31 

 

ตารางที่ 4.31 : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับพฤติกรรม 

           การใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานการถือบัตรเครดิตของ  

           ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 

  

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 2χ  

 

Sig. 

 ไมไดถือบัตร ถือบัตร รวม 

ดานการโฆษณา     3.600 0.165 

นอย 14 10 24   

ปานกลาง 137 44 181   

มาก 138 57 195   

รวม 289 111 400   

ดานการประชาสัมพันธ     0.858 0.651 

นอย 28 8 36   

ปานกลาง 157 59 216   

มาก 104 44 148   

รวม 289 111 400   

ดานการสงเสริมการขาย     0.546 0.761 

นอย 11 5 16   

                        (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.31 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถอื

บัตรเครดิตของ ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 

  

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 2χ  

 

Sig. 

 ไมไดถือบัตร ถือบัตร รวม 

ปานกลาง 30 9 39   

มาก 248 97 345   

รวม 289 111 400   

ดานการขายโดยบุคคล     2.415 0.299 

นอย 13 8 21   

ปานกลาง 60 28 88   

มาก 216 75 291   

รวม 289 111 400   

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง     1.325 0.516 

นอย 14 8 22   

ปานกลาง 68 22 90   

มาก 207 81 288   

รวม 289 111 400   

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด     5.261 0.072 

นอย 28 4 32   

ปานกลาง 113 53 166   

มาก 148 54 202   

รวม 289 111 400   

 

จากตารางที่ 4.31 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดาน การ

โฆษณา ดานการประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย  ดานการขายโดยบุคคล ดานการสื่อสาร

การตลาดทางตรง และดานการทํากิจกรรมทางการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตร
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เครดิต ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานการถือบั ตรเครดิตของธนาคาร กรุงไทย จํากัด 

(มหาชน) ทั้งนี้เนื่องจากคา ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 2.4 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอคร้ัง  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2.4 แสดงผลในตารางที่ 4.32 

 

ตารางที่ 4.32 : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับพฤติกรรม 

         การใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระ 

         สินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอคร้ัง 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ 

คาใชจายในการชําระสินคาและบริการตอคร้ัง 
2χ  

 

Sig. 

 

ต่ํากวา 

1,000 

บาท 

1,000 – 

3,000 

บาท 

3,001 – 

5,000 

บาท 

5,001 – 

10,000 

บาท 

10,000 

บาทข้ึน

ไป       

รวม 

ดานการโฆษณา        7.986 0.435 

นอย 1 11 4 5 3 24   

ปานกลาง 28 83 26 19 25 181   

มาก 33 80 32 32 18 195   

รวม 62 174 62 56 46 400   

ดานการประชาสัมพันธ        7.744 0.459 

นอย 6 14 6 8 2 36   

ปานกลาง 32 94 30 28 32 216   

มาก 24 66 26 20 12 148   

รวม 62 174 62 56 46 400   

ดานการสงเสริมการขาย        14.004 0.082 

นอย 1 9 0 1 5 16   

ปานกลาง 4 15 6 7 7 39   

มาก 57 150 56 48 34 345   

                                                                                                                                           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.32 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจาย

ในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอคร้ัง 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ 

คาใชจายในการชําระสินคาและบริการตอคร้ัง 
2χ  

 

Sig. 

 

ต่ํากวา 

1,000 

บาท 

1,000 – 

3,000 

บาท 

3,001 – 

5,000 

บาท 

5,001 – 

10,000 

บาท 

10,000 

บาทข้ึน

ไป       

รวม 

รวม 62 174 62 56 46 400   

ดานการขายโดยบุคคล        22.122 0.005* 

นอย 5 9 1 2 4 21   

ปานกลาง 8 55 7 10 8 88   

มาก 49 110 54 44 34 291   

รวม 62 174 62 56 46 400   

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง        8.262 0.408 

นอย 1 12 1 5 3 22   

ปานกลาง 11 44 13 13 9 90   

มาก 50 118 48 38 34 288   

รวม 62 174 62 56 46 400   

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด        19.843 0.011* 

นอย 6 14 4 6 2 32   

ปานกลาง 20 88 18 16 24 166   

มาก 36 72 40 34 20 202   

รวม 62 174 62 56 46 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.32 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดานการขาย

โดยบุคคล และดานการทํากิจกรรมทางการตลาด  มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใชบัตร เครดิต

ของ    ผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิต
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ตอคร้ังทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดานการโฆษณา  

ดานการประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย  และดานการสื่อสารการตลาดทางตรง ไมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานคาใชจายใน

การชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิต ตอคร้ัง  ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบ

ความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 2.5 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอเดือน  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2.5 แสดงผลในตารางที่ 4.33 

 

ตารางที่ 4.33 : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับพฤติกรรม 

         การใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานคาใชจายในการชําระ 

         สินคาและบริการผานบตัรเครดิตตอเดือน 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ 

คาใชจายในการชําระสินคาและบริการตอเดอืน 

2χ  

 

Sig. 

 

นอยกวา 

5,000 

บาท 

5,000 – 

10,000 

บาท 

10,001 – 

15,000 

บาท 

15,001- 

20,000 

บาท 

20,000 

บาทข้ึน

ไป       

รวม 

ดานการโฆษณา        11.040 0.199 

นอย 7 6 5 2 4 24   

ปานกลาง 79 63 17 10 12 181   

มาก 72 71 30 12 10 195   

รวม 158 140 52 24 26 400   

ดานการประชาสัมพันธ        16.420 0.037* 

นอย 14 14 2 2 4 36   

ปานกลาง 96 62 28 12 18 216   

มาก 48 64 22 10 4 148   

รวม 158 140 52 24 26 400   

                                                                                                                                       (  ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.33 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจาย

ในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ 

คาใชจายในการชําระสินคาและบริการตอเดอืน 
2χ  

 

Sig. 

 

นอยกวา 

5,000 

บาท 

5,000 – 

10,000 

บาท 

10,001 – 

15,000 

บาท 

15,001- 

20,000 

บาท 

20,000 

บาทข้ึน

ไป       

รวม 

ดานการสงเสริมการขาย        15.678 0.047* 

นอย 7 3 2 4 0 16   

ปานกลาง 17 14 4 0 4 39   

มาก 134 123 46 20 22 345   

รวม 158 140 52 24 26 400   

ดานการขายโดยบุคคล        7.267 0.508 

นอย 10 5 1 2 3 21   

ปานกลาง 38 30 9 4 7 88   

มาก 110 105 42 18 16 291   

รวม 158 140 52 24 26 400   

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง        20.255 0.009* 

นอย 9 6 2 2 3 22   

ปานกลาง 51 18 12 4 5 90   

มาก 98 116 38 18 18 288   

รวม 158 140 52 24 26 400   

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด        15.015 0.059 

นอย 20 6 4 2 0 32   

ปานกลาง 66 54 22 8 16 166   

มาก 72 80 26 14 10 202   

รวม 158 140 52 24 26 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.33 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติ ไคสแควร  ( 2χ )  พบวา การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดานการ

ประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย  และดานการสื่อสารการตลาดทางตรง มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิต ของผูถือบัตรเครดิตในเ ขตกรุงเทพฯ  ดานคาใชจายในการชําระสินคา

และบริการผานบัตรเครดิต ตอเดือน ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคา

นอยกวา 0.05 แตการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) 

ไดแก ดาน การโฆษณา  ดาน การขายโดยบุคค ล และดาน การทํากิจกรรมทางการตลาด ไมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิต ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานคาใชจายใน

การชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิต ตอเดือน ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบ

ความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 2.6 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2.6 แสดงผลในตารางที่ 4.34 

 

ตารางที ่4.34 : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับพฤติกรรม 

         การใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานความถี่ในการใชจายผาน 

         บตัรเครดิตตอเดือน 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ 

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

2χ  

 

Sig. 

 

> 1 คร้ัง  

แตไมเกิน 

3 คร้ัง    

> 3 คร้ัง  

แตไมเกิน 

5 คร้ัง    

> 5 คร้ัง  

แตไมเกิน 

7 คร้ัง    

> 7 คร้ัง

ข้ึนไป 

รวม 

ดานการโฆษณา       9.623 0.141 

นอย 7 9 2 6 24   

ปานกลาง 81 61 26 13 181   

มาก 76 65 31 23 195   

รวม 164 135 59 42 400   

ดานการประชาสัมพันธ       12.118 0.059 

                                                                                                                                            (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.34 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับ     

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานความถี่

ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ 

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 
2χ  

 

Sig. 

 

> 1 คร้ัง  

แตไมเกิน 

3 คร้ัง    

> 3 คร้ัง  

แตไมเกิน 

5 คร้ัง    

> 5 คร้ัง  

แตไมเกิน 

7 คร้ัง    

> 7 คร้ัง

ข้ึนไป 

รวม 

นอย 8 16 5 7 36   

ปานกลาง 100 71 28 17 216   

มาก 56 48 26 18 148   

รวม 164 135 59 42 400   

ดานการสงเสริมการขาย       13.268 0.039* 

นอย 10 4 0 2 16   

ปานกลาง 22 14 2 1 39   

มาก 132 117 57 39 345   

รวม 164 135 59 42 400   

ดานการขายโดยบุคคล       1.096 0.982 

นอย 9 6 3 3 21   

ปานกลาง 39 28 12 9 88   

มาก 116 101 44 30 291   

รวม 164 135 59 42 400   

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง       11.754 0.068 

นอย 10 7 2 3 22   

ปานกลาง 50 23 11 6 90   

มาก 104 105 46 33 288   

รวม 164 135 59 42 400   

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด       10.932 0.091 

นอย 18 10 0 4 32   

                                                                                                                                           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.34 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานความถี่

ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ 

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

2χ  

 

Sig. 

 

> 1 คร้ัง  

แตไมเกิน 

3 คร้ัง    

> 3 คร้ัง  

แตไมเกิน 

5 คร้ัง    

> 5 คร้ัง  

แตไมเกิน 

7 คร้ัง    

> 7 คร้ัง

ข้ึนไป 

รวม 

ปานกลาง 62 55 33 16 166   

มาก 84 70 26 22 202   

รวม 164 135 59 42 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.34 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา การ

สื่อสารการตลาดแบ บบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดานการ

สงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  

ดานความถี่ในการใชจาย ผานบัตรเครดิต ตอเดือน  ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบ

ความสัมพันธมี คานอยกวา 0.05 แต การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated 

Marketing Communication) ไดแก ดานการโฆษณา ดานการประชาสัมพันธ ดานการขายโดยบุคคล 

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง  และดาน การทํากิจกรรมทางการตลาด ไมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานความถี่ในการใชจาย ผานบัตร

เครดิตตอเดือน ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 2.7 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใชบตัรเครดิตชําระสินคาและบริการ  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2.7 แสดงผลในตารางที่ 4.35 
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ตารางที่ 4.35 : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับพฤติกรรม 

           การใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจ 

 ใชบตัรเครดิตชําระสินคาและบริการ 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

ชวงเวลาในการตัดสินใจใชบตัรเครดติชาํระ 

สินคาและบริการ 2χ  

 

Sig. 

 ชวงตน

เดอืน 

ชวง

กลางเดือน 

ชวงปลาย

เดอืน 

แลวแต

โอกาส 

รวม 

ดานการโฆษณา       3.730 0.713 

นอย 2 1 1 20 24   

ปานกลาง 24 17 19 121 181   

มาก 28 16 24 127 195   

รวม 54 34 44 268 400   

ดานการประชาสัมพันธ       25.212 0.000* 

นอย 2 4 0 30 36   

ปานกลาง 20 14 24 158 216   

มาก 32 16 20 80 148   

รวม 54 34 44 268 400   

ดานการสงเสริมการขาย       10.797 0.095 

นอย 2 0 4 10 16   

ปานกลาง 10 4 2 23 39   

มาก 42 30 38 235 345   

รวม 54 34 44 268 400   

ดานการขายโดยบุคคล       10.094 0.121 

นอย 1 1 1 18 21   

ปานกลาง 11 5 5 67 88   

มาก 42 28 38 183 291   

รวม 54 34 44 268 400   

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง       4.068 0.668 

                                                                                                                                             (ตารางมีตอ)  
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ตารางที่ 4.35 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานชวงเวลา

ในการตัดสนิใจใชบตัรเครดิตชําระสินคาและบริการ 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

ชวงเวลาในการตัดสินใจใชบตัรเครดติชาํระ 

สินคาและบริการ 2χ  

 

Sig. 

 ชวงตน

เดอืน 

ชวง

กลางเดือน 

ชวงปลาย

เดอืน 

แลวแต

โอกาส 

รวม 

นอย 2 1 2 17 22   

ปานกลาง 12 7 6 65 90   

มาก 40 26 36 186 288   

รวม 54 34 44 268 400   

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด       13.530 0.035* 

นอย 2 2 0 28 32   

ปานกลาง 20 14 14 118 166   

มาก 32 18 30 122 202   

รวม 54 34 44 268 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.35 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดานการ

ประชาสัมพันธ และดาน การทํากิจกรรมทางการตลาด มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใช บตัรเครดิตชําระสินค า

และบริการ  ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตการ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดาน การ

โฆษณา ดานการสงเสริมการขาย ดานการขายโดยบุคคล และดานการสื่อสารการตลาดทางตรง ไมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิต ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานชวงเวลาใน

การตัดสนิใจใช บตัรเครดิต ชําระสินคาและบริการ  ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบ

ความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 
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สมมติฐานที่ 2.8 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานสถานที่ใชบตัรเครดิตในการชําระสินคาและบริการ 

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2.8 แสดงผลในตารางที่ 4.36 

 

ตารางที่ 4.36 : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับพฤติกรรม 

           การใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานสถานที่ใชบตัรเครดิต 

          ในการชําระสินคาและบริการ 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

สถานท่ีใชบตัรเครดติในการชําระสินคาและบริการ 

2χ  

 

Sig. 

 

หางสรรพ 

สินคา/

ซุปเปอร 

มารเก็ต 

สถานบรกิาร

น้ํามัน 

สถาน

บนัเทิง/โรง

ภาพยนตร/

รานอาหาร 

สถาน 

พยาบาล

ทองเท่ียว/

โรงแรม 

รวม 

ดานการโฆษณา       22.712 0.001* 

นอย 19 2 0 3 24   

ปานกลาง 122 40 14 5 181   

มาก 161 18 8 8 195   

รวม 302 60 22 16 400   

ดานการประชาสัมพันธ       12.604 0.050* 

นอย 32 2 2 0 36   

ปานกลาง 150 42 12 12 216   

มาก 120 16 8 4 148   

รวม 302 60 22 16 400   

ดานการสงเสริมการขาย       5.945 0.429 

นอย 12 3 0 1 16   

ปานกลาง 29 3 4 3 39   

มาก 261 54 18 12 345   

รวม 302 60 22 16 400   

                  (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.36 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานสถานที่

ใชบตัรเครดิตในการชําระสินคาและบริการ 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

สถานท่ีใชบตัรเครดติในการชําระสินคาและบริการ 

2χ  

 

Sig. 

 

หางสรรพ 

สินคา/

ซุปเปอร 

มารเก็ต 

สถานบรกิาร

น้ํามัน 

สถาน

บนัเทิง/โรง

ภาพยนตร/

รานอาหาร 

สถาน 

พยาบาล

ทองเท่ียว/

โรงแรม 

รวม 

ดานการขายโดยบุคคล       2.670 0.849 

นอย 14 4 2 1 21   

ปานกลาง 65 12 6 5 88   

มาก 223 44 14 10 291   

รวม 302 60 22 16 400   

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง       8.061 0.234 

นอย 15 3 1 3 22   

ปานกลาง 69 13 3 5 90   

มาก 218 44 18 8 288   

รวม 302 60 22 16 400   

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด       12.904 0.045* 

นอย 26 4 0 2 32   

ปานกลาง 116 36 8 6 166   

มาก 160 20 14 8 202   

รวม 302 60 22 16 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.36 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดาน การ

โฆษณา ดานการประชาสัมพันธ และดานการทํากิจกรรมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานสถานที่ใชบตัรเครดิตในการชําระสินค า
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และบริการ  ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตการ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดานการ

สงเสริมการขาย ดานการขายโดยบุคคล และดานการสื่อสารการตลาดทางตรง ไมมีความสัมพันธกั บ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิต ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานสถานที่ใช บตัรเครดิตในการ

ชําระสินคาและบริการ ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 2.9 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต  

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2.9 แสดงผลในตารางที่ 4.37 

 

ตารางที่ 4.37 : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับพฤติกรรม 

           การใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานการศึกษาขอมูลกอนการ 

           ตัดสินใจใชบัตรเครดิต 

 

 ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต 2χ  

 

Sig. 

 ศึกษา ไมศึกษา รวม 

ดานการโฆษณา     7.660 0.022* 

นอย 18 6 24   

ปานกลาง 150 31 181   

มาก 177 18 195   

รวม 345 55 400   

ดานการประชาสัมพันธ     8.337 0.015* 

นอย 26 10 36   

ปานกลาง 185 31 216   

มาก 134 14 148   

รวม 345 55 400   

ดานการสงเสริมการขาย     5.698 0.058 

นอย 15 1 16   

ปานกลาง 29 10 39   

     (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.37 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดาน

การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต 

 

 ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต 2χ  

 

Sig. 

 ศึกษา ไมศึกษา รวม 

มาก 301 44 345   

รวม 345 55 400   

ดานการขายโดยบุคคล     3.083 0.214 

นอย 19 2 21   

ปานกลาง 71 17 88   

มาก 255 36 291   

รวม 345 55 400   

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง     1.406 0.495 

นอย 19 3 22   

ปานกลาง 81 9 90   

มาก 245 43 288   

รวม 345 55 400   

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด     1.522 0.467 

นอย 28 4 32   

ปานกลาง 139 27 166   

มาก 178 24 202   

รวม 345 55 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.37 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร  ( 2χ )  พบวา การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดาน การ

โฆษณา  และดานการประชาสัม พนัธมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใชบตัรเครดิต ของผูถือบัตร

เครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต  ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่

ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: 
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Integrated Marketing Communication) ไดแก ดานการสงเสริมการขาย  ดานการขายโดยบุคคล ดาน

การสื่อสารการตลาดทางตรง และดานการทํากิจกรรมทางการตลาดไมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรม

การใชบัตรเครดิต ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใช

บตัรเครดิต ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

สมมติฐานที่ 2.10 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต 

ซึ่งผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2.10 แสดงผลในตารางที่ 4.38 

 

ตารางที่ 4.38 : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับพฤติกรรม 

                        การใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานเหตุผลในการใช 

          บตัรเครดิต 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต 
2χ  

 

Sig. 

 

เพือ่ความ

สะดวก 

สบาย 

เพือ่บรรเทา

ปญหาทาง

การเงิน 

เพื่อสิทธิ

ประโยชน

ตาง ๆ 

ภาพลักษ

ณทาง

สังคม 

รวม 

ดานการโฆษณา       7.959 0.241 

นอย 14 7 1 2 24   

ปานกลาง 98 33 41 9 181   

มาก 117 28 42 8 195   

รวม 229 68 84 19 400   

ดานการประชาสัมพันธ       8.117 0.230 

นอย 18 8 8 2 36   

ปานกลาง 115 38 54 9 216   

มาก 96 22 22 8 148   

รวม 229 68 84 19 400   

ดานการสงเสริมการขาย       54.990 0.000* 

นอย 4 9 2 1 16   

                                                                                                                                         (  ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.38 (ตอ) : การทดสอบความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานเหตุผล

ในการใชบัตรเครดิต 

 

ระดับความสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ  

ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต 
2χ  

 

Sig. 

 

เพือ่ความ

สะดวก 

สบาย 

เพือ่บรรเทา

ปญหาทาง

การเงิน 

เพื่อสิทธิ

ประโยชน

ตาง ๆ 

ภาพลักษ

ณทาง

สังคม 

รวม 

ปานกลาง 16 19 2 2 39   

มาก 209 40 80 16 345  มาก 

รวม 229 68 84 19 400   

ดานการขายโดยบุคคล       6.317 0.389 

นอย 10 4 5 2 21   

ปานกลาง 42 18 23 5 88   

มาก 177 46 56 12 291   

รวม 229 68 84 19 400   

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง       27.232 0.000* 

นอย 10 10 2 0 22   

ปานกลาง 52 22 16 0 90   

มาก 167 36 66 19 288   

รวม 229 68 84 19 400   

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด       13.899 0.031* 

นอย 20 6 4 2 32   

ปานกลาง 85 34 44 3 166   

มาก 124 28 36 14 202   

รวม 229 68 84 19 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.38 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไคสแควร ( 2χ )  พบวา การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดานการ
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สงเสริมการขาย ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง และดานการทํากิจกรรมทางการตลาดมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานเหตุผลใน

การใชบัตรเครดิต ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคานอยกวา 0.05 แตการ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ไดแก ดานการ

โฆษณา ดานการประชาสัมพันธ ดานการขายโดยบุคคลไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต ทั้งน้ีเน่ืองจากคา Sig. ที่

ไดจากการทดสอบความสัมพันธมีคามากกวา 0.05 

 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 ผลการทดสอบในสมมติฐานที่ 1 และ 2 ระหวางปจจัยสวนบุคคล และการสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ สรุปไดดัง

ตารางที่ 4.39 

 

ตารางที่ 4.39 : แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

1. ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช

บตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  

1.1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการ

ถือบัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ 

 1.1.1 เพศ 

 1.1.2 อาย ุ

 1.1.3 สถานภาพ 

 1.1.4 ระดับการศึกษา 

 1.1.5 อาชีพ 

 1.1.6 รายไดตอเดือน 

 

 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

Chi-square 

1.2 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  

 
 

                                                                                                                                           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.39 (ตอ) : แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

ดานการถอืบัตรเครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

 1.2.1 เพศ 

 1.2.2 อาย ุ

 1.2.3 สถานภาพ 

 1.2.4 ระดับการศึกษา 

 1.2.5 อาชีพ 

 1.2.6 รายไดตอเดือน 

 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏเิสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

Chi-square 

1.3 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช

บตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือ

บตัรเครดิตของธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 

 1.3.1 เพศ 

 1.3.2 อาย ุ

 1.3.3 สถานภาพ 

 1.3.4 ระดับการศึกษา 

 1.3.5 อาชีพ 

 1.3.6 รายไดตอเดือน 

 

 

 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

Chi-square 

1.4 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช

บตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใช จาย

ในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอคร้ัง  

 1.4.1 เพศ 

 1.4.2 อาย ุ

 1.4.3 สถานภาพ 

 1.4.4 ระดับการศึกษา 

 1.4.5 อาชพี 

1.4.6 รายไดตอเดือน 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

Chi-square 

                                                                                                                                                 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.39 (ตอ) : แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

1.5 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช 

บตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใช 

จายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอเดือน  

 1.5.1 เพศ 

 1.5.2 อาย ุ

 1.5.3 สถานภาพ 

 1.5.4 ระดับการศึกษา 

 1.5.5 อาชีพ 

 1.5.6 รายไดตอเดือน 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

Chi-square 

1.6 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดาน

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน  

 1.6.1 เพศ 

 1.6.2 อาย ุ

 1.6.3 สถานภาพ 

 1.6.4 ระดับการศึกษา 

 1.6.5 อาชีพ 

 1.6.6 รายไดตอเดือน 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

Chi-square 

1.7 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช

บตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานชวง 

เวลาในการตัดสินใจใชบัตรเครดิตชําระสินคาและบริการ 

 1.7.1 เพศ 

 1.7.2 อาย ุ

 1.7.3 สถานภาพ 

 1.7.4 ระดับการศึกษา 

 1.7.5 อาชีพ 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

Chi-square 

                                                                                                                                           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.39 (ตอ) : แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

  1.7.6 รายไดตอเดือน ยอมรับสมมติฐาน Chi-square 

1.8 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช

บตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานสถานที่

ใชบัตรเครดิตในการชําระสินคาและบริการ 

 1.8.1 เพศ 

 1.8.2 อาย ุ

 1.8.3 สถานภาพ 

 1.8.4 ระดับการศึกษา 

 1.8.5 อาชีพ 

 1.8.6 รายไดตอเดือน 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

Chi-square 

1.9 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดาน

การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต 

 1.9.1 เพศ 

 1.9.2 อาย ุ

 1.9.3 สถานภาพ 

 1.9.4 ระดับการศึกษา 

 1.9.5 อาชีพ 

 1.9.6 รายไดตอเดือน 

 

 

 

ยอมรับสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

Chi-square 

1.10 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดาน

เหตุผลในการใชบัตรเครดิต 

 1.10.1 เพศ 

 1.10.2 อาย ุ

 1.10.3 สถานภาพ 

1.10.4 ระดับการศึกษา 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

Chi-square 

                                                                                                                                           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.39 (ตอ) : แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

1.10.5 อาชีพ 

      1.10.6 รายไดตอเดือน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 
Chi-square 

 

2. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ 

 

 

 

 

 

 

 

       2.1 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธกับ 

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  

ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

2.1.1 ดานการโฆษณา ปฏิเสธสมมติฐาน  

2.1.2 ดานการประชาสัมพันธ ปฏิเสธสมมติฐาน  

2.1.3 ดานการสงเสริมการขาย 

 2.1.4 ดานการขายโดยบุคคล 

 2.1.5 ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง 

 2.1.6 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

Chi-square 

2.2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกสิกรไทย 

จํากัด (มหาชน) 

 2.2.1 ดานการโฆษณา 

 2.2.2 ดานการประชาสัมพันธ 

2.2.3 ดานการสงเสริมการขาย 

2.2.4 ดานการขายโดยบุคคล 

2.2.5 ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง 

 

 

 

    

    ยอมรับสมมติฐาน 

     ปฏิเสธสมมติฐาน 

     ปฏิเสธสมมติฐาน 

     ปฏิเสธสมมติฐาน 

     ปฏิเสธสมมติฐาน 

 

 

 

 

Chi-square 

                                                                                                                                         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.39 (ตอ): แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

2.2.6 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด ปฏิเสธสมมติฐาน  

2.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกรุงไทย จํากัด 

(มหาชน) 

 2.3.1 ดานการโฆษณา 

 2.3.2 ดานการประชาสัมพันธ 

 2.3.3 ดานการสงเสริมการขาย 

 2.3.4 ดานการขายโดยบุคคล 

 2.3.5 ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง 

 2.3.6 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด 

 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

 

 

Chi-square 

2.4 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานคาใช จายในการชําระสินคาและบริการผาน

บัตรเครดิตตอคร้ัง 

 2.4.1 ดานการโฆษณา 

 2.4.2 ดานการประชาสัมพันธ 

 2.4.3 ดานการสงเสริมการขาย 

 2.4.4 ดานการขายโดยบุคคล 

 2.4.5 ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง 

 2.4.6 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด 

 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

 

 

 

 

Chi-square 

2.5 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานคาใช จายในการชําระสินคาและบริการผาน

บตัรเครดิตตอเดือน 

2.5.1 ดานการโฆษณา 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

 

 

 

 

Chi-square 

                                                                                                                                           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.39 (ตอ) : แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

          2.5.2 ดานการประชาสัมพันธ 

  2.5.3 ดานการสงเสริมการขาย 

  2.5.4 ดานการขายโดยบุคคล 

           2.5.5 ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง 

           2.5.6 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

Chi-square 

2.6 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน  

 2.6.1 ดานการโฆษณา 

 2.6.2 ดานการประชาสัมพันธ 

 2.6.3 ดานการสงเสริมการขาย 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

 

 

 

 

 

Chi-square 

2.6.4 ดานการขายโดยบุคคล ปฏิเสธสมมติฐาน  

2.6.5 ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง 

         2.6.6 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 
 

2.7 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานชวง เวลาในการตัดสินใจใชบัตรเครดิตชําระ

สินคาและบริการ 

 2.7.1 ดานการโฆษณา 

 2.7.2 ดานการประชาสัมพันธ 

 2.7.3 ดานการสงเสริมการขาย 

 2.7.4 ดานการขายโดยบุคคล 

 2.7.5 ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง 

 2.7.6 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด 

 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

 

 

Chi-square 

                                                                                                                                             (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.39 (ตอ) : แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

2.8 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯดานสถานที่ใชบัตรเครดิตในการชําระสินคาและ

บริการ 

2.8.1 ดานการโฆษณา 

2.8.2 ดานการประชาสัมพันธ 

2.8.3 ดานการสงเสริมการขาย                                                                                                                          

2.8.5 ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง 

2.8.4 ดานการขายโดยบุคคล                                                                

     2.8.6 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด 

    

 

 

 

ยอมรับสมมติฐาน     

ยอมรับสมมติฐาน     

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

      ยอมรับสมมติฐาน 

 

 

 

 

 

Chi-square 

2.9 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตร

เครดิต 

 2.9.1 ดานการโฆษณา 

 2.9.2 ดานการประชาสัมพันธ 

 2.9.3 ดานการสงเสริมการขาย 

 2.9.4 ดานการขายโดยบุคคล 

 2.9.5 ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง 

 2.9.6 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด 

 

 

 

 

ยอมรับสมมติฐาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

 

 

 

Chi-square 

2.10 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต  

 2.10.1 ดานการโฆษณา 

 2.10.2 ดานการประชาสัมพันธ 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

 

 

 

Chi-square 

                                                                                                                                             (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.39 (ตอ) : แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

                     สมมติฐาน                                         ผลการทดสอบสมมติฐาน      สถิติที่ใช 

         2.10.3 ดานการสงเสริมการขาย                                ยอมรับสมมติฐาน 

          2.10.4 ดานการขายโดยบุคคล                                   ปฏิเสธสมมติฐาน       Chi-square 

          2.10.5 ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง                   ยอมรับสมมติฐาน 

         2.10.6 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด                    ยอมรับสมมติฐาน 

   

 



บทท่ี  5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 การศึกษาวิจัยเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการ

ใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต ในเขตกรุงเทพฯ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลที่มี

ความสัมพันธตอใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตของพนักงานบริษัทในเขตกรุงเทพฯ รวมทั้ง

ศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมใชบัตรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูที่มีบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน 

400 คน ดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขัน้ตอน (Multi-Stage Random Sampling) โดยมีขั้นตอน

ดังน้ีคือ สุมตัวอยางแบบงาย (Sample Random Sampling) ดวยการจับฉลาก จากเขตการปกครองใน

กรุงเทพมหานคร ที่มีทั้งหมด 50 เขต โดยผูวิจัยจะทําการศึกษา 10% ของเขตการปกครองทั้งหมด

ของกรุงเทพมหานคร จะไดเขตการปกครองที่จะศึกษาทั้งสิ้น 5 เขต ดังนี้ เขตสายไหม เขตบางพลัด 

เขตคลองเตย เขตสาทร และ เขตลาดพราว เมื่อไดเขตตัวอยางแลวจะทําการสุมตัวอยางแบบโควตา 

(Quota Sampling) โดยการสุมตัวอยางเทากันทุกเขต เขตละ 80 คน และทําการสุมตัวอยางแบบ

เจาะจง (Purposive Sampling) โดยแจกแบบสอบ  ถามเฉพาะผูที่มีบัตรเครดิต ที่อาศัยอยูในเขต

กรุงเทพฯ สวนสถานที่ท่ีทําการเก็บแบบสอบถาม ไดแก หางสรรพสินคา และออฟฟตสํานักงาน 

 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ีคือ แบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้น แบงเปน 4 ตอน ดังน้ี 

 ตอนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับ ลักษณะทางประชากรศาสตร ของผูตอบแบบสอบถาม  

ประกอบดวย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  เปนคําถามแบบให

เลอืกตอบ (Checklist) จํานวน 6 ขอ 

 ตอนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับ พฤติกรรมการใชบตัรเครดิต  ประกอบดวย  บตัรเครดิต

ของสถาบันการเงินที่ถือ  คาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิต ในแตละคร้ัง และ

ตอเดือน ความถี่ในการใชจายตอเดือน ชวงเวลาในการตัดสินใจใช สถานที่ใช ผูที่มีสวนรวมในการ

ตัดสินใจใช การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใช แหลงขอมูลในการรับรูขอมูลบัตรเครดิ ต และ

เหตุผลในการใชบัตรเครดิต เปนคําถามแบบใหเลือกตอบ (Checklist) จํานวน 10 ขอ 

 ตอนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใช

บตัรเครดิต แบงเปน 6 ดาน ไดแก ดานการโฆษณา ดานการประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย 

ดานการขายโดยบุคคล ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง และดานการทํากิจกรรมทางการตลาด สราง
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ขึ้นโดยใชการประเมินคา (Ranking Scale) ใหเลอืก 5 ลําดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และ

นอยที่สุด จํานวน 24 ขอ 

 ตอนที่ 4 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอเสนอแนะเพื่อการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธการ

สื่อสารการตลาด 

 หลังจากนั้นนําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวตามคําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษา ไปทดลอง

กับกลุมผูท่ีมีบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ไมใชกลุมตัวอยาง (try out) จํานวน 30 ชุด เพื่อ

คํานวณหาคาความเชื่อมั่นของปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอ

การตัดสินใจในการใชบัตรเครดิตรายดานยอย และทั้งฉบับ โดยการคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์

แอลฟา ตามวิธีการของครอนบาค (Cronbach) ผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยดานการสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจในการใชบัตรเครดิต รายดานยอย มีคาความเชื่อมั่น

อยูระหวาง 0.799-0.901 และคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ มีคาความเชื่อมั่นเทากับ 

0.926  

 ในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดทําการแจกแบบสอบถามใหกับกลุมผูที่มีบัตรเครดิตใน

เขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ปรากฏวาสามารถเก็บรวบรวมขอมูลไดกลับมาจํานวน 400 

คน คิดเปนรอยละ100.00 จากนั้นไดนําแบบสอบถามดังกลาวมาลงรหัส ปอนขอมูล และวิเคราะห

ขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ การแจกแจงความถี่ คารอย

ละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สําหรับผลการทดสอบสมมติฐานจะใชสถิติไคสแควร เพื่อ

หาความ สัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล และการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกบัพฤติกรรม

การใชบตัรเครดิต โดยกําหนดคานัยสําคัญทางสถิติไวที่ระดับ 0.05 สําหรับผลการวิจัย ผูวิจัยได

นําเสนอตามขัน้ตอนดังน้ี 

 

สรุปผลการวิจัย 

จาก ผล การศึกษาวิ จัยเร่ือง การ สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มี ความสัมพันธ ตอ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต ในเขตกรุงเทพฯ สามารถสรุปผลไดดังน้ี 

 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูถือบัตรเครดิต 

 ผลการวิเคราะหพบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีอายุระหวาง 

21-30 ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  และมี

รายไดตอเดือนอยูระหวาง 20,001 - 30,000 บาท 
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 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต  

 ผลการวิเคราะหพบวา ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญถือบัตรเครดิตของสถาบันการเงนิ (Bank) 

ของธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ มากที่สุด สวนสถาบันที่มิใชสถาบันการเงิน (Non-Bank) ที่      

ผูถือบัตรเครดิตถือมากที่สุด คือ บัตรเครดิตของบริษัทอิออนธนสินทรัพย (ประเทศไทย) จํากัด 

สําหรับคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอคร้ังมากที่สุดคือ 1,000 – 3,000 บาท 

แตคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอเดือนมากที่สุดคือ นอยกวา 5,000 บาท 

ทางดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือนมากที่สุด คือ มากกวา 1 คร้ัง แตไมเกิน 3 คร้ัง 

ชวงเวลาในการตัดสนิใจใชบตัรเครดิตชําระสินคาและบริการมากที่สุดคือ แลวแตโอกาศ (ไมคํานึงถึง

ชวงเวลา) สวนสถานที่ใชบัตรเครดิตมากที่สุดคือ หางสรรพสินคา/ซุปเปอรมารเก็ต สําหรับผูที่มีสวน

รวมในการตัดสินใจใชบัตรเครดิตมากที่สุดคือ ตนเอง แตจะศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใช 

ทางดานแหลงขอมูลในการรับรูขอมูลบัตรเครดิต พบวา ถอืบตัรเครดิตสวนใหญรับขอมูลบัตรเครดิต

จากหนังสือพิมพ / นิตยสาร / วารสาร / ใบปลิวมากที่สุด และเหตุผลที่ทําใหใชบัตรเครดิตมากที่สุด 

เน่ืองจากความสะดวกสบายในการชําระคาสินคาหรือบริการ เชน ไมตองพกเงินสด หรือสามารถใช

สินคาผานทางอินเตอรเน็ต เปนตน 

ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต 

 ผลการวิเคราะหพบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมากเมื่อ

พิจารณาเปนรายดานแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญในดานการสงเสริมการขายมากที่สุด 

รองลงมาใหความสําคัญในดานการสื่อสารการตลาดทางตรง และใหความสําคัญในดานการ

ประชาสัมพันธนอยที่สุด เมื่อพิจารณาในรายละเอียดของแตละปจจัย พบวา 

 ดานการโฆษณา พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการโฆษณาที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว 

พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญในเร่ืองมีการโฆษณาที่แสดงใหเห็นสิทธิประโยชนของบัตร

เครดิตผานทางสื่อ เชน โทรทัศน/วิทยุ/หนังสือพิมพ เปนตน มากที่สุด รองลงมาใหความสําคัญใน

เร่ืองมีการแจกใบปลิวหรือแผนพับ เพื่อแสดงถึงการออกผลิภัณฑใหมๆที่เกี่ยวกับบัตรเครดิตมี

โฆษณา ผานชองทางอินเตอรเน็ต ตามเวปไซตตางๆ  และมีปายโฆษณาเพื่อใหผูบริโภคจําตราสินคา

ไดมากขึ้น ตามลําดับ และใหความสําคัญในเร่ืองมีการแจกใบปลิวหรือแผนพับ เพื่อแสดงถึงการ

ออกผลิภัณฑใหมๆที่เกี่ยวกับบัตรเครดิตนอยที่สุด 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1�
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 ดานการประชาสัมพันธ พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการ

ประชาสัมพันธที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับปานกลาง เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญในเร่ืองการใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิ

ประโยชนใหมๆ ของบัตรเครดิตของธนาคารตางๆมากที่สุด รองลงมาใหความสําคัญในเร่ืองการ

เปนผูสนับสนุนหลักของภาพยนตร/รายการโทรทัศน เปนตน และใหความสําคัญในเร่ืองการเปน

ผูสนับสนุนหลักของการแขงขันกีฬาตางๆ เชน กอลฟ/ฟตุบอล /วอลเลบอล เปนตน นอยที่สุด 

 ดานการสงเสริมการขาย พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริม

การขายที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณา

เปนรายขอแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุดทุกขอ โดยใหความสําคัญ

ในเร่ืองการยกเวนคาธรรมเนียมรายปและคาธรรมเนียมแรกเขา เปนตน มากที่สุด  รองลงมาให

ความสําคัญในเร่ืองมีบริการผอนชําระคาสินคาและบริการ อัตราดอกเบี้ย 0% และใหความสําคัญใน

เร่ืองการมีระบบสะสมคะแนนเพื่อแลกของ รางวัล/ที่พัก เปนตนนอยที่สุด 

 ดานการขายโดยบุคคล พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการขายโดย

บุคคลที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนราย

ขอแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญในเร่ืองมีบริการ Call Center ตลอด 24 ชั่วโมง มาก

ที่สุด รองลงมาใหความสําคัญในเร่ืองการมีพนักงานที่บริการดวยความสุภาพ และใหความสําคัญ

ในเร่ืองการมีพนักงานขายแนะนําการสมัครสมาชิก รวมถึงการใชบัตรนอยที่สุด 

 ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการ

สื่อสารการตลาดทางตรงที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญในเร่ืองการมีเวบไซตของบริษัท 

ที่สามารถเขาถึงขอมูลไดโดยตรงมากที่สุด รองลงมาใหความสําคัญในเร่ืองการแนบเอกสารสิทธิ

ประโยชน คูปองสวนลดรานคาหรือที่พักตางๆมาพรอมกับใบแจงยอดในแตละเดือน  และให

ความสําคัญในเร่ืองการสง SMS และ e-mail ใหในโอกาศพิเศษตางๆ นอยที่สุด 

 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการทํา

กิจกรรมทางการตลาดที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญในเร่ืองการมีกิจกรรมรวมกับสายกา ร

บิน เชน การสะสมไมล แลกต๋ัวเคร่ืองบินฟรี (ROP) เปนตน มากที่สุด รองลงมาใหความสําคัญใน

เร่ืองการมีกิจกรรมใหลูกคาเขารวมแขงขันชิงรางวัล แพจเกจทัวร เปนตน  และใหความสําคัญใน

เร่ืองการมกีจิกรรมจัดการประกวดหาพรีเซน็เตอรบตัรเครดิต นอยที่สุด 

  



 105 

 การทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ผลการวิเคราะหพบวา  

ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ พบวา อายุ และรายไดตอ

เดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการ

ถือบัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ  

ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) พบวา เพศ และสถานภาพ มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานการถือบัตร

เครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) พบวา เพศ ระดับการศึกษา 

และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 

ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอคร้ัง พบวา อาย ุสถานภาพ 

อาชีพ และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตใน

เขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอคร้ัง 

ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอเดือน พบวา สถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอเดือน 

ดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน พบวา อาย ุระดับการศึกษา และรายไดตอ

เดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดาน

ความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใชบตัรเครดิตชําระสินคาและบริการ พบวา อาย ุระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตร

เครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใชบตัรเครดิตชําระสินคาและบริการ 

ดานสถานที่ใชบตัรเครดิตในการชําระสินคาและบริการ พบวา ระดับการศึกษา และรายได

ตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดาน

สถานที่ใชบตัรเครดิตในการชําระสินคาและบริการ 

ดานการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต พบวา เพศ อายุ และอาชีพมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานการศึกษา

ขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต 
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ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต พบวา อายุ สถานภาพ และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานเหตุผลในการใชบัตร

เครดิต 

สมมติฐานท่ี 2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขต

กรุงเทพฯ ผลการวิเคราะหพบวา 

ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ พบวา ดานการโฆษณา ดาน

การประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย ดานการขายโดยบุคคล ดานการสื่อสารการตลาด

ทางตรง และดานการทํากิจกรรมทางการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิต

ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ  

ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) พบวา ดานการโฆษณา มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานการถือบัตร

เครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 

ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) พบวา ดานการโฆษณา ดาน

การประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย ดานการขายโดยบุคคล ดานการสื่อสารการตลาด

ทางตรง และดานการทํากิจกรรมทางการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิต

ของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานการถือบัตรเครดิตของธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 

 ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอคร้ัง พบวา ดานการขายโดย

บุคคล และดานการทํากิจกรรมทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผู

ถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอคร้ัง 

 ดานคาใชจายในการชําระสินคาและบริการผานบัตรเครดิตตอเดือน พบวา ดานการ

ประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย และดานการสื่อสารการตลาดทางตรงมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานคาใชจายในการชําระสินคา

และบริการผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 ดานความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน พบวา ดานการสงเสริมการขาย มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ดานความถี่ใน

การใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใชบตัรเครดิตชําระสินคาและบริการ พบวา ดานการ

ประชาสัมพันธ และดานการทํากิจกรรมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตร
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เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานชวงเวลาในการตัดสนิใจใชบตัรเครดิตชําระสินคา

และบริการ 

 ดานสถานที่ใชบตัรเครดิตในการชําระสินคาและบริการ พบวา ดานการโฆษณา ดานการ

ประชาสัมพันธ และดานการทํากิจกรรมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตร

เครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานสถานที่ใชบตัรเครดิตในการชําระสินคาและบริการ 

 ดานการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต พบวา ดานการโฆษณา และดานการ

ประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  

ดานการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจใชบัตรเครดิต 

 ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต พบวา ดานการสงเสริมการขาย ดานการสื่อสารการตลาด

ทางตรง และดานการทํากิจกรรมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบตัรเครดิตของ  

ผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ดานเหตุผลในการใชบัตรเครดิต 

 

อภิปรายผล 

 จากผลการศึกษาวิจัยเร่ืองการสือ่สารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรม

การใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต มีประเด็นที่สามารถนํามาอภิปรายผลไดดังน้ี 

 1. ผูถือบัตรเครดิตสวนใหญถือบัตรเครดิตของสถาบันการเงิน (Bank) ของธนาคารซิติแบงก 

สาขา กรุงเทพฯ มากที่สุด สวนสถาบันที่มิใชสถาบันการเงิน (Non-Bank) ที่ผูถือบัตรเครดิตถือมาก

ที่สุด คือ บัตรเครดิตของบริษัทอิออนธนสินทรัพย (ประเทศไทย) จํากัด สถานที่ใชบัตรเครดิตมาก

ที่สุดคือ หางสรรพสินคา/ซุปเปอรมารเก็ต สําหรับผูที่มีสวนรวมในการตัดสินใจใชบัตรเครดิตมาก

ที่สุดคือ ตนเอง และเหตุผลที่ทําใหใชบัตรเครดิตมากที่สุด เน่ืองจากความสะดวกสบายในการชําระคา

สินคาหรือบริการ เชน ไมตองพกเงินสด หรือสามารถใชสินคาผานทางอินเตอรเน็ต เปนตน ที่เปน

เชนน้ีอาจเปนเพราะวา บัตรเครดิตของสถาบันการเงิน (Bank) ของธนาคารซิติแบงก ซึ่งถือเปนบัตร

เครดิตที่มีใหบริการมานาน และเปนบัตรเครดิตที่ผูบริโภคนึกถึง หรือรูจักคุนเคยมากที่สุด อีกทั้งบัตร

เครดิตของธนาคารซิติแบงก ก็มีการรวมรายการกับทางผูประกอบการมากมาย และครอบคลุมเกือบ

ทุกรายการสินคา จึงทําใหบัตรเครดิตของธนาคารซิติแบงกมีผูใชบริการมากกวาบัตรเครดิตประเภท

อ่ืน ๆ สวนบัตรเครดิตของสถาบันที่มิใชสถาบันการเงิน (Non-Bank) ที่ผูถือบัตรเครดิตถือมากที่สุด 

คือ บัตรเครดิตของบริษัทอิออนธนสินทรัพย (ประเทศไทย) จํากัด ที่เปนเชนน้ีเพราะบัตรเครดิตของ

บริษัทอิออน มีการอนุมัติงาย ไมยุงยาก อีกทั้งมีบริการที่ครอบคลุม จึงทําใหผูใชบัตรเครดิตใหความ

สนใจและใชบริการมาก สวนสถานที่ที่ใชบัตรเครดิตมากที่สุดคือ หางสรรพสินคา/ซุปเปอรมารเก็ต 

ที่เปนเชนน้ีเพราะหางสรรพสินคา/ซุปเปอรมารเก็ต น้ันมีสินคาใหเลือกมากมายหลากหลายไมวา

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1�
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สินคาประเภทอุปโภค และบริโภค นอกจากน้ีทางหางสรรพสินคายังมีรานอาหารมากมาย และ

รานอาหารสวนใหญตางก็รับบัตรเครดิต และอาจไดรับสวนลด เมื่อใชบัตรเครดิตในการ ชําระเงิน

ผานบัตรเครดิต ซึ่งเหตุผลดังกลาวสงผลใหผูถือบัตรเครดิตใชบัตรเครดิตที่หางสรรพสินคา/ซปุเปอร

มารเก็ตมากกวาสถานที่อ่ืน สวนการตัดสินใจใชบัตรเครดิตน้ัน ผูถือบัตรเครดิตจะเปนคนตัดสินใจใช

เอง ที่เปนเชนน้ีเพราะผูที่ถือบัตรเครดิตสวนใหญมีรายไดเปนของตนเอง จึงมีอํานาจในการตัดสินใจ

ดวยตนเอง เนื่องจากสามารถหารายไดดวยตนเอง และเหตุผลที่ทําใหใชบัตรเครดิตมากที่สุด 

เนื่องจากความสะดวกสบายในการชําระคาสินคาหรือบริการ เชน ไมตองพกเงินสด หรือสามารถใช

สินคาผานทางอินเตอรเน็ต ที่เปนเชนนี้เพราะการใชบัตรเครดิตนั้นมีความสะดวกสบายมากกวาใน

อดีต เน่ืองจากบัตรเครดิตมีบริการที่ครอบคลุมมากกวาในอดีต นอกจากน้ีการใชบัตรเครดิตก็มีความ

ปลอดภัย และสะดวก เน่ืองจากไมตองพกเงินสด หรือสามารถใชบัตรเครดิตในการชําระสินคาหรือ

บริการตามวงเงินที่กําหนดกอน แลวคอยจายที่หลัง ทําใหผูใชบัตรเครดิตเกิดความสะดวกสบายใน

การใชบัตรเครดิต ซึ่งเหตุผลดังกลาวสงผลใหผูถือบัตรเครดิตใชบัตรเครดิตเน่ืองจากความ

สะดวกสบายในการชําระคาสินคาหรือบริการ สอดคลองกับงานวิจัยของ มนัสวี มาลา (2549) ที่ได

ทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา เหตุผลใน

การใชบัตรเครดิตเพราะมีความสะดวกสบายในการชําระเงิน และเห็นวาบตัรเครดิตมปีระโยชนใน

เร่ืองความสะดวกในการใชจาย สวนใหญนิยมใชบัตรเครดิตซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  เชน อาหาร ขาว

ของเคร่ืองใช เคร่ืองแตงกาย รวมทั้งใชบัตรเครดิตในการชําระคาอาหารและเคร่ืองด่ืมตามรานอาหาร  

นอกจากน้ียังสอดคลองกบังานวิจัยของ สารภี ติไชย และคณะ (2548) ที่ไดทําการศึกษาทัศนคติและ

พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของประชาชนในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคมีความถี่

ในการใชบัตรเครดิตแลวแตสถานการณ เหตุผลในการใชบัตรเครดิตเพื่อใชซื้อสินคาและบริการ 

คาใชจายตอเดือนในการใชบัตรตํ่ากวา 10,000 บาท ความรูสึกตอการใชบัตรเครดิตรูสึกสะดวกสบาย 

ปลอดภัย ในการใชบัตรเครดิต คํานึกถึงคาใชจายยอนหลัง สื่อโทรทัศนมีสวนสําคัญมากที่สุด สิทธิ

ประโยชนเพิ่มเติมที่ผูถือบัตรเครดิตตองการคือไมตองการเสียคาใชจายเพิ่มขึ้นแตอยางใด จํานวน

บัตรเครดิตที่ผูบริโภคถือครองอยูในปจจุบันเพียงใบเดียวเทาน้ัน ประเภทสินคาและบริการที่ผูใชบัตร

เครดิตใชชําระคาใชจายบอยที่สุดซื้อสินคาภายในหาง ความถี่ในการใชบัตรเครดิตตอเดือน นอยกวา 

7 คร้ัง เลือกถือบัตรเครดิตกับการถือเงินสดในการใชจายซื้อสินคาและบริการ 

2. ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก โดยผูใชบัตรเครดิตให

ความสําคัญในดานการสงเสริมการขาย อยูในระดับมากที่สุด และมากกวาทุกปจจัย โดยเฉพาะการ

ยกเวนคาธรรมเนียมรายปและคาธรรมเนียมแรกเขา การผอนชําระคาสินคาและบริการ อัตราดอกเบีย้ 
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0% การมีสวนลดในการซื้อสิ้นคาและบริการจากรานคาที่รวมรายการ และการมีระบบสะสมคะแนน

เพือ่แลกของรางวัล/ที่พัก    ที่เปนเชนน้ีอาจเน่ืองมาจากกอนที่ผูใชบัตรเครดิตจะตัดสินใจใชบัตร

เครดิตจะตองมีการรับรูปญหา คนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และการ

ประเมินผลภายหลังการซื้อ หรืออาจกลาววา กอนที่ผูใชบัตรเครดิตจะคํานึงถึงสิทธิประโยชนของ

บัตรเครดิต นอกจากน้ีสิ่งที่ผูบริโภคคํานึงถึงมากที่สุด หรือตัดสินใจใชมากที่สุดคือ การยกเวน

คาธรรมเนียมรายปและคาธรรมเนียมแรกเขา มีบริการผอนชําระคาสินคาและบริการ อัตราดอกเบี้ย 

0%  การมีสวนลดในการใชบัตรเครดิต และมีคะแนนสะสมเพื่อแลกของรางวัล ซึ่งเหตุผลดังกลาว

สงผลใหผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการขาย อยูในระดับมาก และ

มากกวาทุกปจจัย ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ อรชร มณีสงฆ (2549, หนา 266) ที่กลาววา การ

สงเสริมการขายกระตุนใหเกิดความนาสนใจในตัวผลิตภัณฑ ทําใหเกิดการทดลองใชหรือซื้อมาเพื่อ

บริโภคโดยอาศัยเทคนิคการสงเสริมการขาย เชน การแจกคูปอง (Coupons) การใหของตัวอยาง 

(Samples) การใหของแถม (Premiums) การจัดแสดงผลิตภัณฑ (Point – of – Purchase Displays) การ

ชิงโชค (Sweepstakes) การแขงขัน (Contests) การรับประกันคืนเงิน (Rebates) และการจัด

นิทรรศการการแสดงผลิตภัณฑ (Trade Show Exhibits) สวนปจจัยดานอ่ืน ๆ ผูบริโภคก็ให

ความสําคัญเชนกัน ไมวาจะเปนชองทางการติดตอไดโดยตรง เชน มเีวปไซตของบริษัท ที่สามารถ

เขาถึงขอมูลไดโดยตรง และการแนบเอกสารสิทธิประโยชน คูปองสวนลดรานคาหรือที่พักตางๆ มา

พรอมกบัใบแจงยอดในแตละเดือน ดานการประชาสัมพันธ เชน การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิ

ประโยชนใหมๆ ของบัตรเครดิตของธนาคารตางๆ ดานการขายโดยบุคคล เชน มีบริการ Call Center 

ตลอด 24 ชั่วโมง และพนักงานที่บริการดวยความสุภาพ มีความรู สามารถตอบคําถามไดชัดเจน และ

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด เชน และมีกิจกรรมรวมกับสายการบิน เชน การสะสมไมล แลกต๋ัว

เคร่ืองบินฟรี (ROP) หรือกิจกรรมใหลูกคาเขารวมแขงขันชิงรางวัล แพจเกจทัวร  ซึ่งเหตุผลดังกลาว

สงผลใหผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ

ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman & Kanuk, 1994 p.5) ที่กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค(Consumer 

Behavior) คือพฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอย

ผลิตภัณฑและการบริการ ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือคือการศึกษาพฤติกรรม การ

ตัดสนิใจ และการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา และยังสอดคลองกับ

งานวิจัยของ สมพิศ ทับยัง (2552) ที่ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตร

เครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเกาะสมยุ จังหวัดสุราษฎรธานี พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยทางการตลาดทั้ง 8 ดานไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
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ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการการใหบริการ ดานประสทิธแิละ

คุณภาพบริการ ดานพนักงาน/บุคลากร ดานหลักฐานทางกายภาพ ในระดับมาก  

 3. ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตใน

เขตกรุงเทพฯ ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากปจจัยสวนบุคคลเหลาน้ีไดแทรกซึมอยูในความรูสึกนึกคิดของ

ผูบริโภค ซึ่งผูบริโภคไดนํามาใชในกระบวนการตัดสินใจซื้อทุกขั้นตอน และถือวาเปนปจจัยภายใน

ที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อ กลาวคือ คนที่มีเพศตางกัน ยอมมีความตองการในสินคา

แตกตางกันไป สวนผูที่มีอายุตางกัน ยอมมีพฤติกรรมการซื้อเปลี่ยนไปตามระยะเวลาที่มีอยู โดย

สวนหน่ึงมาจากปจจัยดานจิตวิทยาที่สะสมตามประสบการณที่มากขึ้น หรือคนที่มีระดับการศึกษา

สูง จะมีความสนใจในเร่ืองเหตุผลมาสนับสนุน เพื่อนํามาประกอบการตัดสินใจซื้อสินคา สวนคนที่

มีอาชีพตางกันยอมมีแนวคิดคานิยมที่มีตอสินคาหรือบริการแตกตางกันออกไป ในขณะที่คนที่มี

รายไดสูงยอมมีพฤติกรรมการใชจายหรือเลือกซื้อสินคาสูงกวาผูที่มีรายไดตํ่ากวา และสถานภาพของ

บุคคลที่ตางกัน ยอมมกีารดํารงชีวิตที่ตางกัน ยอมสงผลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของ

สถานภาพของบุคคลน้ัน ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน ซึ่งเหตุผลดังกลาวสงผลใหปจจัย

สวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ ซึ่ง

สอดคลองกบัแนวคดิของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ที่กลาววา การตัดสินใจของผูซื้อ 

ไดรับอิทธิพลมาจากคุณสมบัติสวนบุคคล เชน อายุ เพศ อาชีพ รายได สถานภาพสมรส สภาวการณ

ทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคดิเกีย่วกบัตนเองสิง่ตางๆเหลาน้ี

ลวนกอใหเกิดความแตกตางในการบริโภคของผูบริโภค และยังสอดคลองกับงานวิจัยของสําราญ 

สีกาแกว และคณะ (2552) ที่ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา เพศ ระดับการศึกษา รายได สถานภาพ และอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรม

ในการใชบัตรเครดิตแตกตางกัน 

 4. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในเขตกรุงเทพฯ  ทั้งน้ีอาจ

เนื่องมาจากปจจัยสวนประสมทางการตลาดซึ่งถือเปนปจจัยภายนอกที่ชวยกระตุนใหผูบริโภคเกิด

ความตองการสินคา หรือบริการ หรืออาจกลาวไดวา สิ่งกระตุนทางการตลาด เปนมูลเหตุจูงใจให

เกดิการซื้อสินคา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Schultz (1993a อางในชลาลัย นาควิไล, 2545) 

แหง Medill School of Journalism ที่ Northwestern University ประเทศสหรัฐอเมริกา ที่กลาววา 

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ การสรางอิทธิพลหรือผลใหเกิดขึ้นโดยตรงตอพฤติกรรมของ

ผูรับสารเปาหมาย และสอดคลองกบังานวิจัยของ ศศิธร เดชะคุปต (2548) ที่ไดศึกษาเร่ือง ปจจัย

ดานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีความสัมพันธตอการเลือกใชบริการบัตรเครดิต
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ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ดานโฆษณา โดยผานสื่อ

โทรทัศน และแผนปายโฆษณา ดานการขายโดยพนักงานขาย ที่มีทักษะสามารถอธิบายรายละเอียด

ผลิตภัณฑไดชัดเจน และมีบุคลิกภาพที่นาเชื่อถือ ดานการประชาสัมพันธโดยการมีสวนรวมในการ

สนับสนุนกิจการทางสังคม และดานการสงเสริมการขาย โดยใหฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา/รายป 

ตลอดอายุการเปนสมาชิก และการรับของสมนาคุณ สะสมรางวัล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมดาน

จํานวนคร้ังในการเลือกใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ตอเดือน 

 

ขอเสนอแนะท่ีไดจากงานวิจัย 

 1. เมื่อทราบวาผูถือบัตรเครดิตสวนใหญเปนเพศหญิง มากกวาเพศชาย มีอายุระหวาง 21-30 

ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  และมีรายได

ตอเดือนอยูระหวาง 20,001 - 30,000 บาท ดังน้ัน ผูบริหารหรือผูที่เกี่ยวของสามารถนําขอมูลดังกลาว

มากําหนดกลุมเปาหมาย  วางแผนนโยบายและกลยุทธทางการตลาดเพื่อสนองความตองการของ

กลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง  

 2. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่งประกอบดวย 

  2.1 ดานการโฆษณา พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการโฆษณาที่มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก  ดังน้ันทางผูบริหารหรือผูที่

เกี่ยวของควรโฆษณาที่เนนถึงสิทธิประโยชนของบัตรเครดิตใหผูบริโภคไดรับทราบ โดยเนน

ชองทางในการโฆษณาผานสื่อโทรทัศน/วิทยุ/หนังสือพิมพ นอกจากนี้ควรใชชองทางในการ

โฆษณาผานสื่อตาง ๆ โดยเฉพาะสื่อโทรทัศน และสื่ออินเตอรเน็ต เน่ืองจากสื่อดังกลาวเขาถึง

ผูบริโภคไดงาย เน่ืองจากสื่อดังกลาวมีทั้งภาพและเสียง   

  2.2 ดานการประชาสัมพันธ พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการ

ประชาสัมพันธที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับปานกลาง 

ดังน้ันทางผูบริหารหรือผูที่เกี่ยวของควรมีการประชาสัมพันธใหเห็นถึงสิทธิประโยชนใหม ๆ ของ

บตัรเครดิต ผานรายการโทรทัศน รายการตางที่เปนที่นิยมม เนื่องจากการสนับสนุนรายการดังกลาว

ก็ถือเปนการโฆษณาสินคาไปในตัว และอาจทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูมากยิ่งขึ้น  

  2.3 ดานการสงเสริมการขาย พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการ

สงเสริมการขายที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด 

ดังน้ันทางผูบริหารหรือผูที่เกี่ยวของ ควรยกเวนคาธรรมเนียมแรกเขาและรายปตลอดชีพ เพื่อ

กระตุนใหมีบัตรใชบัตรอยูตลอดและไมคิดที่จะยกเลิกการใชบัตรเน่ืองจากเกิดคาธรรมเนียมรายป  
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นอกจากน้ีควรมีระบบการผอนชําระในอัตราดอกเบี้ยที่ถูก คิดอัตราดอกเบี้ย 0% ผอนระยะยาวเพื่อ

เปนการกระตุนในการตัดสินใจเลือกใชบริการบตัรแทนเงนิสด 

  2.4 ดานการขายโดยบุคคล พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัยดานการขาย

โดยบุคคลที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูในระดับมาก ดังน้ันทาง

ผูบริหารหรือผูที่เกี่ยวของควรมีบริการ Call Center ตลอด 24 ชั่วโมงเพื่อคอยชวยเหลือเกี่ยวกับ

ปญหาการใชบัตรเครดิต และการใหขอมูลบัตร ซึ่งพนักงานทุกฝายตองมีการอบรมพนักงานใหมี

ความรูเกี่ยวกับขอมูลของบัตรเครดิตทุกๆดานเชน วิธีการใช การชําระเงิน การคิดดอกเบี้ย และเร่ือง

การใหบริการที่สุภาพ อยูเสมอ เพื่อสรางความประทับใจใหแกผูมาใชบริการ 

   2.5 ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัย

ดานการสื่อสารการตลาดทางตรงที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูใน

ระดับมาก โดย ดังน้ันทางผูบริหารหรือผูที่เกี่ยวของควรมีการปรับปรุงเวบไซตอยูตลอด ในเวบ

ไซตความีการเชิญชวนใหมีการใชบัตรโดยแจงสิทธิประโยชนตางๆผานทางเวบไซต หรือการเลน

เกมสชิงรางวัลเล็กๆนอยๆ ผานทางเวปไซตของบริษัทเพื่อกระตุนใหผูถือบัตรเขาไปดูเวปไซตอยู

เสมอ และใหสามารถเขาถึงขอมูลของทางบริษัทไดโดยตรง เชน การเช็คยอดการคางชําระ การจาย

ชําระ ตลอดจนการสมัครสมาชิกผานเวบไซตของบริษัท เพื่ออํานวยความสะดวกใหแกลูกคา เพื่อ

จะไดถึงดูดใหลูกคาหันมาใชบริการบัตรเครดิตของบริษัทตน 

   2.6 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด พบวา ผูใชบัตรเครดิตใหความสําคัญตอปจจัย

ดานการทํากิจกรรมทางการตลาดที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต โดยรวมอยูใน

ระดับมาก ดังน้ันทางผูบริหารหรือผูที่เกี่ยวของควรมีการรวมกับทางสายการบิน จัดกิจกรรมสะสม

ไมล เพื่อเแลกต๋ัวเคร่ืองบันฟรี หากสะสมคะแนนไดตามที่ระบุไว หรือจัดกิจกรรมแขงขันชิงรางวัล

แพจเกจทวัร เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจใชบัตรเครดิต และกระตุนใหผูถือบัตรมีความ

พึงพอใจในการใชบัตรมากขึ้น นอกจากน้ีควรมีการจัดใหมีการสะสมคะแนนจากการซื้อสินคาแทน

การชําระเงินสดใหกวางขวางและหลากหลายขึ้น การจัดชิงโชค การสมนาคุณ การนําไปเปน

สวนลด หรือแลกซื้อในการซื้อสินคา เปนตน ซึ่งถือเปนกลยุทธที่จะโนมนาวใหผูบริโภคเกิดความ

สนใจทีจ่ะตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตมากขึ้น 

ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยคร้ังตอไป 

 สําหรับการวิจัยคร้ังตอไป ผูวิจัยมีขอเสนอแนะวา 

 1. การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี เปนการวิจัยเชิงสํารวจ ดังน้ันในงานคร้ังตอไปควรเปนการศึกษา

แบบเจาะลึกโดยการสัมภาษณ ผูประกอบการถึงขอมูลในดานกลยุทธตางๆ เพื่อใหทราบถึงขอมูลที่

เปนจริง และแนวทางในการกําหนดกลยุทธ และการขยายฐานลูกคา เปนตน 
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 2. การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี เปนเพียงการศึกษาการตัดสินใจใชบัตรเครดิตของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพฯ เทาน้ัน ดังน้ันในงานวิจัยคร้ังตอไปควรทําการศึกษาความพึงพอใจ ปญหา และอุป

สรรคในการใชบตัรเครดิต เพื่อนําขอมูลมาปรับปรุง แกไข พัฒนาผลิตภัณฑ ใหตรงกับความ

ตองการของผูบริโภค 

 3. ควรศึกษา จุดแขง็ จุดออน ของบตัรเครดิตโดยศึกษาบัตรเครดิตของธนาคารใดธนาคาร

หนึ่งก็พอ เชน บัตรเครดิตของธนาคารกรุงไทย  หรือธนาคารกสิกรไทย เพื่อคาดการณวาผูบริโภค 

จะมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไปในทิศทางใดในอนาคต เพื่อเปนประโยชนตอธุรกิจในการขยาย 

กลุมเปาหมายใหมากขึ้น 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูถือ

บัตรเครดิต ในเขตกรุงเทพฯแบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งของการคนควาแบบอิสระ  ของ

นักศึกษาหลักสูตรปริญญามหาบัณฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยากรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ

ศึกษา เพื่อนําขอมูลที่ไดไปใชประโยชนทางวิชาการและเพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงการ

สื่อสารตลาดแบบบูรณาการและการใหบริการบัตรเครดิตเพื่อใหสอดคลองกับความตองการของ

ลูกคาตอไป 

คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงใน  หรือเติมขอความในชองวาง 

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไป 

1. เพศ 

1.  ชาย 2.  หญิง 

2. อายุ 

1.  21-30 ป              2.  31-40 ป 

3.   41-50 ป 4.    50 ปขึ้นไป 

3. สถานภาพ 

1.  โสด 2.  สมรส / อยูดวยกัน 

3.  อ่ืนๆ.......... 

4. ระดับการศึกษา 

 1.  ตํ่ากวาปริญญาตรี    2.  ปริญญาตรี 

 3.   ปริญญาโท 4.    สูงกวาปริญญาโท 

5. อาชีพ 

 1.   รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ          2.   พนักงานบริษัทเอกชน 

 3.   ผูประกอบการ/เจาของกิจการ                  4.    พอบาน / แมบาน/เกษียณ           

 5.   อ่ืน ๆ (ระบ)ุ……................... 

6. รายไดตอเดือน 

 1.   15,000 - 20,000 บาท 2.   20,001 - 30,000 บาท 

 3.   30,001 - 40,000 บาท 4.    40,001 - 50,000 บาท 

 5.   50,000 บาทขึ้นไป 
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สวนท่ี 2   ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต  

7. ปจจุบันทานถือบัตรเครดิตของสถาบันการเงิน(bank) /มิใชสถาบันการเงิน (non-bank)ใดบาง   

(เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

สถาบันการเงิน (Bank) 

1.   ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน)        2.    ธนาคารทหารไทย จํากัด (มหาชน) 

3.   ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน)    4.   ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) 

5.   ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน)    6.  ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

7.  ธนาคารธนชาต จํากัด (มหาชน)    8.  ธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน) 

9.  ธนาคารสแตนดารดชารเตอรดไทย จํากัด (มหาชน)  

10.   ธนาคารซิติแบงก สาขา กรุงเทพฯ       11.  ธนาคารออมสิน จํากัด (มหาชน)  

12.  ธนาคารฮองกงแอนดเซี่ยงไฮแบงค 

มิใชสถาบันการเงิน (Non-Bank) 

13.  บ.ไดเนอรคลบั (ประเทศไทย) จํากัด  

14.  บ.อเมริกนัเอ็กซเพรส (ประเทศไทย) จํากัด 

15.  บ.จีอีแคปปตอล (ประเทศไทย) จํากัด  

16.  บ.อิออนธนสินทรัพย (ประเทศไทย) จํากัด 

17.  บ.อ่ืน ๆ (ระบ)ุ................................... 

8. จํานวนเงินที่ทานตัดสินใจชําระคาสินคาและบริการผานบัตรเครดิตในแตละคร้ัง 

 1.   ตํ่ากวา 1,000 บาท    2.   1,000 – 3,000 บาท 

 3.   3,001 – 5,000 บาท   4.   5,001 – 10,000 บาท 

 5.   10,000 บาทขึ้นไป    

9. ทานใชบัตรเครดิตในการชําระคาสินคาและบริการ โดยเฉลีย่ตอเดือน เปนจํานวนเทาไร 

 1.  นอยกวา 5,000 บาท 2.   5,001 – 10,000 บาท 

 3.   10,001 – 15,000 บาท 4.   15,001 – 20,000 บาท 

 5.   20,001 – 25,000 บาท 6.    25,001-30,000 บาท 

 7.   30,000 บาทขึ้นไป 

10. ความถี่ในการใชจายผานบัตรเครดิตตอเดือน 

 1.   มากกวา 1 คร้ัง แตไมเกิน 3 คร้ัง 2.   มากกวา 3 คร้ัง แตไมเกิน 5 คร้ัง 

 3.   มากกวา 5 คร้ัง แตไมเกิน 7 คร้ัง   4.   มากกวา 7 คร้ังขึ้นไป 

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%A2%E0%B9%8C�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%95�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A2%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B8%B5�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1�
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11. ชวงเวลาใดที่ทานตัดสินใจใชบัตรเครดิตชําระสินคาและบริการ 

 1.   ตนเดือน (วันที่ 1– 10)                              2.   ชวงกลางเดือน (วันที่ 11-20) 

 3.   ชวงปลายเดือน (วันที่ 21-เปนตนไป)       4.   แลวแตโอกาศ (ไมคํานึงถึงชวงเวลา) 

12. ทานใชบัตรเครดิตในการชําระคาสินคาและบริการในสถานที่ใดมากที่สุด 

 1.   หางสรรพสินคา/ซุปเปอรมารเก็ต 2.   สถานบริการน้ํามัน 

 3.  สถานบันเทิง/โรงภาพยนตร/รานอาหาร 4.  สถานพยาบาล/โรงพยาบาล/คลีนิก 

 5.  สถาบันการศึกษา/โรงเรียนกวดวิชา 6.    สถานที่ทองเที่ยว/โรงแรม/ที่พัก 

 7.   ซื้อสินคาทางอินเตอรเนท 8.  อ่ืน(ระบุ).............................. 

13. ใครเปนผูมีสวนรวมในการตัดสินใจในการใชบัตรเครดิตของทาน 

 1.   ตนเอง 2.   ครอบครัว 

 3.   เพือ่น 4.   คนรัก 

14. กอนการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต ทานไดศึกษาขอมูลกอนหรือไม (ขอมูลในที่น้ีไดแกสิทธิ 

ประโยชนตางๆของบัตรเครดิต) 

 1.   ศึกษา 2.   ไมศึกษา 

15.ทานไดรับขอมูลบัตรเครดิตจากแหลงขอมูลใดมากที่สุด 

 1.   หนังสือพิมพ / นิตยสาร / วารสาร / ใบปลิว 2.   โทรทัศน/วิทยุ 

 3.   ปายโฆษณา 4.  อินเตอรเน็ต 

 5.   สอบถามโดยตรงจากทางธนาคาร 6.    พนักงานขาย 

 7.   มีผูแนะนํา (เพือ่น, ญาติ, คนรูจัก) 8.  อ่ืน(ระบุ).................................. 

16.เหตุผลในบัตรเครดิตขอใด ตรงกับความตองการของทานมากที่สุด 

 1.  เพื่อความสะดวกสบายในการชําระคาสินคาหรือบริการ เชน ไมตองพกเงินสด/      

ปลอดภัย หรือสามารถใชสินคาผานทางอินเตอรเน็ต เปนตน 

 2.  เพื่อชวยบรรเทาปญหาทางการเงิน หรือเพื่อเปนเงินสํารองไวใชในกรณีฉุกเฉิน  

 3.  เพื่อใหไดรับสิทธิประโยชนตางๆที่ไดรับ จากการใชจายผานบัตรเครดิต เชน สวนลด 

คะแนนสะสม เปนตน 

 4.  ภาพลักษณทางสังคม 

 5.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................... 
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สวนท่ี 3 ขอมูลดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจในการใช

บตัรเครดิต 

คําชี้แจง  กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองวางที่ระบุถึงความสําคัญของเคร่ืงมือการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจในการใชบัตรเครดิต ของทานที่ตรงกับ

ความเปนจริงมากที่สุด 

 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  

 

ระดับความสําคัญ 

มาก    

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

การโฆษณา ตอไปน้ี มีความสัมพันธตอการตัดสินใจในการใชบัตรเครดิตของทานในระดับใด 

17. การโฆษณาที่แสดงใหเห็นสิทธิประโยชนของบัตร

เครดิตผานทางสื่อตางๆเชน โทรทัศน/วิทยุ/

หนังสือพิมพ เปนตน 

     

18. การแจกใบปลวิหรือแผนพบั เพือ่แสดงถงึการออก

ผลิตภัณฑใหมๆที่เกี่ยวกับบัตรเครดิต 

     

19. ปายโฆษณาเพื่อใหผูบริโภคจําตราสินคาไดมากขึ้น      

20. โฆษณา ผานชองทางอินเตอรเน็ต ตามเวปไซตตางๆ       

การประชาสัมพันธ ตอไปน้ี มีความสัมพันธตอการตัดสินใจในการใชบัตรเครดิตของทานในระดับใด 

21. การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนใหมๆของบัตร

เครดิตของธนาคารตางๆ 

     

22. การเปนผูสนับสนุนหลักของภาพยนตร/รายการ

โทรทัศน เปนตน 

     

23. การเปนผูสนับสนุนหลักของการแขงขันกีฬาตางๆ 

เชน กอลฟ/ฟตุบอล /วอลเลบอล เปนตน 

     

24. การรวมสนับสนุนกิจกรรมสังคม หรือรวมจัดงาน

ประเพณีตางๆ เชน วันลอยกระทง/วันปใหม เปนตน       

     

การสงเสริมการขาย ตอไปน้ี มีความสัมพันธตอการตัดสินใจในการใชบัตรเครดิตของทานในระดับใด 

25. การยกเวนคาธรรมเนียมรายป และคาธรรมเนียมแรก

เขา เปนตน 
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การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  

 

ระดับความสําคัญ 

มาก    

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

26. การมีระบบสะสมคะแนนเพื่อแลกของ รางวัล/ที่พัก 

เปนตน 

     

27. มีบริการผอนชําระคาสินคาและบริการ อัตราดอกเบี้ย 

0%  

     

28. มีสวนลดในการซื้อสิ้นคาและบริการจากรานคาที่รวม

รายการ 

     

การขายโดยบุคคล ตอไปน้ี มีความสัมพันธตอการตัดสินใจในการใชบัตรเครดิตของทานในระดับใด 

29. การมีพนักงานขายแนะนําการสมัครสมาชิก รวมถึง

การใชบัตร 

     

30. การมีพนักงานที่มีความนาเชื่อถือ มีความรู สามารถ

ตอบคําถามไดชัดเจน 

     

31. การมีพนักงานที่บริการดวยความสุภาพ      

32. มีบริการ Call Center ตลอด 24 ชั่วโมง      

การตลาดทางตรง ตอไปน้ี มีความสัมพันธตอการตัดสินใจในการใชบัตรเครดิตของทานในระดับใด 

33. การมีเวบไซตของบริษัท ที่สามารถเขาถึงขอมูลได

โดยตรง 

     

34. สง SMS และ e-mail ใหในโอกาศพิเศษตางๆ      

35. การสงโปสการดแจงสิทธิประโยชนในแตละเทศกาล 

เชนรับสวนลดในวันเกดิ / เทศกาลปใหม  เปนตน 

     

36. การแนบเอกสารสิทธิประโยชน คูปองสวนลดรานคา

หรือที่พักตางๆมาพรอมกับใบแจงยอดในแตละเดือน 

     

การทํากิจกรรมทางการตลาด ตอไปน้ี มีความสัมพันธตอการตัดสินใจในการใชบัตรเครดิตของทานในระดับใด 

37. การมีกิจกรรมเปดตัวประเภทบัตรใหมๆตาม

หางสรรพสินคา 

     

38. การมกีจิกรรมจัดการประกวดหาพรีเซน็เตอรบตัร

เครดิต 

     

39. การมีกิจกรรมใหลูกคาเขารวมแขงขันชิงรางวัล แพจ      
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การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  

 

ระดับความสําคัญ 

มาก    

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

เกจทัวร เปนตน 

40. การมีกิจกรรมรวมกับสายการบิน เชน การสะสมไมล 

แลกต๋ัวเคร่ืองบินฟรี   (ROP) เปนตน 

     

 

สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 

นอกจากคําถามในขางตน ทานมีขอเสนอแนะหรือขอคิดเห็นตอการทําการตลาดเพื่อจูงใจในการใช

บัตรเครดิตเพิ่มขึ้นอยางไรบาง เชน ทานมักจะใชบัตรเครดิตของสถาบันการเงินที่ใชดาราที่ทานชื่น

ชอบเปนพรีเซ็นเตอร เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

ขอขอบพระคุณอยางยิ่ง ที่ทานสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผูเขียน 

ชื่อ-สกุล ยุพาพร อําคา 

วัน เดือน ป เกิด 6 สิงหาคม 2523 

ประวัติการศึกษา  สําเร็จการศึกษาปริญญาบริหารธุรกิจ สาขาการตลาด 

 มหาวิทยาลัยรามคําแหง ป พ.ศ 2544 

ประสบการณทํางาน พ.ศ. 2545-2447 เจาหนาที่ลูกคาสัมพันธ ธนาคารกสิกรไทย 

 พ.ศ 2547-ปจจุบัน เจาหนาที่พิจารณาสินเชื่อ ธนาคารซิต้ีแบงค 
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