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บทคัดย่อ 
 
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมในหมวดการใชจายผานบัตรเครดิต 

ความสนใจดานสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต และปัจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จากกลุมตัวอยางที่มีอายุระหวาง 20-25 ปี 
และมีบัตรเครดิตอยางนอย 1 ใบ โดยใชแบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ (Online Questionnaire) ใน
การเก็บขอมูลตัวอยางจํานวน 400 คน และนํามาวิเคราะห์ขอมูลทางสถิติ ไดแก การแจกแจงความถี่ 
(Frequency distribution) คารอยละ (Percentage) การหาคาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation) สําหรับการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ใชการวิเคราะห์สถิติคา T-test 
และ F-test (ANOVA) รวมถึงการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
ซึ่งใชระยะเวลาในการดําเนินงานวิจัยตั้งแต สิงหาคม ถึง ธันวาคม พ.ศ. 2563 

ผลการวิจัยครั้งนี้พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลที่เลือกใชบริการหรือ
สมัครบัตรเครดิต เพ่ือตองการผอนชําระคาสินคา/บริการดวยอัตราดอกเบี้ย 0% รวมถึงการใชแทน
เงินสดหรือเบิกถอนเงินสดมาใชลวงหนา โดยสวนใหญกลุมตัวอยางจะใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคา/
บริการ จากหางสรรพสินคาตาง ๆ รวมถึงการชําระคาอาหาร และพบวากลุมตัวอยางมียอดการใชจาย
ผานบัตรเครดิตที่ใชตอครั้งโดยสวนใหญต่ํากวา 3,000 บาท และมีความถี่ในการใชบัตรเครดิตโดย
เฉลี่ยอยูที่ 1-3 ครั้งตอเดือน ในขณะเดียวกันพบวาปัจจัยสวนบุคคลในดานระดับการศึกษา รายได 
อาชีพ รวมถึงพฤติกรรมการเลือกใชบัตรเครดิตดานความถี่และบุคคลที่มีอิทธิพล สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน อีกทั้งยังพบวาสิทธิ
ประโยชน์ของบัตรเครดิต และปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 
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 ABSTRACT 
 

This research aims to study on spending behavior, benefit from credit 
card and marketing factors that influenced Generation Z first jobbers to choose their 
credit card. The sample of study is the Generation Z first jobbers age between 20-25 
years old and they have at least one credit card. The survey research was collected 
via e-questionnaire from 400 Generation Z first jobbers during August to December 
2020 and analyzed by using Descriptive Statistics (Frequency distribution, Percentage, 
Mean and Standard deviation) and Inferential Statistics (T-test, F-test (ANOVA) and 
Multiple Regression Analysis)  

The results showed that the major factor of choosing the credit card is 
the benefit from 0% installment and cash advance. The card’s holders are 
commonly used for purchasing the goods or services at restaurants, outlets and 
department stores. The almost spending is less than 3,000 THB per transaction and 
the average frequency of using the credit card is about 1-3 times a month. 
Meanwhile the personal factors (education, salary and job) and spending behavior 
(frequency of use and influencer) are affecting to the Generation Z first jobbers in 
choosing their credit card. Moreover, the research founded that benefit from credit 
card and 7Ps marketing mix are also affecting the intention to choose a credit card of 
Generation Z first jobbers. 

 
Keywords: Credit card, Generation Z, Decision making, 7Ps Marketing Mix 
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ผูชวยศาสตราจารย์ ดร. คมน์ พันธรักษ์ ซึ่งเป็นอาจารย์ที่ปรึกษาการคนควาอิสระนี้ ที่ไดสละเวลาใน
การใหคําแนะนําและขอคิดเห็นตาง ๆ ตลอดจนตรวจทานและปรับแกขอบกพรองของงานวิจัย ซึ่งเป็น
ประโยชน์อยางยิ่งในการจัดทํางานวิจัยในครั้งนี้ ซึ่งผูวิจัยขอขอบพระคุณเป็นอยางสูงไว ณ โอกาสนี้  

อีกท้ัง การวิจัยครั้งนี้ไดรับความชวยเหลือ และการสนับสนุนจากคณาจารย์และทานผูมี
พระคุณ ดังนี้ 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณ ผูชวยศาสตราจารย์ ดร. พาณุวงศ์ คัมภิรารักษ์ ซึ่งเป็นประธาน
กรรมการในการสอบการคนควาอิสระ ที่ไดสละเวลาในการใหขอเสนอแนะ และแนวคิดตาง ๆ ที่เป็น
ประโยชน์ในการพัฒนาและปรับปรุงแกไขขอบกพรองเพ่ือใหงานวิจัยฉบับนี้สมบูรณ์มากยิ่งขึ้น  

ผูวิจัยขอขอบพระคุณ ผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่กรุณาเสียสละเวลาในการตอบ
คําถามอยางครบถวน สงผลใหผูวิจัยสามารถดําเนินการวิจัยจนสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี 

ผูวิจัยขอขอบคุณเพ่ือน ๆ ในหลักสูตรการจัดการธุรกิจสากล คณะพาณิชยศาสตร์และ
การบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ทุกทานที่คอยชวยเหลือสนับสนุนในการศึกษามาโดยตลอด และ
ใหกําลังใจแกผูวิจัยดวยดีเสมอมา 

สุดทายนี้ ผูวิจัยขอขอบพระคุณ บิดา มารดา ครอบครัว และเพ่ือน ๆ ทุกทาน ที่คอย
สนับสนับสนุนในการศึกษา คอยชวยเหลือและผลักดัน รวมถึงคอยใหกําลังใจอยูเบื้องหลังใน
การศึกษาตลอดหลักสูตรนี้เสมอมา 

ผูวิจัยหวังเป็นอยางยิ่งวางานวิจัยนี้จะเป็นประโยชน์ตอผูที่สนใจในการศึกษาเกี่ ยวกับ
บัตรเครดิต ตลอดจนผูทีส่นใจในธุรกิจนี้ หากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้มีขอบกพรองประการใด ผูวิจัยขอ
อภัยไว ณ ที่นี ้
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 

ปัจจุบันรูปแบบการทําธุรกรรมทางการเงินของคนไทยมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางมาก 
คนไทยเริ่มพกเงินสดติดตัวลดนอยลง เนื่องจากสามารถทําธุรกรรมทางการเงินไดอยางหลากหลาย 
ไมวาจะเป็นการโอนผานโทรศัพท์มือถือ หรือการพกบัตรเครดิต ในแตละปียอดการใชจายผานบัตร
เครดิตเติบโตเพ่ิมข้ึนตอเนื่อง ทั้งจากผูใชเดิมและมีผูที่สมัครบัตรใหมเขามา เพราะเป็นทางเลือกการใช
จายที่สะดวกสบาย มีความปลอดภัยไมตองพกเงินสดจํานวนมาก ทั้งยังไดรับสิทธิประโยชน์มากมาย 
อาทิ สามารถผอนชําระสินคาได เชน ผอน 0% ที่ไมมีการคิดดอกเบี้ย นอกจากนี้คายบัตรเครดิตยังมี
การจัดโปรโมชั่นสงเสริมการใชจาย เชน ไดรับเงินคืน สะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล เป็นตน 

ในปัจจุบันมีผูดําเนินธุรกิจบัตรเครดิตของไทย 2 กลุม คือ 1) ธนาคารพาณิชย์และสถาบัน
การเงินเฉพาะกิจ ประกอบดวย ธนาคารพาณิชย์ไทย 8 แหง คือ ธนาคารกรุงเทพ ธนาคารกสิกรไทย 
ธนาคารทหารไทย ธนาคารไทยพาณิชย์ ธนาคารธนชาต ธนาคารยูโอบี (ไทย) ธนาคารไอซีบีซี (ไทย) 
ธนาคารแหงประเทศจีน (ไทย) และสาขาของธนาคารพาณิชย์ตางประเทศ 1 แหง คือ ธนาคารซิตี้แบงก์ 
และสถาบันการเงินเฉพาะกิจ 1 แหง ไดแก ธนาคารออมสิน และ 2) Non-banks ที่ใหบริการบัตรเครดิต 
ซึ่งมีจํานวน 7 แหง ประกอบดวย บริษัทในเครือธนาคารกรุงศรีอยุธยา 2 แหง ไดแก บริษัท บัตรกรุงศรี
อยุธยา จํากัด และบริษัท อยุธยา แคปปิตอล เซอร์วิสเซส จํากัด รวมทั้งบัตรเครดิตที่ธนาคารกรุงศรี
อยุธยารวมกับผูใหบริการคาปลีก (Co-Brand) 2 ราย  ซึ่งดําเนินการภายใตบริษัท เจนเนอรัลคาร์ด
เซอร์วิสเซส จํากัด ไดแก บัตร Central the 1 Credit Card และ บริษัท เทสโก คาร์ด เซอร์วิสเซส 
จํากัด  ไดแก  Tesco card services บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ในเครือธนาคารกรุงไทยที่
ใหบริการบัตรเครดิต KTC บริษัท อิออน ธนสินทรัพย์ (ไทยแลนด์) จํากัด (มหาชน) ซึ่งใหบริการบัตร
เครดิตอิออน และบัตรเครดิตของผูใหบริการ Non-banks ตางชาติ คือ American Express ซึ่งเป็น
ของบริษัท อเมริกัน เอ็กซ์เพรส (ไทย) จํากัด ดังภาพที ่1.1 (ตลับลักขณ์ ธนดิษฐ์สุวรรณ, 2562) 
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ภาพที ่1.1 แสดงสวนแบงตลาดบัตรเครดิต 
ที่มา : ตลับลักขณ์ ธนดิษฐ์สุวรรณ (2562) 

 
อีกท้ังยังมีขอมูลจากธนาคารแหงประเทศไทย พบวาตั้งแตปี พ.ศ. 2555 ตอเนื่องจนถึง

ปี พ.ศ. 2563 ที่ผานมาพบวา มีปริมาณบัตรเครดิตรวม 39.60 ลานใบ ซึ่งแสดงใหเห็นวาภายในเวลา
เพียง 8 ปี ประเทศไทยมีปริมาณบัตรเครดิตมากขึ้นกวา 24.33 ลานใบ ดังภาพที่ 1.2 (ธนาคารแหง
ประเทศไทย, 2563)  

 

 

ภาพที ่1.2 แสดงจํานวนบัตรเครดิตตั้งแต มกราคม พ.ศ. 2555 – พฤษภาคม พ.ศ. 2563 
ที่มา : ธนาคารแหงประเทศไทย (2563) 
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จากขอมูลการใชจายผานบัตรเครดิตผลการสํารวจในเครือธนาคารกรุงศรีอยุธยา  
หนึ่งในผูใหบริการรายใหญในตลาดบัตรเครดิตและสินเชื่อบุคคล รายงานวา ในปี 2562 ที่ผานมายอด
การใชจายผานบัตรเครดิตเติบโตขึ้นถึง 10% ขณะที่ยอดอนุมัติบัญชีใหมรวมบัตรเครดิตและสินเชื่อ
สวนบุคคลอยูที่ 978,000 บัญชีจากยอดสมัครเขามากกวา 2.2 ลานบัญชี และสิ่งที่คนสวนใหญมีการ
ใชบัตรเครดิตใชจาย โดยที่อันดับแรกคือ การซื้อประกัน ซึ่งมีมูลคากวา 134,000 ลานบาท ถือเป็น
การใชจายที่มีความจําเป็น คนสวนใหญใหความสําคัญและสามารถใชลดหยอนภาษีได แตดวยมูลคาที่
สูงจึงมักมีการจายดวยบัตรเครดิตไมตองใชเงินจํานวนมากในการจายตอครั้ง และผูประกอบการธุรกิจ
บัตรเครดิตมักจะจัดโปรโมชั่นชวยลดคาใชจายใหผอน 0% ได อันดับที่สองเป็นการซื้อสินคาผานบัตร
เครดิต ไมวาจะเป็นของอุปโภคบริโภค ที่ซูเปอร์มาร์เก็ตและไฮเปอร์มาเก็ต อยางเทสโกโลตัส บิ๊กซี 
เป็นตน อันดับสามท่ีมียอดใชจายสูงตอเนื่อง ไดแก การเติมน้ํามัน, ขณะที่อันดับที่สี่ คาใชจายเกี่ยวกับ
บาน ไมวาจะเป็น เครื่องใชไฟฟูาเฟอร์นิเจอร์, อันดับตอมาสําหรับสายเที่ยว อยูอันดับหา คาใชจาย
เกี่ยวกับการทองเที่ยวทั้งโรงแรม ตั๋วเครื่องบิน, อันดับที่หก การใชจายในหางสรรพสินคา, อันดับเจ็ด 
คือ เสื้อผาแฟชั่น สวนอันดับแปด กิน-ดื่ม คาใชจายรานอาหารตาง ๆ ทั้งนี้อันดับเกา ขาดไมไดในยุค
ดิจิทัล สําหรับการใชจายเกี่ยวกับกลุมแก็ดเจ็ต สมาร์ทโฟน กลอง คอมพิวเตอร์ อันดับสุดทาย อันดับ
สิบ คือ คาใชจายสําหรับโรงพยาบาล (กรุงศรีคอนซูมเมอร์, 2562) 
 

 
 

ภาพที ่1.3  สิบอันดับสินคาที่มียอดการใชจายผานบัตรเครดิตมากที่สุด 
ที่มา : กรุงศรีคอนซูมเมอร์ (2562) 
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Generation Z คือ คํานิยามลาสุดของคนรุนใหมในยุคปัจจุบัน หมายถึงคนที่เกิดหลังจากปี 
ค.ศ. 1995 หรือปี พ.ศ. 2538 เป็นตนมา เด็ก ๆ  กลุม Generation Z นี้จะเติบโตมาพรอมกับสิ่งอํานวย
ความสะดวกมากมายที่อยูแวดลอม มีความสามารถในการใชงานเทคโนโลยีตาง ๆ และเรียนรูไดเร็ว 
เป็นประชากรกลุมอายุนอยที่สุดในปัจจุบัน โดยใน Generation นี้จะเป็นชวงที่มีประชากรเกิดใหมนอยลง 
เนื่องจากเป็นเมืองเพ่ิมขึ้นทําใหมีภาระดานการดําเนินชีวิต การทํางาน ที่อยูอาศัย คาใชจาย และอ่ืน ๆ 
ทําใหคานิยมการมีลูกนอยลง Generation Z ซึ่งเป็นกลุมประชากรที่เกิดตั้งแตปี 2538 เป็นตนมา และ
ไมใชเรื่องแปลกที่กลุมนี้จะใชเวลากับโซเชียลมีเดีย วันละ 2-4 ชั่วโมง พรอมกันนี้กลุม Generation Z 
เต็มใจที่จะลงทุนเพื่ออนาคตสวนใหญจะยอมรับเงินเดือนที่ต่ํากวาคุณวุฒิสําหรับงานแรกเพื่อให
ไดเขาไปฝึกฝนและไดประสบการณ์ที่ดีกวา ที่ผานมาแบรนด์ นักการตลาด และนักโฆษณามักจะ
โฟกัสไปที่ Retirement Age หรือวัยเกษียณ เพราะเป็นผูบริโภคกลุมใหญที่มีศักยภาพ โดยมีทั้งเวลา
และกําลังซื้อ  กับกลุม Generation Y หนุมสาววัยทํางานที่มีกําลังจับจายใชสอย แตยังมีอีกหนึ่ง 
Generation ที่มีขนาดประชากรใหญไมแพกัน  คือ  Generation Z ที่มีจํานวนมากถึง 1 ใน 3 ของ
ประชากรโลกกวา 7,000 ลานคน อีกท้ังทุกวันนี้เป็นภูมิภาคที่ทั้งประชากรและเศรษฐกิจขยายตัวอยาง
รวดเร็ว โดยกําลังหลักในการขับเคลื่อนประเทศและภูมิภาค ในขณะนี้หนึ่งในนั้นคือ Generation Z 
ซ่ึงขณะที่ประเทศไทย มีประชากรกลุมนี้ประมาณ 30% (marketingoops, 2563) 

สําหรับผูบริโภคกลุม Generation Z เป็นกลุมคนที่อายุนอยที่สุดที่กําลังจะกาวเขาสู
ตลาดแรงงาน ซึ่งเป็นกลุมคนรุนตอไปที่กําลังจะกลายเป็นฐานสําคัญของเศรษฐกิจในไมชาคือเรื่อง
ใหญของหลาย ๆ บริษัท เพราะคนกลุมนี้มีวิธีคิด วิธีสื่อสารที่ตางไปจากคนรุนกอน ๆ ดวยการที่พวก
เขาโตมาดวยบริบทและสิ่งแวดลอมใหม ๆ ซึ่งในประเทศไทยมีจํานวนอยูที่ราว ๆ 13 ลานคน แบงเป็น
หญิง 48% และชาย 52% ซึ่งเป็นกลุมที่กําลังจะเขามาสูวัยแรงงาน (First Jobber) เริ่มมีรายไดเป็น
ของตัวเอง และมีกําลังในการจับจายใชสอยสินคาและบริการตาง ๆ กลายเป็นอีกหนึ่งกําลังซื้อหลัก
ของประเทศ หนึ่งลักษณะที่โดดเดนของเจนเนอเรชั่นนี้คือ เป็นกลุมที่มีการเขาถึงอินเทอร์เน็ตและ
ขอมูลตาง ๆ ในระดับที่สูงมาก รวมทั้งการใชเวลาอยูบนโลกออนไลน์และโซเชียลมีเดีย ทั้งทวิตเตอร์ 
เฟซบุ฿ก ยูทูป ไลน์ หรืออินสตาแกรม ทําใหเติบโตมาพรอมความสามารถในการเขาถึงขอมูลจํานวน
มากในเวลาอันรวดเร็ว ทําใหกลายเป็นกลุมที่มีความซับซอนและแตกตางจากเจนเนอเรชั่นในยุคกอน
หนา (Adecco Group Thailand-Prachachat, 2560) 

ดังนั้น การทําความเขาใจทั้งในพฤติกรรมและทัศนคติของคนกลุมนี้ในมิติตาง ๆ ไมวา
จะเป็น ไลฟสไตล์ การใชจาย การพักผอน การออมเงิน ตลอดจนการรูปแบบและวิธีในการสื่อสาร 
จึงเป็นสิ่งที่แบรนด์หรือนักการตลาดตองใหความสําคัญ หากอยากสามารถเขาถึงและครองใจผูบริโภค
กลุมหลักในอนาคตไดแตเนิ่น ๆ ก็จะสงผลตอการดําเนินงานของธุรกิจไดดีมากยิ่งขึ้น และมีแนวโนม
ในการเป็นเจาแหงธุรกิจนั้น ดวยเหตุผลตั้งกลาวขางตนที่กลาวมานั้นทําใหผูวิจัยมีความสนใจที่จะ
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ศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง ปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิง
เริ่มทํางาน เพ่ือนําผลการวิจัยที่ไดไปเป็นแนวทางในการพัฒนาปรับปรุง และแกไข ใหสอดคลองกับ
ความตองการของกลุมผูบริโภค เพ่ือสงเสริมการดําเนินงานดานธุรกรรมทางการเงินใหกาวหนาตอไป 
 
1.2 ค าถามการวิจัย 
 

งานวิจัยนี้ตองการศึกษาปัจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 
 
1.3 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 

1) เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมในหมวดการใชจายผานบัตรเครดิตที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 

2) เพ่ือศึกษาความสนใจดานสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 

3) เพ่ือศึกษาปัจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 
 
1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

 
งานวิจัยนี้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 

Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน โดยงานวิจัยฉบับนี้จะเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางประชากรในกลุม 
อายุตั้งแต 20-25 ปี ซึ่งเป็นกลุมประชากรที่เพ่ิงเริ่มตนทํางานที่มีความสนใจในการซื้อสินคา/บริการดวย
บัตรเครดิต การวิจัยนี้เป็นการศึกษาในลักษณะของการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) 
มีรูปแบบการวิจัยเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) 
แบบอิเล็กทรอนิกส์ โดยเก็บรวบรวมขอมูลและนํามาวิเคราะห์ขอมูลทางสถิติ  ซึ่งระยะเวลาในการ
ดําเนินงานวิจัย ตั้งแต สิงหาคม พ.ศ. 2563 ถึง ธันวาคม พ.ศ. 2563 
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1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 
1) เพ่ือเป็นขอมูลใหผูประกอบการธุรกิจบัตรเครดิต สามารถนําผลการวิจัยมาวางแผน

กลยุทธ์ทางการตลาดและพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ เพ่ือใหเกิดประโยชน์ตอองค์กรตอไป เพ่ือรองรับ
การแขงขันทางธุรกิจบัตรเครดิต 

2) เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการแขงขันใหกับผูประกอบการธุรกิจบัตรเครดิต ในดาน
การวางแผนกลยุทธ์ในการเพิ่มจํานวนสมาชิกบัตรเครดิตกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 

3) เพ่ือใชเป็นประโยชน์ตอผูที่สนใจศึกษาและตองการคนควาขอมูลเกี่ยวกับปัจจัยตาง ๆ 
ไดแก  ดานประชากรศาสตร์และพฤติกรรมตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z 
ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของเพ่ือมาเป็นแนวทางในการศึกษา และพัฒนา

กรอบงานวิจัย มีดังตอไปนี้ 
2.1 แนวคิดเก่ียวกับบัตรเครดิต 
2.2 ลักษณะของ Generation Z 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer behavior) 
2.4 แนวคิดพฤติกรรมในหมวดการใชจายผานบัตรเครดิต 
2.5 แนวคิดสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
2.6 แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps 
2.7 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
2.8 สมมติฐานการวิจัย 
2.9 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
2.1 แนวคิดเกี่ยวกับบัตรเครดิต 

 
บัตรเครดิตที่ออกโดยสถาบันการเงินถือวากําเนิดขึ้นเมื่อปี พ.ศ. 2502 โดยธนาคารแหง

อเมริกา (Bank of America) ในรัฐแคลิฟอร์เนีย (California) ไดออกบัตรของตนเองชื่อ “Bank 
Americard” ซึ่งไดรับความนิยมจากประชาชนมากถึง 1.0 ลานคน ใน 2 ปี และขยายมากขึ้นเพ่ิม 
เกือบ 3 ลานคนในปี พ.ศ. 2510 ตอมา ธนาคารไดจัดตั้ง Bank of Americard Service Corporation 
เพ่ือทําหนาที่ออกบัตรใหความสะดวกแกผูถือบัตรและดูแลเก็บคาบริการตาง ๆ ตลอดจนขยายความ
รวมมือใหกับสถาบันการเงินตาง ๆ ในการออกบัตรเครดิต ในปี พ.ศ. 2513 มีสถาบันการเงินตาง ๆ 
เขารวมมากกวา 3,000 แหง บัตรเครดิตดังกลาวไดรับความนิยมมาก ทั้งในประเทศและนอกประเทศ
สหรัฐอเมริกา จนตองตั้งองค์กรอิสระระหวางประเทศ Ibanco เพ่ือทําหนาที่ดูแลและขยายบัตรไปทั่ว
โลก ซึ่งตอมาองค์กร Ibanco นี้ไดเปลี่ยนเป็น Visa International ออกบัตรเครดิต Visa ซึ่งเป็นที่
นิยมทั่วไปในปัจจุบัน 
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2.1.1 ประเภทและลักษณะของบัตรเครดิต 
บัตรเครดิตสามารถจําแนกไดหลายประเภท ซึ่งหากจําแนกตามขอบเขตของการ

ใชบัตร สามารถจําแนกเป็น 3 ประเภทดวยกัน (McHugh, 2016) ไดแก  
1. บัตรเครดิตที่สามารถใชไดภายในประเทศและตางประเทศ (International 

Credit Card) เชน  บัตรเครดิต VISA บัตรเครดิต MASTER บัตร Diner’s Club และบัตร American 
Express เป็นตน  

2. บัตรเครดิตที่สามารถใชไดเฉพาะภายในประเทศ (Local Credit Card) เชน 
บัตรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยา และบัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ เป็นตน  

3. บัตรเครดิตที่สามารถใชเฉพาะรานคา (Store Card หรือ Private Label) 
ไดแก บัตรเครดิตเซ็นทรัล บัตรเครดิตเพาเวอร์บายและบัตรเครดิตเทสโกโลตัส เป็นตน  

Bertaut and Haliassos (2005) ไดกลาววา นอกจากนี้บัตรเครดิตยังนิยม
จําแนกตามลักษณะไดอีกบางประเภท ดังนี้  

Charge Card ไดแกบัตรเครดิตประเภทที่ผูถือบัตรจะตองชําระยอดหนี้ใหเสร็จ
สิ้นไป ภายในระยะเวลาอันสั้นที่กําหนดไว ซึ่งโดยปกติได 1 เดือน บัตรเครดิตประเภทนี้มีจุดประสงค์
ในการใชสอยเพ่ือชําระคาบริการในการเดินทางและทองเที่ยวพักผอน (Travel and Entertainment 
Card) เป็นสําคัญ มักไมคอยจํากัดวงเงินในการใชจายลวงหนา กลุมเปูาหมาย คือ นักบริหารหรือ
บุคคล ผูมีฐานะทางการเงินดีที่ตองมีการเดินทางหรือเลี้ยงตอนรับรองแขกอยูเป็นประจํา บัตรเครดิต
ประเภทนี้ ไดแก บัตร Diner’s Club และบัตร American Express Card (AMEX)  

Credit Card หรือ Bank Card เป็นบัตรเครดิตที่ออกโดยสถาบันการเงินออก
รวมกับสถาบันเครดิตระหวางประเทศ (International Credit Card) หรือสถาบันการเงินออกบัตร
เครดิตเป็นของตนเอง (Local Credit Card) บัตรเครดิตนี้นอกจากเป็นการชําระเชนเดียวกับ Charge 
Card คือตองชําระยอดหนี้สินใหเสร็จภายในระยะเวลาอันสั้นที่กําหนดไวโดยปกติถาชําระภายใน 1 
เดือนจะไมเสียดอกเบี้ยและผูถือบัตรเครดิตยังสามารถเลือกชําระเงินคืนเพียงบางสวนไดดวยการใช
สินเชื่อแบบหมุนเวียน (Revolving Credit) ซึ่งตองเสียดอกเบี้ยดวยก็ได  

Store Card หรือ Private Label หมายถึง บัตรเครดิตที่รานคาซึ่งโดยมากจะ
เป็นรานสรรพสินคาใหญ ๆ เป็นผูออกใหแกลูกคาโดยตรงสําหรับไวใชซื้อสินคาและบริการในเครือขาย 
หรือในสถานประกอบการของตนเองซึ่งมีลักษณะคลายบัตรเครดิตในยุคแรกเริ่มนั้นเอง  โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือสงเสริมการขายของรานคาหรือหางสรรพสินคานั้น ๆ  

Cash Card หมายถึง บัตรเครดิตที่เมื่อผูถือบัตรนําไปแสดงตอธนาคารที่เกี่ยวของ
แลวสามารถเบิกเงินสดลวงหนาไดจากธนาคารผูออกบัตร หรือเบิกเงินสดลวงหนาจากเครื่อง ATM ที่
เขารวมใหบริการ ซึ่งผูใชบริการจะตองเสียคาธรรมเนียมและดอกเบี้ยตามเงื่อนไขที่ผูออกบัตรกําหนดไว 
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Debit Card จัดเป็นบัตรที่ไมมีวงเงินสินเชื่อสามารถใชเบิกเงินสดหรือใชชําระคา
สินคาและบริการโดยรานคาจะเรียกเก็บเงินโดยการหักจากบัญชีผานระบบเครือขายของสถาบันบัตร
เครดิตนั้น แมบัตรเดบิตจะมีลักษณะไมเหมือนกับบัตรเครดิตตามประเภทขางตน แตในปัจจุบันตาม
ประกาศของคณะกรรมการวาดวยสัญญา สํานักงานคุมครองผูบริโภคซึ่งประกาศใหธุรกิจบัตรเครดิต
เป็นธุรกิจที่ตองควบคุมสัญญากําหนดใหบัตรเครดิตหมายความรวมถึงบัตรเดบิตดวย  

Credit Card บัตรเครดิตอาจมีลักษณะหนึ่งลักษณะใดหรือหลายลักษณะรวมกัน
ตามที่ได อธิบายไวขางตนก็ได อยางไรก็ตามสํานักงานคุมครองผูบริโภค ไดใหความหมายของบัตร
เครดิตไวดังนี้ คือเป็นบัตรที่ผูประกอบธุรกิจออกใหผูบริโภคตามหลักเกณฑ์และวิธีการที่ผูประกอบการ
กําหนดเพ่ือใชชําระคาสินคาและคาบริการ หรือคาอ่ืน ๆ แทนการชําระดวยเงินสดหรือเพ่ือใชเบิกถอน
เงินสดแตไมรวมถึงบัตรที่ไดมีการชําระคาสินคา คาบริการ หรือคาอ่ืนใดไวลวงหนาแลว  

2.1.2 ความส าคัญและประโยชน์ของบัตรเครดิต  
A.Anto Bright Prabhu (2014) ไดกลาววา ปัจจุบันบัตรเครดิตมีการเพ่ิมปริมาณ

การใชมากขึ้นทุกวัน ธุรกิจบัตรเครดิตสรางผลกําไรใหกับธนาคารและสถาบันที่ออกบัตรเครดิต
คอนขางสูง และประชาชนมักนิยมถือบัตรเครดิตเพ่ิมมากขึ้น โดยที่บัตรเครดิตมีความสําคัญและ
ประโยชน์มากมาย ซึ่งสามารถแบงไดดังนี้  

1. ดานความสะดวกในการซื้อสินคา (Convenience) เนื่องจากผูถือบัตรเครดิต
ไมจําเป็นตองถือเงินสดก็สามารถซื้อสินคาที่ตนเองตองการไดโดยงาย โดยที่ผูขายก็สามารถขายสินคา
ไดอยางแนนอน สามารถไปเบิกเงินจากธนาคารเจาของบัตรได  และผูซื้อก็ผอนชําระกับทางธนาคาร
ตอไป 

2. ดานการเดินทาง (Traveling) ในปัจจุบันการเดินทางเป็นเรื่องงาย และใน
มุมมองของนักธุรกิจที่ตองเดินทางไปยังสถานที่ตาง จําเป็นตองมีคาใชจายที่มากขึ้น การพกบัตร
เครดิตถือเป็นทางเลือกที่ดีเนื่องจากไมตองพกเงินสดจํานวนมาก และไมเสี่ยงตอการสูญหาย หรือหาก
เกิดการสูญหายจริง ผูถือบัตรสามารถแจงระงับการใชงานไดตลอดเวลา ซึ่งถือไดวาเป็นทางเลือกและ
เป็นประโยชน์อยางมาก  

3. ดานความนาเชื่อถือทางดานการเงิน (Financial Stability) กอนที่จะมีการออก
บัตรเครดิตในแตละครั้งทางธนาคารจะตองมีการตรวจสอบขอมูลตาง ๆ ของผูถือบัตร เพ่ือกําหนด
วงเงินในการใชงาน และแสดงถึงความนาเชื่อถือในตัวผูถือบัตรและสามารถนําไปใชจายไดอยางสบาย
ใจทั้งผูใชบริการและผูขาย  

2.1.3 ข้อเสียของบัตรเครดิต 
1. กอใหเกิดการใชจายที่ฟุุมเฟือยไดหากผูถือบัตรเครดิตมีนิสัยชอบซื้อสินคา 

โดยไมมีการจัดการรายรับรายจาย และภาระทางการเงินของตนเองใหดี  
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2. บัตรเครดิตทําใหผูถือบัตรและผูที่มิไดถือบัตรซื้อสินคาและบริการแพงเกิน
ความจําเป็น เนื่องจากมีคาดอกเบี้ยที่สูง   

3. การดําเนินงานตามแผนงานบัตรเครดิตเป็นเรื่องใหญ  จึงตองใชเงินทุน
คอนขางสูง 

4. เกิดการปลอมแปลงบัตรเครดิต หรือเรียกวา เกิดอาชญากรรมทางเศรษฐกิจ 
(A.Anto Bright Prabhu, 2014)  
 
2.2 ลักษณะของ Generation Z 

 
Van den Bergh & Behrer (2011) ไดกลาววา แตละ Generation ลวนถูกหลอมรวม

ใหมีความคิด (Mindset) คานิยม ทัศนคติ มุมมองทางสังคม และมีพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน โดยจะ
เป็นลักษณะเฉพาะที่เกิดขึ้นอยางถาวร และเติบโตไปพรอมกับคนใน Generation นั้น อีกทั้งชวงอายุที่
แตกตางกันนี้ทําใหลักษณะการใชชีวิตและมุมมองในการทํางานระหวาง Generation แตกตางกัน
อยางชัดเจน ทั้งจากปัจจัยภายนอกและกระแสโลกาภิวัตน์ โดยมีผูใหความหมายไวหลากหลาย  

Edmund Goh (2018) ไดกลาววา คนกลุม Generation Z มีการใชอินเทอร์เน็ต ฟัง
เพลง เลนเกมส์ และสนทนาออนไลน์ เป็นอันดับแรก ๆ ซึ่งแตกตางกับ Generation Baby Boomers 
เป็นอยางมากที่มีอัตราการบริโภคสื่อในลําดับที่ต่ํา อีกทั้งคนใน Generation Y ชื่นชอบที่จะทํา
กิจกรรมหลาย ๆ อยางพรอมกัน ซึ่งแตกตางกับ Generation X ที่ชื่นชอบการทํากิจกรรมเพียงอยาง
เดียว และไมชอบความวุนวาย 

โดยที่ Generation Z เป็นกลุมประชากรที่เกิดตั้งแตปี ค.ศ. 1995 เป็นตนไป (Schroer, 
2014; McDonald, 2011) คนกลุมนี้เติบโตมากับเทคโนโลยีสารสนเทศที่ทันสมัย มีการเลี้ยงดูที่เพียบ 
พรอม ทําให Generation Z ทําแตในสิ่งที่ชอบ ชอบความสะดวกสบาย ไมชอบพิธีการ สามารถทํา
อะไรหลาย ๆ อยางไดในเวลาเดียวกัน ลักษณะนิสัยของ Generation Z ชอบความทาทาย ยอมรับ
การเปลี่ยนแปลงใหม ๆ เป็นคนที่มีสมาธิสั้นในการสื่อสารระหวางคนกลุมนี้ สวนใหญเป็นการสื่อสาร
ผานขอความบนหนาจอมือถือ หรือคอมพิวเตอร์แทนการพูด Generation Z มีแนวทางเป็นของตัวเอง
ชัดเจนไมเหมืนใคร 

Generation Z เกิดในสังคมอินเทอร์เน็ตจะคุนชินกับการติดตอสื่อสารแบบไรสาย เรียก
ไดวาเป็นเด็กที่เกิดในสังคมดิจิทัล คนยุคนี้จะไมรูจักชีวิตที่ไมมีเครื่องมือสื่อสาร ไมรูจักการใชชีวิตโดย
ไมมีอินเทอร์เน็ต (Benjamin, 2008) และสามารถแยกแยะชีวิตออฟไลน์และออนไลน์ไดคอนขางยาก 
เนื่องจากโทรศัพท์มือถือซึ่งเป็นเครื่องมือสําคัญในการเชื่อมตอกับโลกออนไลน์ตลอดเวลา  เพ่ือเขา
สังคม การใชจาย ดูทีวี เลนเกมส์ และฟังเพลง เป็นตน  
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ดังนั้น Generation Z เป็นชวงที่มีการเจริญเติบโตทางเทคโนโลยีจนกลายเป็นสวนหนึ่ง
ของวัฒนธรรม การดํารงอยูของคนยุคใหม เมื่อ Generation Z ซึมซับวิถีชีวิตดังกลาวไดอยางรวดเร็ว 
ประกอบกับฟังก์ชันการใชงานของเทคโนโลยียุคนี้  ซึ่งมีสังคมออนไลน์ประเภทตาง ๆ มีการแชร์ภาพ 
วิดีโอ อัพเดท บล็อก สงขอความสอดรับกับลักษณะนิสัยของวัยรุนที่ตองการพ้ืนที่แสดงออกความคิด 
เพ่ือเรียกรองการตอบรับจากสังคม ยิ่งแสดงออกแลวถูกตอบกลับในสิ่งที่ตนตองการมากเทาไรจะยิ่ง
รูสึกด ีอีกท้ัง ตองการรับขอมูลขาวสารจากโลกภายนอก เพ่ือนําขอมูลที่ไดไปใชประโยชน์ตาง ๆ อยาง
รวดเร็วก็ยิ่งทําใหเทคโนโลยีมีความสําคัญตอ Generation Z โดยไมสามารถแยกออกจากกันได 

กลุมคน Generation Z มีความเป็นปัจเจกชนคอนขางสูง มักใชเวลาไปกับการใชเทคโนโลยี 
ตาง ๆ  เพ่ือเขาถึงสังคม  เป็นคนที่คอนขางควบคุมตนเอง (Self – Controlled) ใหความสําคัญกับ
ครอบครัว มีความรับผิดชอบสูง ตองการการยอมรับจากกลุมสังคมของตนเอง โตกวาวัย นอกจากนี้ 
เป็นกลุมคนที่ใหความสําคัญกับความปลอดภัย (Security) มากกวากลุมคนอ่ืน ๆ (Wellner, 2000) 
คนกลุมนี้มีความพรอมสําหรับงานที่ไดรับมอบหมาย มีความเชื่อมั่นในตนเองและมองโลกในแงดี ใสใจ
ประเด็นทางสังคมเชื่อวาพวกเขาสามารถเปลี่ยนแปลงโลกได  

นอกจากชื่อ Generation Z แลว  ยังมีการนิยามประชากรในรุนนี้อ่ืน ๆ อีก เชน  
iGeneration, Generation และ Net Generation ซึ่งตางลวนเป็นชื่อที่แสดงใหเห็นถึง บุคลิกลักษณะ
โดยรวมของคนรุนนี้อยางชัดเจน คนใน Generation Z เป็นกลุมคนที่ชอบใชอุปกรณ์ หรือสื่อที่ใชงาย 
มีการออกแบบที่ดีและมีการโตตอบ (Interactive) เชน อุปกรณ์สมาร์ทโฟน หรือแท็บเลต ซึ่งตางจากคน
ยุคกอนหนานี้ที่เสพขอมูลผานสื่อที่ไมมีการโตตอบอยางโทรทัศน์  นอกจากนั้นคนรุนนี้ยังคาดหวัง
ฟังก์ชันอุปกรณ์ที่ใชนั้นสามารถใชงานไดหลายอยางพรอม ๆ กัน หรือที่เรียกวา Multitasking (Grail 
Research, 2011)  

McQueen (2011) ไดกลาวถึงลักษณะเดนของ Generation Z ไว 6 ลักษณะ ดังนี้  
1. มีความเป็นเลิศทางเทคโนโลยี (Tech Savvy) Generation Z รูจักเพียงโลกที่มีการ

เชื่อมตอทันทีเป็นบรรทัดฐาน เพราะการเปิดรับเทคโนโลยีของ Generation Z เริ่มตนกอนเวลาที่
กําหนดไว โดยเกือบ 2 ใน 3 ของเด็กทารกท่ีมีอายุต่ํากวาหนึ่งขวบใชเวลาเฉลี่ยกวา 1 ชั่วโมง 20 นาที
ในแตละวันอยูหนาโทรทัศน์หรือจอคอมพิวเตอร์ เด็กวัยหัดเดินสองขวบจํานวนมากรูวาตนเองอยู
ใกลๆ โทรศัพท์ไอโฟน และมีแอปพลิเคชันบนมือถือของพอแมที่ดาวน์โหลดมาเพ่ือใหพวกเขาเลน
โดยเฉพาะ  ซึ่งผลที่เกิดขึ้นทําใหเด็ก Generation Z มีประสบการณ์วัยเด็กสวนมากอยูในบาน และมี
เพียงเศษเสี้ยวเวลาวางเล็ก ๆ นอย ๆ ในการเลนนอกบาน ความบันเทิง การเลน และการปฏิสัมพันธ์
กับสังคมของเด็ก Generation Z ที่วนอยูกับโทรทัศน ์คอมพิวเตอร์ และวิดีโอเกมเพ่ิมสูงขึ้นทุกที โดย
พวกเขาใชเวลากวา 27% ขณะตื่นอยูไปกับหนาจอ  
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2. การเป็นผูใหญกอนกําหนด (Prematurely Mature) เด็ก Generation Z มีการเปิดรับ
มากขึ้น มีประสบการณ์มากข้ึน และมีการทดลองที่มากกวาเด็กวัยเดียวกันใน Generation กอน ภาวะ
เริ่มเจริญพันธุ์กอนวัยราว 1 – 2 ปี เกิดขึ้นกับเด็กชายและเด็กหญิงเร็วกวาที่เคยเกิดขึ้นเมื่อ 30 ปีที่
แลว วัฒนธรรมปฺอปและการอิ่มตัวของสื่อเป็นปัจจัยสําคัญในการลดลงของชวงวัยความไรเดียงสาของ
เด็ก Generation Z เด็กกลุมนี้เป็นกลุมเปูาหมายสําคัญที่สุดของการทําการตลาดแบบอิงชวงวัย และ
โดยเฉลี่ยพวกเขาจะเปิดรับรายการโทรทัศน์เชิงพาณิชย์ราว 30,000 – 40,000 รายการตอป ี

3. ถูกเอาใจ (Pampered) เด็ก Generation Z มีจํานวนนอยกวาเด็กใน Generation 
กอน เพราะการหดตัวของขนาดครอบครัวที่กวา 60% จะมีบุตรเพียง 2 คนหรือนอยกวานั้น รวมไป
ถึงการมีสมาชิกในครอบครัวเฉลี่ยเพียง 3.2 คน รวมพอและแมแลว จึงทําใหความสนใจ ความรักใคร 
และเงินทองถูกใชหมดไปกับเด็กใน Generation นี้อยางไมเคยมีมากอน จึงไมนาแปลกใจวาการประนี 
ประนอมความเป็นทีม และการแบงปันจะถูกมองวาไมใชวิสัยของเด็ก Generation Z เพราะไดรับ
การปฏิบัติเหมือนเจาชาย หรือเจาหญิงของพอแมมาตั้งแตเด็ก  

4. มีอํานาจ (Empowered) เด็ก Generation Z มักถูกเรียกวา “ประชาชนตัวนอย” 
เพราะเด็กในวัยนี้ถูกมองวาเป็นผูใหญยอสวนที่ไดรับการคาดหวังวาจะมีความสามารถในการตัดสินใจ 
การควบคุมตนเอง และความสามารถในการใชเหตุผลในระดับเดียวกับผูใหญ โดยพอแมของเด็กวัยนี้
จะเริ่มตนตั้งคําถามกับลูกถึงความพึงพอใจกอนที่เด็กจะสามารถตอบได และจะไมตัดสินใจโดยไมถาม
ถึงความตองการของลูกกอน ผลที่เกิดขึ้นทําใหเด็กในวัยนี้เริ่มเกิดความเชื่อวาความตองการมีความสําคัญ
มากที่สุด เด็ก Generation Z เติบโตขึ้นในยุคที่มีอํานาจและทางเลือกมากกวาเด็กใน Generation 
กอน  

5. ไมชอบเสี่ยง (Risk Averse) เด็ก Generation Z เติบโตขึ้นมาในยุคที่ความเสี่ยงเป็นสิ่ง
ที่ยอมรับไมได “การไมสนอะไรทั้งสิ้น (Throwing Caution to the Wind)” ถูกมองวาเป็นการไมเอาใจใส 
ซึ่งในปัจจุบัน ความเสี่ยง ถูกมองวาเป็นหนทางนําไปสูความลมเหลว อันตราย ความผิดหวัง และภัย
คุกคาม แทนที่จะถูกมองวาเป็นสวนที่จําเป็นตอการใชชีวิตในโลกแหงความจริง ความเสี่ยงจึงกลายเป็น
ศัตรูหมายเลขหนึ่งของสังคม การเนนไปที่การปูองกันเด็ก Generation Z ออกจากความเสี่ยงจะสงผล
กระทบตอวิถีการสรางสิ่งใหม ๆ การผจญภัย และทักษะการเป็นเจาของกิจการ (Entrepreneurialism) 
เด็กใน Generation นี้ จึงมีแนวโนมที่จะกลัวการเป็นคนลมเหลวอยางรุนแรง  

6. ไดรับการปกปูอง (Protected) เด็ก Generation Z กําลังเติบโตขึ้นมาในสภาวะ
แวดลอมที่พวกเขาไดรับการปกปูองคุมครอง  โดยพอแมที่อยูใน Generation X ซึ่งเคยถูกเลี้ยงดูมา
อยางอิสระ กระแสการปกปูองลูกจากผลกระทบอ่ืน ๆ ที่ตามมา อารมณ์ในดานลบและความเป็นจริง
ของชีวิตกําลังเติบโตขึ้นทามกลางกลุมผูปกครองที่มีลูกอยูใน Generation Z ขณะที่การปกปูองและ
การอบรมเป็นสัญชาตญาณโดยธรรมชาติของการเป็นพอแม มีความเป็นไปไดวาเด็ก Generation Z 
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กําลังไดรับการปกปูองจากผลกระทบที่ตามมาภายหลังจากการกระทําของพวกเขา และความเป็นจริง
ของชีวิตที่สรางความเสียหายตอการพัฒนาลักษณะนิสัยของพวกเขา ดังนั้นแลว ผูปกครองจึงตอง
รักษาสมดุลระหวางการปลอยใหลูกมีประสบการณ์ในดานลบกับการปกปูองพวกเขามากจนเกินไปให
ดีขึ้น 

นอกจากนี้ Sladek & Grabinger (2014) ไดอธิบายถึงลักษณะเฉพาะของ Generation Z 
ไววา 

1. Generation Z ตระหนักเกี่ยวกับการใชเงินอยางไมนาเชื่อ แมวาความตองการสิ่งที่
ทําใหพึงพอใจในทันทีจะเป็นความรูสึกทั่วไปของเด็กใน Generation นี้  แตเหมือนจะไมมีผลกับการ
จับจายของพวกเขา เพราะพวกเขาจะพิจารณาเนื้อหาและใชเวลาเพ่ือทําการตัดสินใจ พวกเขาอาน
รีวิว ทดลองผลิตภัณฑ์ไมวาจะเป็นของจริงหรือในโลกเสมือน และคนควาจากอินเทอร์เน็ตเพ่ือใหได
ขอเสนอที่ดีที่สุด  

2. Generation Z มีโลกทัศน์สากล ใชสื่อสังคมออนไลน์ติดตอกับผูคนทั่วโลก ทําให
การติดตอขามวัฒนธรรมมีพลังมากขึ้นกวาที่ผานมา สามารถแบงปันวิดีโอ รูปภาพ และขอความที่
บอกถึงสถานการณ์ที่เป็นกระแส สิ่งที่ดีและรายที่กําลังเกิดข้ึนทั่วโลกผานเครือขายขนาดใหญของกลุม
ในระดับยอย ขณะที่ในภาพใหญ การเชื่อมตอเชนนี้ไดนําใหเยาวชนมารวมตัวกันสูประเด็นสากลตาง ๆ 
Generation Z ไมไดใชการติดตอสื่อสารอยางทิ้งขวาง แตเด็กกลุมนี้กําลังใชมันเพ่ือชวยเปลี่ยนแปลง
โลกใบนี้ 

3. Generation Z กําลังขาดประสบการณ์การทํางาน Generation Z ไมไดรับโอกาส
ในการทํางานทําใหขาดประสบการณ์การทํางาน และหนึ่งในเหตุผลสําคัญที่เห็นไดอยางชัดเจนคือ 
ระบบการทํางานอัตโนมัติของสถานที่ทํางาน บริษัทจํานวนมากที่เคยจางงานแรงงานวัยรุน  เชน 
รานอาหารและสวนสนุก เป็นตน หันมาใชเครื่องจักรในการขายอาหารและตั๋วมากขึ้น อีกเหตุผลนึ่งคือ 
กฎหมายแรงงานเด็กไมอนุญาตใหเด็ก ๆ ทํางาน ขณะที่กลุม Baby Boomers เคยใชเวลาชวงวัยรุน
ในโรงงาน แตในทุกวันนี้ รานคาตาง ๆ ตองการแรงงานที่มีอายุ 18 ปีขึ้นไป และทายที่สุดงานที่เคยถูก
มองวาเป็นงานของวัยรุนกลับกลายเป็นของผูใหญไปหมด โดยกลุมผูอพยพตางมีความสุขที่ไดทํางาน
เหลานี้ และดวยเศรษฐกิจที่ตกต่ําทําใหผูใหญจํานวนมากแมแตผูใหญวัยเกษียณเองก็ยังคงทํางานและ
ทํางานที่สอง (Second Jobs) ควบคูไปดวย 

4. Generation Z มีความเป็นเลิศในการใชเทคโนโลยี สมาชิกใน Generation Z เป็น
สังคมที่มีความเป็น “พลเมืองยุคดิจิตอล (Digital Natives)” อยางแทจริง โดยเด็ก Generation Z 
100% เชื่อมตอกับโลกออนไลน์ราว 1 ชั่วโมงขึ้นไปในแตละวัน แต 46% ของเด็กในจํานวนนี้เชื่อมตอกับ
โลกออนไลน์มากกวา 10 ชั่วโมงตอวัน เทคโนโลยีทําให Generation Z มีความแตกตางกับ Generation 
อ่ืน ๆ เพราะสําหรับเด็กกลุมนี้เทคโนโลยีเป็นมากกวาเพียงเครื่องมือ ครอบคลุมไปถึงการเปลี่ยนแปลง
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ทางจิตใจและแรงขับดันทางสังคมที่กําลังมีอิทธิพลตอตัวเด็กเอง โดยเทคโนโลยีกําหนดในสิ่งที่เด็ก
กลุม Generation Z เป็น และเป็นเหตุผลวาทําไมสังคมถึงตองการเด็กกลุมนี้ 

โดยในงานวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดมีความประสงค์ที่จะศึกษากลุม Generation Z ที่เป็นกลุม
ที่เพิ่งจบการศึกษาและเริ่มเขาทํางาน  หรือที่เรียกวา First Jobber ที่มีชวงอายุ 20-25 ปี ที่เพ่ิงจบ
การศึกษา และกําลังผันตัวเองมาเป็นมนุษย์เงินเดือนเต็มตัว มีเงินเดือนเลี้ยงชีพตัวเองได สามารถ
รับผิดชอบสิ่งตาง ๆ ในชีวิตไดมากขึ้นดวยตนเอง เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานเป็นหลัก  
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer behavior) 

 
Engle, Blackwell & Miniard (1990) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทํา

ตาง ๆ ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซึ่งการบริโภค และการจับจายใชสอยซึ่งสินคาและบริการ 
รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอนและหลังการกระทําดังกลาว  

Loudan & Bitta (1993) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจ 
และกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของเมื่อมีการประเมินการไดมา  การใชจายหรือการ 
จับจายใชสอยซึ่งสินคาและการบริการ ทั้งนี้จะมีความแตกตางกันขึ้นอยูกับปัจจัยองค์ประกอบรวมตาง ๆ 
เชน บุคคลรอบขาง จํานวนเงิน ลําดับความสําคัญของสินคา หรือความตองการความอยากไดมา
ครอบครอง  

Kotler & Armstrong (2000) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของ
บุคคลที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคาและบริการผลิตภัณฑ์โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่
บุคคล ตองมีการตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทําตาง ๆ  

 
2.3.1 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค (Factors influencing consumer 

behavior) 
Kotler & Armstrong (2000) ไดกลาววา พฤติกรรมของผูบริโภคไดรับอิทธิพล

จากปัจจัยตาง ๆ มากมาย นักการตลาดควรพยายามทําความเขาใจปัจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภค ปัจจัยหลัก 5 ประการที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 

1. ปัจจัยทางจิตวิทยา กลาวไดวาจิตวิทยาของมนุษย์เป็นปัจจัยสําคัญของ
พฤติกรรมผูบริโภค ปัจจัยเหลานี้วัดไดยาก แตมีประสิทธิภาพมากพอที่จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
ปัจจัยทางจิตวิทยาที่สําคัญบางประการ ไดแก 
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1.1 แรงจูงใจ เมื่อบุคคลมีแรงจูงใจเพียงพอก็มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
บุคคลมีความตองการหลายอยาง เชน ความตองการทางสังคม ความตองการพ้ืนฐาน ความตองการ
ดานความปลอดภัยและความตองการความภาคภูมิใจ จากความตองการทั้งหมดนี้ความตองการ
พ้ืนฐานและความตองการดานความปลอดภัยจึงอยูเหนือความตองการอ่ืน ๆ ดังนั้นความตองการขั้น
พ้ืนฐานและความตองการดานความปลอดภัยจึงมีผลในการจูงใจใหผูบริโภคซื้อสินคาและบริการ 

1.2 การรับรู การรับรูของผูบริโภคเป็นปัจจัยหลักที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ของผูบริโภค การรับรูของผูบริโภคเป็นกระบวนการที่ผูบริโภครวบรวมขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และ
ตีความขอมูลเพ่ือสรางภาพที่มีความหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หนึ่ง ๆ เมื่อผูบริโภคเห็นโฆษณาโปรโมชั่น
บทวิจารณ์ความคิดเห็นจากโซเชียลมีเดีย ฯลฯ ที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ์ผูบริโภคจะสรางความ
ประทับใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ดังนั้นการรับรูของผูบริโภคจึงมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค การเรียนรูอาจเป็นไดทั้งแบบมีเงื่อนไขหรือแบบองค์ความรู 

1.3 การเรียนรู เมื่อผูบริโภคไดเรียนรูบางอยางเพ่ิมเติมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
การเรียนรูเกิดขึ้นในชวงเวลาหนึ่งโดยผานประสบการณ์ การเรียนรูของผูบริโภคขึ้นอยูกับทักษะและ
ความรู ในขณะที่ทักษะสามารถไดรับจากการฝึกฝน แตความรูสามารถไดมาจากประสบการณ์เทานั้น 
ในการเรียนรูแบบมีเงื่อนไขผูบริโภคตองเผชิญกับสถานการณ์ซ้ํา  ๆ ดังนั้นจึงทําใหผูบริโภคมีการ
ตอบสนองตอสิ่งนั้น ในขณะที่การเรียนรูทางปัญญาผูบริโภคจะใชความรูและทักษะของตนเพ่ือคนหา
ความพึงพอใจและหาทางออกจากผลิตภัณฑ์ท่ีผูบริโภคซื้อ 

1.4 ทัศนคติและความเชื่อ ผูบริโภคมีทัศนคติและความเชื่อบางอยางที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จากทัศนคติดังกลาวผูบริโภคมีพฤติกรรมในลักษณะเฉพาะตอ
ผลิตภัณฑ์ ทัศนคตินี้มีสวนสําคัญในการกําหนดภาพลักษณ์ตราสินคาของผลิตภัณฑ์ ดังนั้นนักการตลาด
จึงพยายามอยางยิ่งที่จะเขาใจทัศนคติของผูบริโภคในการออกแบบแคมเปญการตลาดของตนเอง 

2. ปัจจัยทางสังคม กลาวไดวามนุษย์เป็นสิ่งมีชีวิตในสังคมและอาศัยอยูกับผูคน
มากมายที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ มนุษย์พยายามเลียนแบบมนุษย์คนอ่ืนและปรารถนาที่จะ
เป็นที่ยอมรับของสังคมในสังคม ดังนั้นพฤติกรรมการซื้อจึงไดรับอิทธิพลจากคนรอบขาง ปัจจัยเหลานี้
ถือเป็นปัจจัยทางสังคม ปัจจัยทางสังคมบางประการ ไดแก 

2.1 ครอบครัว ครอบครัวมีบทบาทสําคัญในการกําหนดพฤติกรรมการซื้อ
ของบุคคล คน ๆ หนึ่งพัฒนาความชอบตั้งแตวัยเด็กโดยการดูและเลียนแบบครอบครัวตนเองในการ
ซื้อสินคาและยังคงซื้อสินคาเดิม ๆ ตอไปแมจะโตขึ้น 

2.2 กลุมอางอิง กลุมอางอิงคือกลุมบุคคลที่บุคคลหนึ่งเชื่อมโยงกับตนเอง 
โดยทั่วไปทุกคนในกลุมอางอิงมีพฤติกรรมการซื้อรวมกันและมีอิทธิพลตอกันและกัน 
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2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลไดรับอิทธิพลจากบทบาทที่เป็นอยูในสังคม 
หากบุคคลอยูในตําแหนงหนาที่การงานที่ดี พฤติกรรมการซื้อก็จะไดรับอิทธิพลอยางมากจากสถานะที่
เป็นอยู บุคคลที่ดํารงตําแหนงประธานเจาหนาที่บริหารในบริษัท จะซื้อตามสถานะของเขาในขณะที่
พนักงานหรือลูกจางของ บริษัทเดียวกันจะมีรูปแบบการซื้อท่ีแตกตางกัน 

3. ปัจจัยทางวัฒนธรรม คือกลุมคนมีความเกี่ยวของกับคานิยมและอุดมการณ์ที่
เป็นของกลุมใดกลุมหนึ่ง เมื่อบุคคลมาจากกลุมเดียวกันก็จะไดรับอิทธิพลอยางมากจากวัฒนธรรมที่
เกี่ยวของกับกลุมคนนั้น ๆ ปัจจัยทางวัฒนธรรมบางประการ ไดแก 

3.1 วัฒนธรรม ปัจจัยทางวัฒนธรรมมีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมผูซื้อของ
ผูบริโภค ปัจจัยทางวัฒนธรรม ไดแก คานิยมพ้ืนฐานความตองการ ความชอบ การรับรู และพฤติกรรมที่
ผูบริโภคสังเกตและเรียนรูจากสมาชิกใกลครอบครัวและบุคคลสําคัญอ่ืน ๆ รอบตัว 

3.2 วัฒนธรรมยอย ภายในกลุมวัฒนธรรมมีวัฒนธรรมยอยมากมาย กลุม
วัฒนธรรมยอยเหลานี้มีความเชื่อและคานิยมชุดเดียวกัน วัฒนธรรมยอยอาจประกอบดวยผูคนจาก
ศาสนา วรรณะ ภูมิศาสตร์ และเชื้อชาติที่แตกตางกัน วัฒนธรรมยอยเหลานี้กอตัวเป็นกลุมลูกคา 

3.3 ชั้นทางสังคม แตละสังคมทั่วโลกมีรูปแบบของชนชั้นทางสังคม ชนชั้น
ทางสังคมไมไดกําหนดเพียงแครายไดเทานั้น แตยังรวมถึงปัจจัยอ่ืน ๆ เชน อาชีพ ภูมิหลังครอบครัว 
การศึกษา และท่ีอยูอาศัย ชั้นทางสังคมมีความสําคัญในการทํานายพฤติกรรมของผูบริโภค 

4. ปัจจัยสวนบุคคล คือปัจจัยที่เป็นสวนบุคคลของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อ ปัจจัยสวนบุคคลเหลานี้แตกตางกันไปในแตละบุคคลจึงทําใหเกิดการรับรูและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคท่ีแตกตางกัน ปัจจัยสวนบุคคลบางประการ ไดแก 

4.1 อายุ อายุเป็นปัจจัยหลักที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ การเลือกซื้อ
ของเยาวชนแตกตางจากวัยกลางคน ผูสูงอายุมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันโดยสิ้นเชิง วัยรุนจะ
สนใจซื้อเสื้อผาและผลิตภัณฑ์ความงามที่มีสีสันมากขึ้น วัยกลางคนมุงเนนไปที่บานทรัพย์สินและ
ยานพาหนะสําหรับครอบครัว 

4.2 รายได รายไดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อของบุคคล รายไดที่สูงขึ้นทําให
ผูบริโภคมีกําลังซื้อสูงขึ้น เมื่อผูบริโภคมีรายไดที่ใชแลวทิ้งสูงขึ้นก็จะทําใหผูบริโภคมีโอกาสจับจาย
สินคาหรูหรามากขึ้น ในขณะที่ผูบริโภคกลุมที่มีรายไดนอยหรือรายไดปานกลางใชรายไดสวนใหญไป
กับความตองการพื้นฐาน เชน รานขายของชําและเสื้อผา 

4.3 อาชีพ การประกอบอาชีพของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
คนมักจะซื้อของที่เหมาะสมกับอาชีพ ตัวอยางเชน แพทย์จะซื้อเสื้อผาตามอาชีพนี้  ในขณะที่
ศาสตราจารย์จะมีรูปแบบการซื้อท่ีแตกตางกัน 
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4.4 ไลฟสไตล์ วิถีชีวิตคือทัศนคติและวิธีการที่บุคคลอยูในสังคม พฤติกรรม
การซื้อไดรับอิทธิพลอยางมากจากไลฟสไตล์ของผูบริโภค ตัวอยางเชน เมื่อผูบริโภคมีวิถีชีวิตที่มี
สุขภาพดี สินคาท่ีซื้อจะเก่ียวของกับทางเลือกท่ีดีตอสุขภาพแทนอาหารขยะ 

5. ปัจจัยทางเศรษฐกิจ เป็นพฤติกรรมการซื้อและการตัดสินใจของผูบริโภคขึ้นอยู
กับสถานการณ์ทางเศรษฐกิจของประเทศหรือตลาด เมื่อประเทศมีความเจริญรุงเรืองเศรษฐกิจก็
เขมแข็งซึ่งนําไปสูปริมาณเงินในตลาดที่มากขึ้นและกําลังซื้อของผูบริโภคที่สูงขึ้น เมื่อผูบริโภคประสบ
กับสภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจในเชิงบวกพวกเขามีความมั่นใจที่จะใชจายในการซื้อสินคามากขึ้น  
ในขณะที่เศรษฐกิจที่ออนแอสะทอนใหเห็นถึงตลาดที่กําลังดิ้นรนซึ่งไดรับผลกระทบจากการวางงาน
และกําลังซื้อที่ลดลง ปัจจัยทางเศรษฐกิจมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ปัจจัย
ทางเศรษฐกิจที่สําคัญบางประการ ไดแก 

5.1 รายไดสวนบุคคล เมื่อบุคคลมีรายไดจากการขายที่สูงขึ้นกําลังซื้อก็
เพ่ิมขึ้นพรอม ๆ กัน รายไดทิ้งหมายถึง เงินที่เหลือจากการใชจายตามความตองการขั้นพ้ืนฐานของ
บุคคลเมื่อมีการเพ่ิมข้ึนของรายไดท่ีใชแลวทิ้งก็นําไปสูการเพ่ิมข้ึนของรายจายในรายการตาง ๆ แตเมื่อ
รายไดที่ใชแลวทิ้งลดลงการใชจายในหลายรายการก็ลดลงเชนกัน 

5.2 รายไดของครอบครัว รายไดของครอบครัวคือรายไดทั้งหมดจากสมาชิก
ทุกคนในครอบครัว เมื่อคนมีรายไดเพ่ิมขึ้นในครอบครัวก็มีรายไดเพ่ิมขึ้นสําหรับการจับจายสินคา
อุปโภคและของฟุุมเฟือย รายไดของครอบครัวที่สูงขึ้นมีอิทธิพลใหคนในครอบครัวจับจายมากขึ้น 
เมื่อมีรายไดสวนเกินสําหรับครอบครัวก็มีแนวโนมที่จะซื้อสินคาฟุุมเฟือยมากขึ้นซึ่งไมเชนนั้นบุคคล
อาจไมสามารถซื้อได 

5.3 เครดิตผูบริโภค เมื่อผูบริโภคไดรับเครดิตที่งายในการซื้อสินคาจะชวย
สงเสริมการใชจายที่สูงขึ้น ผูขายทําใหผูบริโภคสามารถใชสินเชื่อในรูปแบบของบัตรเครดิตผอนชําระ
สินเชื่อธนาคาร เชาซื้อและตัวเลือกสินเชื่ออ่ืน ๆ ไดอยางงายดาย เมื่อผูบริโภคมีเครดิตสูงขึ้น การซื้อ
ความสะดวกสบายและสินคาฟุุมเฟือยก็เพ่ิมข้ึน 

5.4 สินทรัพย์สภาพคลอง ผูบริโภคท่ีมีสินทรัพย์สภาพคลองมักจะใชจายเพ่ือ
ความสะดวกสบายและของฟุุมเฟือย สินทรัพย์สภาพคลองคือสินทรัพย์เหลานั้นซึ่งสามารถเปลี่ยนเป็น
เงินสดไดงายมาก เงินสดในมือ เงินฝากออมทรัพย์ของธนาคาร และหลักทรัพย์เป็นตัวอยางของ
สินทรัพย์สภาพคลอง เมื่อผูบริโภคมีสินทรัพย์สภาพคลองสูงขึ้นก็จะทําใหมีความมั่นใจมากขึ้นในการ
ซื้อสินคาฟุุมเฟือย 

5.5 การออม ผูบริโภคไดรับอิทธิพลอยางมากจากจํานวนเงินออมที่ตองการ
แยกจากรายไดหลัก หากผูบริโภคตัดสินใจที่จะประหยัดมากขึ้นรายจายในการซื้อก็จะลดลง ในขณะที่
หากผูบริโภคสนใจที่จะออมมากข้ึนรายไดสวนใหญจะนําไปซื้อสินคาตาง ๆ แทน 
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ตารางที ่2.1 
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

ตัวแปรที่เกี่ยวข้อง ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior)  Kotler & Armstrong (2000) 
 

จากการศึกษาสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค คือ พฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวของกับการ
ซื้อ การใชสินคาและบริการ (ผลิตภัณฑ์) โดยผานการแลกเปลี่ยนที่บุคคลตองมีการตัดสินใจทั้งกอน
และหลังการกระทํา โดยบุคคลที่จะถือวาเป็นผูบริโภคในทีนี้คือบุคคลผูซึ่งมีสิทธิ์ในการไดมาและใชไป 
ซึ่งสินคาและบริการที่ไดมีการเสนอขายโดยสถาบันทางการตลาด โดยมีปัจจัยหลาย ๆ ปัจจัยเขามา
เกี่ยวของ เชน ดานวัฒนธรรม ดานสังคม ดานปัจจัยสวนบุคคล ดานจิตวิทยา เป็นตน โดยที่ในการ
วิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดใชแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคตามแนวคิดของ  Kotler & Armstrong 
(2000) มาใชเป็นตัวเสริมในการกําหนดตัวแปรอิสระของแนวคิดพฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิต
ตอไป 
 
2.4 แนวคิดพฤติกรรมในหมวดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต 

 
ธนาคารแหงประเทศไทย (2562) กลาววา ประชากรที่อยูในวัยทํางานซึ่งมีความจําเป็นตอง

ใชบัตรเครดิต เพ่ือซื้อสินคาและบริการมากยิ่งขึ้นและมีหลายสถาบันที่มีบัตรเครดิตใหเลือกใช  ในปี 
2555 ธนาคารแหงประเทศไทย ไดสรุปพฤติกรรมการใชจายดวยบัตรเครดิตของคนไทยไว  โดยพบวา
คนสวนใหญใชบัตรเครดิตซื้อสินคาและบริการภายในประเทศเป็นหลัก แตหากดูเฉพาะการใชบัตร
เครดิตผานระบบอินเทอร์เน็ต สวนใหญจะเป็นการใชเพ่ือซื้อสินคาจากตางประเทศ แตการใชบัตรรูด
ซื้อสินคาในตางประเทศก็ยังมีมูลคาที่นอยกวาการรูดซื้อสินคาภายในประเทศเชนกัน  จึงเป็นการ
สะทอนใหเห็นวา ในยุคนั้นคนไทยยังไมมั่นใจกับการจับจายใชสอยดวยบัตรเครดิตผานอินเทอร์เน็ต
มากนัก  

ธนาคารไทยพาณิชย์ (2562) ไดใหขอมูลไววาปัจจุบันมีขอมูลจากหลาย ๆ ธนาคารไดมี
การเก็บรวบรวมขอมูลการใชบัตรเครดิตไวโดยพบวา แตละกลุมมีพฤติกรรมการใชจายที่เปลี่ยนไป
แตกตางกันไป แยกตามกลุมรายได เป็น 3 กลุม คือ  

1. กลุมผูมีรายไดสูง (รายไดเฉลี่ย 100,000 บาทขึ้นไปตอเดือน)  
2. กลุมผูมีรายไดปานกลางระดับบน (รายไดเฉลี่ย 35,000-100,000 บาทตอเดือน)  
3. กลุมผูมีรายไดปานกลางระดับลาง (รายไดเฉลี่ย 15,000-35,000 บาทตอเดือน)  
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โดยมีพฤติกรรมการใชจายตางกัน จําแนกตามแหลง ดังนี้ 
1. ในสวนของการใชจายในชีวิตประจําวัน กลุมคนรุนใหมที่มีรายไดปานกลางไปจนถึง

รายไดสูง นิยมใชจายผานบัตรเครดิตเพ่ือตอบสนองประสบการณ์พิเศษในดานตาง ๆ มากขึ้น เชน 
การจองตั๋วเครื่องบิน ที่พัก โรงแรม ทั้งในและตางประเทศ รวมถึงการใชบัตรเพ่ือรับประทาน
รานอาหารนอกบาน การซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค สินคาไอที และสินคาในหมวด Brand name มากขึ้น 

2. การทองเที่ยว กลุมผูมีรายไดปานกลางมีการใชจายกับผูใหบริการดานการทองเที่ยว
ผานทั้งชองทางบริการผานระบบออนไลน์และศูนย์ใหบริการดานการทองเที่ยวทั่วไปสูงขึ้นถึงปีละ 10% 
และซื้อตั๋วเครื่องบินเฉลี่ยบอยขึ้นถึงปีละ 15% และพอดูลึกลงไป ยังพบวา มูลคาการใชจายตอครั้งมี
ราคาถูกลงราว 10% นั่นเพราะคนไทยนิยมซื้อแพ็กเกจหรือคนหาขอเสนอราคาพิเศษมากขึ้น กลุมผูมี
รายไดสูง ไมพบวามีความถ่ีในการทองเที่ยวเพิ่มข้ึนมากนัก แตกลับพบการเติบโตของมูลคาการใชจาย
ในแตละครั้ง เชน พักโรงแรมแพงขึ้น 6% สะทอนใหเห็นถึงการยกระดับประสบการณ์ทองเที่ยวให
หรูหรา แปลกใหมมากยิ่งข้ึน ซึ่งการใชจายในรานอาหารก็เติบโตในรูปแบบเดียวกัน  

3. การซื้อสินคาทางออนไลน์ กลุมผูมีรายไดทุกระดับเริ่มมีความมั่นใจในการซื้อสินคา
ทางออนไลน์มากขึ้น โดยมูลคาการใชจายออนไลน์เติบโตถึง 28% ในทุกกลุมรายได โดยผลสํารวจของ
สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (ETDA) พบวา ตลาดออนไลน์สําหรับผูบริโภค เติบโตเกือบ 
4 เทาใน 2 ปีที่ผานมา จนมีมูลคากวา 4 แสนลานบาทในปัจจุบัน และสินคาที่นิยมซื้อทางออนไลน์มาก
ที่สุดคือสินคาในกลุมอิเล็กทรอนิกส์และไอที สวนมูลคาการใชจายออนไลน์ตอครั้งนั้น สูงขึ้นเฉลี่ยปีละ 
24% และยังมีแนวโนมจะเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ 

โดยที่มีงานวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิต ไดพบวาการใชบัตรเครดิต
ไดรับความนิยมในชวงไมก่ีปีที่ผานมาเนื่องจากมีการแทนที่เงินสดอยางชา ๆ สวนใหญเกิดจากวัยหนุม
สาวที่กําลังทํางานในการผอนชําระสินคาแทนการชําระเงินสด แตอยางไรก็ตามมีกลุมคนวัยหนุมสาว
จํานวนไมนอยที่เป็นหนี้บัตรเครดิต จนไมสามารถทําธุรกรรมเกี่ยวกับบัตรเครดิตไดอีก สาเหตุของปัญหา
มาจากการที่ไมมีความรูความเขาใจและการไมศึกษาขอมูลเกี่ยวกับการใชงานที่มากพอ จนทําใหเกิด
การเขาใจผิด ๆ เกิดขึ้น (Nik Sari Syerina, 2014) อีกทั้งผูถือบัตรเครดิตยังมีพฤติกรรมที่แตกตาง
อยางชัดเจนในการใชและการเลือกใชบัตรเครดิต ลูกคาบัตรเครดิตประเภทตาง ๆ 4 ประเภท นั้นคือ 
1. การซื้อสินคาประเภท กระเปา เสื้อผา รองเทา 2. ใชในการทองเที่ยวทั้งภายในและตางประเทศ 
การจองตั๋วเครื่องบิน ที่พักและรานอาหาร 3. การซื้อสินคาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ 4. การกดเงินสด
ลวงหนาเพื่อใชจาย (Ali Kara, 1996) 
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ตารางที ่2.2 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต 

ตัวแปรที่เกี่ยวข้อง ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

พฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิต  Ali Kara (1996), Nik Sari Syerina (2014) 
 

จากการศึกษาสรุปไดวา พฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตนั้นขึ้นอยูกับความตองการ
ของแตละบุคคล ซึ่งแตละบุคคลนั้นมีความตองการที่แตกตางกันออกไป พฤติกรรมนั้นอาจจะมีปัจจัย
อ่ืน ๆ เขามารวมดวย เชน บุคคลรอบขาง สภาพแวดลอมที่อยู เป็นตน โดยที่ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยได
ใชแนวคิดพฤติกรรมการใชจายผานบัตรเครดิตมาใชเป็นตัวแปรอิสระ ประกอบไปดวย เหตุผลที่เลือกใช
บัตรเครดิต ประเภทการใชจายดวยบัตรเครดิต จํานวนวงเงินที่ใชตอครั้ง ความถี่ในการเลือกใช และ
บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเครดิต โดยใชแนวคิดของ Kotler & Armstrong (2000) Ali Kara 
(1996) และ Nik Sari Syerina (2014) มาใชเป็นแนวทางในการกําหนดตัวแปรในครั้งนี้ดวย 
 
2.5 แนวคิดสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 

 
บัตรเครดิตเป็นนวัตกรรมการชําระเงินที่มีอยู 2 ลักษณะ กลาวคือ หากใชใหถูกวิธีก็จะ

ชวยใหเจาของบัตรประหยัดเงินไปไดมาก แตหากใชไมถูกตองก็อาจมีหนี้สินมากจนเกินรับไหว เพราะ
บัตรเครดิตเป็นการใชเงินในอนาคต (Future Money) (ศูนย์วิจัยกรุงศรี, 2560) สถาบันการเงินเชื่อถือ
เครดิตของผูถือบัตร จึงจายเงินใหรานคาแทนไปกอน แลวคอยสงใบแจงหนี้เรียกเก็บเงินในภายหลัง 
หากจายครบตามจํานวนใชก็ไมเสียดอกเบี้ยเพ่ิมเติม แตหากไมชําระตามที่กําหนดก็จะตองมีการเสีย
ดอกเบี้ยเพ่ิมเติมตามเงื่อนไขของทางธนาคารเจาของบัตร โดยเหตุผลที่ควรเลือกชําระดวยบัตรเครดิต
แทนการจายดวยเงินสดจะไดรับสิทธิพิเศษตาง ๆ มากมาย (ศูนย์วิจัยกสิกร, 2561) ดังนี้  

1. บัตรเครดิตมักเป็นการชําระเงินที่จายถูกสุด  
โปรโมชั่นและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตมีมากกวาการชําระเงินรูปแบบอ่ืน ๆ ไมวา

จะเป็นเงินสด บัตรเดบิต บัตรเติมเงิน หรืออีวอลเล็ต (E-Wallet) สวนลดคาหองพักในโรงแรม และรีสอร์ต
ในเครือตาง ๆ เพราะกลุมผูถือบัตรเครดิตเป็นกลุมที่มีกําลังซื้อมีรายได 15,000 บาทขึ้นไป ซึ่งเป็นที่
ตองการของรานคา และบัตรเครดิตมีรายไดจากดอกเบี้ยทําใหมีเงินมาจัดทําโปรโมชั่นไดแรงกวาการ
ชําระเงินรูปแบบอ่ืน ๆ 

2. บัตรเครดิตมีใหคะแนนสะสมทุกการใชจาย  
ปกติยอดใชจายทุก ๆ 25 บาท จะไดรับคะแนนสะสม 1 คะแนน มีคาเทากับเงินคืน

ประมาณ 0.4% ของยอดใชจายอยูแลว ยกเวนแครายการใชจายบางประเภท เชน กองทุนรวม โดย
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บางบัตรเครดิตมีอัตราการไดรับคะแนนสะสมที่สูงกวานี้ก็ยิ่งเพ่ิมความคุมคา ซึ่งคะแนนสะสมสามารถ
นําไปแลกของรางวัล บัตรกํานัล และในปัจจุบันนี้ใชเป็นสวนลดไดทันที โดยแลกคะแนนสะสมเทากับ
ยอดซ้ือสินคา  

3. บัตรเครดิตไมตองจายเงินตนเองทันที  
ผูถือบัตรเครดิตเป็นคนนาเชื่อถือ สถาบันการเงินจึงมอบบัตรเครดิตพรอมวงเงินให

ไปใชจายซื้อสินคาได โดยไมตองจายเงินทันทีรอใบแจงหนี้มาแลวคอยจาย ทําใหผูถือบัตรเครดิตยังมี
เงินกอนนั้นอยูกับตัวชวงระยะเวลาหนึ่ง ซึ่งสามารถนําเงินไปหมุนทําประโยชน์อยางอ่ืนได เชน ฝากไว
ในบัญชีออมทรัพย์ไดดอกเบี้ย หรือซื้อหนวยลงทุนกองทุนรวมระยะสั้น เป็นตน  

4. บัตรเครดิตใชซื้อสินคาออนไลน์ไดสะดวก  
คนสวนใหญเริ่มเปลี่ยนมาซื้อสินคาออนไลน์เพ่ิมมากขึ้นเรื่อย ๆ เพราะราคาถูกกวา

และจัดสงสินคาถึงบานเลย ซึ่งการชําระเงินนิยมโอนเงินระหวางบัญชีกับชําระดวยเงินสดตอนรับสินคา 
แตสําหรับคนที่มีบัตรเครดิตก็จะไดรับความสะดวกสบายเพียงแคผูกบัตรเครดิตเขาไปในแอปพลิเคชัน
ซื้อสินคา และเวลาชําระเงินเพียงแคยืนยัน OTP ผานทาง SMS หรือใสตัวเลข CVV ก็สามารถทํา
รายการเสร็จอยางรวดเร็ว  

5. บัตรเครดิตใชชําระรายการลงทุนไดสะดวก  
การลงทุนยอดนิยม ไดแก หุน กองทุนรวม และสังหาริมทรัพย์ ซึ่งปัจจุบันเริ่มเปิดให

รับชําระผานบัตรเครดิตมากขึ้นเรื่อย ๆ สําหรับกองทุนรวมเปิดใหใชบัตรเครดิตไดในกองทุน LTF และ 
RMF และสําหรับอสังหาริมทรัพย์ เปิดใหใชบัตรเครดิตไดในเงินจอง เงินทําสัญญา และเงินดาวน์ ซึ่ง
รูปแบบการจายก็ยืดหยุน ไดทั้งแบบจายเป็นครั้ง ๆ และแบบหักบัตรเครดิตอัตโนมัติรายเดือน 
(Recurring)  

6. บัตรเครดิตสะทอนพฤติกรรมการใชเงิน  
เวลาแตงตัวใหดูดีก็ตองมีกระจกไวมองเห็น เชนเดียวกับนิสัยการใชเงินก็ตองมีบันทึก

รายการใชจายไวดูเพ่ือใหรูวาเราใชเงินเกงอยางไร ซึ่งการใชจายผานบัตรเครดิตมีการบันทึกรายการ
อัตโนมัติจัดสงใหเราดูทุกเดือน นั่นคือใบแจงหนี้ ทําใหเราสามารถคิดทบทวน เพ่ือปรับเปลี่ยนการใช
เงินใหคุมคามากข้ึน  

7. บัตรเครดิตชวยลดการพกเงินสด  
เวลาพกเงินสดจํานวนมากจะรูสึกไมคอยปลอดภัยและกลัวเงินหาย นอกจากนี้  

เงินเป็นปึก ๆ พกพาไปดวยก็ไมสะดวก ดังนั้น บัตรเครดิตชวยตอบโจทย์ตรงจุดนี้เพียงแคมีบัตรใบ
เดียวก็แทบไมตองพกเงินสดแลว ซึ่งอนาคตเงินสดจะถูกเขามาแทนที่ดวยการชําระเงินผานบัตรและ
มือถือเกือบทั้งหมด 
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8. บัตรเครดิตเป็นสากลใชไดท่ัวโลก  
สกุลเงินในโลกมีมากมายที่นิยมสูงสุดก็คือ เงินดอลลาร์สหรัฐ (US Dollar) รองลงมา

ก็คือ เงินยูโรของยุโรปและเงินหยวนของจีน อยางไรก็ตามยังไมสามารถใชไดโดยสะดวกในทุกประเทศ 
อาทิเชน ประเทศไทยก็ตองใชเงินบาท ประเทศสิงคโปร์ก็ตองใชดอลลาร์สิงคโปร์ แตบัตรเครดิต
เหมือนภาษาสากลรานคาสวนใหญทั่วโลกยินดีรับบัตรเครดิตมากกวา  

9. บัตรเครดิตมีความปลอดภัยสูงกวา  
เมื่อเกิดเหตุการณ์ทําเงินสดหายก็ยากที่จะไดรับคืน เนื่องจากไมไดมีระบบปูองกัน

อะไรเลย แตกรณีบัตรเครดิตหาย ผูถือบัตรตองรีบโทรไประงับการใชบัตรและดําเนินการออกบัตรใหม
แทน ซึ่งสามารถจํากัดความเสี่ยงได หรือบางคนกลัววาผูเก็บบัตรไดจะนําบัตรเครดิตไปเบิกถอนเงิน
สดที่ตูเอทีเอ็ม ก็เปน็ไปไดยากเพราะมีขั้นตอนการตรวจสอบตัวตนของผูถือบัตรอยางรหัสกดตูเอทีเอ็ม 
(ATM PIN)  

10. บัตรเครดิตชวยลดการพิมพ์ธนบัตร  
ธนบัตรที่ถูกพิมพ์ออกมาหมุนเวียนใชจายในตลาดมีปริมาณมหาศาล ซึ่งมีตนทุนสูง

ในการผลิตเพราะจําเป็นตองใชเทคนิคการพิมพ์ขั้นสูงสุดเพ่ือปูองกันธนบัตรปลอม ดังนั้น การหันมา
ชําระเงินดวยชองทางที่ไมใชธนบัตรก็ถือเป็นเรื่องดี อยางบัตรเครดิตสามารถใชรูดจายที่รานคาหรือผูก
บัญชีบัตรเครดิตจายออนไลน์ก็สะดวกสบาย  

นอกเหนือจากประโยชน์หลัก ๆ ขางตน ที่จะทําใหผูถือบัตรสามารถใชจายไดเลยโดยที่
ไมตองมีเงินสด และชําระเงินคืนเต็มจํานวน หรือผอนชําระขั้นต่ําตอเดือนไดในภายหลัง บัตรเครดิตยัง
มีประโยชน์อีกมากมาย (ศูนย์วิจัยกรุงศรี, 2560) ดังนี้  

1. คาธรรมเนียมรายปีแรกมักจะฟรี เพ่ือกระตุนใหคนสมัครบัตรเครดิต และมีการใช
จายตั้งแตปีแรก หลังจากนั้นอาจมีการคิดคาธรรมเนียม ซึ่งสามารถขอยกเวนได หากมีการใชจายเกิน
จํานวนที่กําหนด  

2. โบนัสพิเศษเมื่อตอนสมัครบัตร เป็นการดึงดูดใหคนมาสมัครบัตรเครดิตอีกเชนกัน 
อาทิ คะแนนสะสมพิเศษเมื่อใชจายผานบัตรในรอบบิลแรก ไมล์สะสมพิเศษ หรือของขวัญ อาท ิ
กระเปาเดินทาง เป็นตน  

3. โปรโมชั่นผอนสินคา 0% ชวยใหผูถือบัตรสามารถซ้ือสินคาที่อยากไดแตราคาแพงได
เลย ดวยการผอนสินคาเป็นรายเดือนผานบัตรเครดิต จะเสียดอกเบี้ยหรือไมข้ึนอยูกับนโยบายของราน
ที่รับผอนสินคานั้น ๆ  

4. บัตรเครดิตบางใบเมื่อซื้อตั๋วเครื่องบินไปตางประเทศผานบัตรเครดิตนั้น ๆ จะไดรับ
ประกันเดินทางคุมครองอุบัติเหตุฟรี สวนทุนประกันขึ้นอยูกับนโยบายของแตละธนาคาร  
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5. การสะสมคะแนนเมื่อรูดบัตร หรือสะสมไมล์ และสามารถนําคะแนนไปแลกเป็นของ
รางวัล หรือนําไมล์สะสมไปใชแลกตั๋วเครื่องบิน อัพเกรดตั๋วเครื่องบินไดในภายหลัง  

6. บริการชวยเหลือ 24 ชั่วโมง ในกรณีรถเสีย จองรานอาหาร จองโรงแรม พนักงาน
ชวยเหลือของผูใหบริการบัตรเครดิต สามารถชวยเหลือผูถือบัตรได  
 
ตารางที ่2.3 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับแนวคิดสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 

ตัวแปรที่เกี่ยวข้อง ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต ศูนย์วิจัยกรุงศรี (2560), ศูนย์วิจัยกสิกร, (2561) 

 
จากการศึกษาสรุปไดวา สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตนั้นมีมากหมายหลากหลาย 

ขึ้นอยูกับประเภทของบัตรและรูปแบบการใชงาน โดยในงานวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดนําแนวคิดนี้มาใชเป็น
ตัวแปรอิสระในการศึกษาถึงสิทธิประโยชน์ตาง ๆ ของบัตรเครดิตตามแนวคิดและขอมูลที่ไดจาก 
ศูนยว์ิจัยกรุงศรี (2560) และ ศูนย์วิจัยกสิกร (2561) มาใชเป็นแนวทางในการกําหนดตัวแปรในครั้งนี้
ดวย 
 
2.6 แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  

 
McCarthy (1960) ไดกลาววา การตลาดเป็นผลงานที่เกิดขึ้นจากกิจกรรมทั้งหลายที่

เกี่ยวกับความพยายามใหองค์การบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค์  โดยอาศัยการคาดหมายความ
ตองการตาง ๆ ของลูกคาและยังรวมถึงการที่สินคาและบริการผานจากผูผลิตยังลูกคาเพ่ือตอบสนอง
ความพอใจใหกับลูกคา  

Stanton (1984) ไดกลาววา การตลาดวาเป็นระบบของปฏิกิริยา กิจกรรมทางธุรกิจที่
เกี่ยวของกับการวางแผน การกําหนดราคา การสงเสริมการตลาด และการจัดจําหนายผลิตภัณฑ์และ
บริการ เพ่ือจะตอบสนองความตองการของผูบริโภคทั้งที่เป็นอยูปัจจุบัน และผูบริโภคที่คาดหมายใน
อนาคต  

Kolter (2000) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุมเครื่องมือดาน
การตลาดที่บริษัทนามาใชเพ่ือการบรรลุวัตถุประสงค์ดานการตลาดของบริษัทในตลาดเปูาหมาย ซึ่งเป็น
สวนประกอบที่มีอิทธิพลและมีความสําคัญเป็นอยางยิ่งตอธุรกิจการตลาดเป็นปัจจัยที่ควบคุมได  
นักการตลาดจะกําหนดปรับเปลี่ยน ปรับปรุงแกไขไดเหมาะสมกับสภาพแวดลอม และวัตถุประสงค์
ขององค์กร 
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Adrian (1993) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาด มีสวนประกอบที่สําคัญที่สามารถ
นํามาประกอบการพิจารณาเพื่อกําหนดตําแหนงของการบริการ และสวนตลาดของธุรกิจบริการ 
แตละสวนของสวนผสมการตลาดมีความสอดคลองกันเพ่ือใหการดําเนินงานดานตลาดใหเกิดประสบ
ความสําเร็จตามวัตถุประสงค์ ซึ่งประกอบดวยหลัก 7Ps คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และลักษณะทางกายภาพ  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด  
McCarthy & Perreault, Jr. (1985) ไดเสนอแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยสวนผสม

ทางการตลาดที่นาสนใจ โดยแบงปัจจัยสวนผสมทางการตลาดออกเป็น 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ์ 
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ดังนี้  

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินคาหรือบริการที่อาจจะเหมาะกับความตองการ
ของตลาดกลุมใดกลุมหนึ่ง ทุกสินคามีวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ์และมีขอดีขอเสียเฉพาะตัว ซึ่งหนึ่งใน
ความทาทายของการตลาดก็คือการเลือกและสื่อสาร “จุดขาย” ของสินคาใหเหมาะสมกับกลุมลูกคาที่
เราเลือกไว  

2. ราคา (Price) คือ กลยุทธ์สวนการตั้งราคาสินคา ลูกคาแตละกลุมมีความสามารถ
และพฤติกรรมในการใชเงินไมเหมือนกัน นอกจากนั้นแลวสินคาบางอยางก็มีมูลคามากหรือนอยขึ้นอยู
กับราคาและมุมมองของผูถือดวย กลยุทธ์ดานราคาที่ดีที่สุดกลยุทธ์ที่สามารถเพ่ิมยอดขายและกําไร
ใหกับสินคาไดมากที่สุด  

3. การสงเสริมการขาย (Promotion) กลยุทธ์การสงเสริมการขายบางทีก็ถูกเรียกวา
การสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) ซึ่งก็รวมทุกอยางตั้งแตการทําโฆษณา การจัด
โปรโมชั่นสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ์ลูกคา การสงเสริมการขายคือกระตุนใหกลุมลูกคา
หลักของเรามีความอยากซื้อสินคามากข้ึน  

4. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง สถานที่ขายและชองทางการขายของ
สินคา สินคาสวนมากตองมีการกระจายสินคาเพ่ือใหสามารถเขาถึงลูกคาไดงายขึ้น  ลูกคาแตละกลุม
จะมีชองทางการขายไมเหมือนกัน กลยุทธ์ดานชองทางการขายที่ดีตองเขาถึงกลุมลูกคาที่เราตองการ
ได และตองมีคาใชจายที่เหมาะสมโดยสามารถพิจารณาไดจากตารางที่ 2.4 ดังนี้  
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ตารางที ่2.4 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 4Ps  

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 4Ps 

ผลิตภัณฑ์ 
(Product) 

ราคา 
(Price) 

การจัดจ าหน่าย 
(Place) 

การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

สินคา (Quality) ราคาสินคา  
(List price) 

ชองทางการจําหนาย 
(Channels) 

การโฆษณา 
(Advertising) 

ลักษณะสินคา 
(Feature) 

สวนลด 
 (Discounts) 

เครือขายการจัด 
จําหนาย (Coverage) 

พนักงานขาย 
(Personal selling) 

สิทธิในการเลือกซ้ือ 
(Options) 

เงินที่ยอมจาย 
(Allowances) 

สถานที่ 
 (Location) 

การสงเสริมการขาย 
(Sales promotion) 

รูปแบบผลิตภัณฑ์ 
(Style) 

ระยะเวลาการชําระ 
(Payment period) 

สินคาคงเหลือ 
(Inventory) 

การใหขาว และการ 
ประชาสัมพันธ์ 
(Publicity) 

ตราสินคา  
(Brand name) 

ระยะเวลาการชําระเงิน
เชื่อ (Credit terms) 

การขนสง 
 (Transport) 

การตลาดทางตรง 
(Direct marketing) 

บรรจุภัณฑ์ 
(Packaging) 

  การจัดกิจกรรมพิเศษ 
(Special Event 

Marketing) 
ที่มา : Essentials of Marketing, โดย E. J. McCarthy & W. D. Perreault Jr., 1985, Illinois: 
Richard D. Irwin, Inc.  

  
Kotler (1997) ไดจําแนกองค์ประกอบสวนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing 

Mix) ประกอบดวยเครื่องมือสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ที่ธุรกิจนํามาใชในการจัดตั้งธุรกิจ 
ดังนี้  

1. สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ์ คือ สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑ์
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ตองมีอรรถประโยชน์มี
คุณคาในสายตาของผูบริโภค จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑ์สามารถขายได 
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2. สวนประสมทางการตลาดดานราคา คือ คุณคาของผลิตภัณฑ์ที่สามารถแสดงเป็นรูป
ตัวเงินได ราคาเป็นตนทุนของผูบริโภค ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑ์กับราคา
ผลิตภัณฑ์นั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ และยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุมคา 
ดังนั้นผูกําหนดราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรูในสายตาของผูบริโภค ตนทุนสินคาและคาใชจายที่
เกี่ยวของ การแขงขันดานราคากับคูแขง และปัจจัยอื่น ๆ  

3. สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย คือ ชองทางที่ประกอบดวย
สถาบันและกิจกรรม ใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑ์ออกสูตลาดเปูาหมายไดทันเวลา ก็คือสถาบันตลาด 
สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษา
สินคาคงคลัง การจัดจําหนายจะตองสอดคลองกับพฤติกรรม ความตองการของผูบริโภค และใหความ
สะดวกแกผูซื้อ โดยสินคาจะสามารถจําหนายผานชองทางไดหลายชองทาง อาทิเชน รานคาปลีก 
รานคาสง หางสรรพสินคา รานสะดวกซ้ือ การขายตรง การขายผานตัวกลางตาง ๆ เป็นตน   

4. สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด เป็นการติดตอสื่อสารขอมูล
ระหวางผูขายและผูซื้อเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชคนหรือไมใช
คนก็ได โดยพิจารณาตามความเหมาะสม ซึ่งเครื่องมือที่สงเสริมการตลาดที่สําคัญ ไดแก การโฆษณา 
การใหขาวประชาสัมพันธ์ การสงเสริมการขาย การขายโดยใชพนักงานขาย การตลาดทางตรง และ
การกระตุนความสนใจใหกับตัวผลิตภัณฑ์ เป็นตน  

5. สวนประสมทางการตลาดดานบุคคลหรือพนักงานที่ใหบริการ คือ พนักงานปฏิบัติการ
ในสถานประกอบการที่คอยใหบริการแกลูกคาที่มาใชบริการ ตองมีการมีปฏิสัมพันธ์และสรางมิตรไมตรี
ตอลูกคา ยิ้มแยมแจมใส พูดจาสุภาพ ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ดังนั้นบุคลากรจึงตองมีความรู
ความชํานาญในสายงาน มีทัศนคติที่ดี มีบุคลิกภาพและการแตงกายที่ดีนาเชื่อถือ มีมนุษยสัมพันธ์มี
ความเสมอภาค สามารถตอบสนองและแกปัญหาตาง ๆ ได  

6. สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ คือ ขั้นตอนตาง ๆ ของการ
ใหบริการตั้งแตการเสนอการบริการจนจบสิ้นการใหบริการดวยวิธีการจัดการที่ดีและมีระยะเวลาใน
การใหบริการที่เหมาะสม หรืองานประจําในดานตาง ๆ ที่จะตองปฏิบัติตามกําหนดเวลา รวมไปถึง
กิจกรรมในการนําเสนอผลิตภัณฑ์และการบริการใหแกลูกคา กลาวอีกนัยหนึ่งไดวากระบวนการก็คือ 
วิธีการและขั้นตอนที่ใชเพื่อใหกิจการบรรลุผลสําเร็จที่ตองการ 

7. สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ เป็นสิ่งที่ผูบริโภคสามารถสัมผัส
และรับรูไดจากการเลือกใชสินคาหรือบริการ เชน สภาพชองทางในการใหบริการ ลักษณะการแตงกาย
ของพนักงาน เครื่องมือ อุปกรณ์ หรือสิ่งที่อํานวยความสะดวกตาง ๆ สามารถมองเห็นไดดวยตาจาก
ภายนอก  
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ภาพที ่2.1 สวนประสมทางการตลาด 7Ps 
ที่มา: Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation and Control,  
โดย P. Kotler, 1997, Upper Saddle River, NJ: Prentice-Hall. 
 
ตารางที ่2.5 
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

ตัวแปรที่เกี่ยวข้อง ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

1.  ผลิตภัณฑ์ (Product)  
2.  ราคา (Price)  
3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  

Kotler (1997)  
McCarthy & Perreault, Jr. (1985) 

5.  บุคคล (People)  
6.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical)   
7.  กระบวนการ (Process)  

Kotler (1997)  

 

ลักษณะทาง
กายภาพ
Physical   

การส่งเสริม
การตลาด

Promotion 

ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย

Place กระบวนการ 
Process 

ส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps 

ผลิตภัณฑ์ 
Product 

ราคา 
Price 

บุคคล
People 
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จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด สรุปไดวา เป็น
เครื่องมือหรือปัจจัยทางการตลาดที่ธุรกิจ ที่นํามาใชเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดเครื่องมือ
ทางการตลาดหรือที่เรียกวา 4Ps ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ์ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  
ดานการสงเสริมการตลาด  สวน 7Ps ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ์ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคลหรือพนักงานที่ใหบริการ ดานกระบวนการใหบริการ 
และ ดานลักษณะทางกายภาพ ซึ่งผูวิจัยไดใชแนวคิดสวนประสมทางการตลาด 7Ps เป็นตัวแปรหลัก
ของตัวแปรอิสระในการศึกษาวิจัยครั้งนี้  โดยที่ใชแนวคิดของ Kotler (1997) และ McCarthy & 
Perreault, Jr. (1985) มาศึกษาควบคูกันเพ่ือเป็นการเสริมความรูความเขาใจในตัวแปรใหเพ่ิมมากข้ึน   
 
2.7 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

 
Simon (1960) ไดใหความหมายวา การตัดสินใจหมายถึง กระบวนการซึ่งประกอบไป

ดวยหลัก 3 ประการ คือ การหาโอกาสที่จะตัดสินใจ การหาหนทางเลือกที่พอจะเป็นไปได และการ
เลือกจากทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยู 

Samuel (1960) ไดใหความหมายวา การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือก 
โดยเปรียบเทียบระหวางทางเลือกตาง ๆ และประเมินผลของแตละทางเลือก 

Habib Hussain Khan (2017) ไดใหความหมายวา การตัดสินใจวาเป็นเทคนิควิธีที่ลด
ทางเลือกลงมาใหเหลือเพียงทางเดียว 

Sciffman and Kanuk (1994) กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไปซึ่งพฤติกรรมผูบริโภคจะพิจารณาในสวนที่เกี่ยวของกับกระบวนการ
ตัดใจทั้งดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกิจกรรมดานจิตใจและ
ทางกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหลานี้ทําใหเกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อ
ตามบุคคลอ่ืน 

Tversky (1967) ไดใหความหมายวา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกแสดงพฤติกรรม
เพ่ือสนองตอสภาพการณ์ท่ีเป็นปัญหากระบวนการตัดสินใจเพ่ือปฏิบัติการตาง ๆ (The Decision Making 
Process) เป็นกระบวนการที่สําคัญเพราะหลังจากเราไดพิจารณาทางเลือกตาง ๆ (Alternatives) แลว 
ก็จะตองตัดสินใจเลือกวิธีการปฏิบัติจากทางเลือกเหลานั้นเพ่ือใหไดทางเลือกที่ดีที่สุดเพียงทางเดียว
เทานั้น ซึ่งการตัดสินใจเลือกที่ถูกตองนั้นจะตองเป็นการตัดสินใจเลือกที่ถูกตองตามเหตุผลที่สุด  และ
จะตองใหไดผลออกมากเป็นไปตามเปูาหมายที่วางไวอยางดีที่สุด จุดมุงหมายของการตัดสินใจจะอยูที่
การเลือกทางเลือกจากหลาย ๆ ทางที่ไดมีการกลั่นกรองแลววาดีที่สุด เพ่ือใหไดทางเลือกทางหนึ่งที่
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กอใหเกิดผลตามที่ตองการไดมากที่สุด โดยในขณะเดียวกันก็จะตองสามารถปูองกันผลเสียที่ไมพึง
ปรารถนาใหมีนอยที่สุดเทาท่ีจะทําได 

 
2.7.1 ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

Kotler & Keller (2006) ดังภาพที่ 2.2 แสดงใหเห็นถึงโมเดล 5 ขั้นตอนใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.2 แสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ที่มา : Marketing Management, โดย, P. Kotler and K. Keller, 2006, Pearson Education. 
 

1. การรับรูถึงความตองการ (Problem Recognition) พฤติกรรมการซื้อมีจุดเริ่มตน
จากการที่ผูบริโภคมีความตองการที่อาจไดรับจากการกระตุนจากภายนอก เชน สื่อโฆษณาที่จูงใจ 
หรือเห็นคนรอบขางใชสินคานั้น ๆ เป็นตน หรือจากภายใน เชน ความรูสึกหิว ความตองการขั้น
พ้ืนฐาน เป็นตน  

2. การคนหาขอมูล (Information Search) หลังจากผูบริโภคเกิดความตองการแลว 
การคนหา เสาะหา ศึกษาขอมูลของสินคานั้น ๆ เป็นขั้นตอนที่จะเกิดตอมาแตทั้งนี้กระบวนการหา
ขอมูลในขั้นนี้อาจไมเกิดขึ้นในกรณีที่ผูบริโภคมีความตองการสินคานั้น  ๆ สูงมาก และสามารถซื้อ
สินคาไดทันท ีการเสาะหาขอมูลอาจไมมีเพราะผูบริโภคจะซื้อสินคาในทันทีแตถาหากมีความตองการ
ธรรมดาตามธรรมชาติและไมอาจหาซื้อไดทันทีการเสาะหาขอมูลก็จะเกิดขึ้นในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ  

3. การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบริโภค
ไดมีการเสาะหาขอมูลแลว จากนั้นผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง ๆ นั่นหมายถึง 
ผูบริโภคตองมีการตัดสินใจวาจะซื้อสินคายี่หออะไร หรือซื้อสินคาอะไร ผูบริโภคแตละคนก็มีแนวทาง 
การตัดสินใจที่แตกตางกันขึ้นอยูกับสถานการณ์ของการตัดสินใจ และทางเลือกที่มีอยู นักการตลาด

รับรู้ถึงความ 
ต้องการ (Need 
Recognition) 
หรือการรับรู ้

ปัญหา 
(Problem 

Recognition) 

การค้นข้อมูล 
(Information 

Search 
Recognition) 

การประเมินผล 
ทางเลือก 

(Evaluation of 
Alternatives) 

การตัดสินใจซื้อ 
(Purchase 
Decision) 

พฤติกรรม 
ภายหลังการซื้อ 

(Post 
Purchase 
Behavior) 
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จําเป็นตอง รูถึงวิธีการตาง ๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไมใช
สิ่งที่งาย และไมใชกระบวนการเดียวที่ใชกับผูบริโภคทุกคน และไมใชเป็นของผูซื้อคนใดคนหนึ่งในทุก
สถานการณ์ซื้อ แนวความคิดพ้ืนฐานที่ชวยเหลือในกระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบริโภคมีหลาย
ประการ คือ 

3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Attributes) และประโยชน์ของสินคาที่ไดรับคือการพิจารณา
ถึงผลประโยชน์ที่จะไดรับ และคุณสมบัติของสินคาวาสามารถทําอะไรไดบางหรือมีความสามารถเพียงใด  

3.2 ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญของคุณสมบัติผลิตภัณฑ์  (Degree of 
Importance) คือ การพิจารณาถึงความสําคัญของคุณสมบัติ (Attributes Importance) ของสินคา
เป็นหลักมากกวาพิจารณาถึงความโดดเดนของสินคา (Salient Attributes) ดังนั้น ความเชื่อถือเกี่ยวกับ
ตราสินคาอาจเปลี่ยนแปลงไดเสมอ  

3.3 ความเชื่อถือตอตราสินคา (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเชื่อถือตอ
ตราของสินคาหรือภาพลักษณ์ของสินคา (Brand Image) ที่ผูบริโภคไดเคยพบเห็นรับรูจากประสบการณ์
ในอดีต 

3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินวามีความพอใจตอสินคาแตละ
ตราสินคาแคไหน ถานําคุณสมบัติของสินคาเทียบกับความพึงพอใจที่ไดรับจากคุณสมบัติของแตละ
สินคาแลวก็จะสามารถประเมินการเลือกซื้อสินคาไดงายขึ้น 

3.5 กระบวนการประเมินวิธีนี้เป็นอีกวิธีหนึ่งที่นําเอาปัจจัยสําหรับการตัดสินใจ เชน 
ความพอใจ ความเชื่อถือในตราสินคา คุณสมบัติของสินคามาพิจารณาเปรียบเทียบใหคะแนนเพ่ือหา
ผลสรุปวาตราสินคาใดไดรับคะแนนจากการประเมินมากที่สุดกอนการตัดสินใจซื้อตอไป 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจทํา
ให ผูบริโภคสามารถจัดลําดับความสําคัญของการเลือกซื้อไดแลว ในขั้นตอไปคือการพิจารณาถึง
ทัศนคติของผูอ่ืนที่มีตอการตัดสินใจซื้อ (Attitudes of Others) และปัจจัยที่ไมสามารถคาดการณ์ได 
(Unexpected Situation) การที่ผูบริโภคสามารถประเมิน และเลือกสินคาหรือตราสินคาไดแลว 
ไมไดหมายความวาจะเกิดการซื้อไดเพราะปัจจัยทั้งสองอยางนี้ซึ่งอาจทําใหเกิดความเสี่ยงจากการ
เลือกบริโภคสินคานั้น ๆ ไดอีกดวย  

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแลว ผูบริโภค
จะไดรับประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่งอาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ไดถาพอใจผูบริโภค
ไดรับทราบถึงขอดีตาง ๆ ของสินคา ก็ทําใหเกิดการซื้อซ้ําไดหรืออาจมีการแนะนําใหเกิดผูบริโภคราย
ใหมไดแตถาไมพอใจ ผูบริโภคก็อาจเลิกซื้อสินคาในครั้งตอไป และอาจสงผลเสียตอเนื่องจากการบอก
ตอ ทําใหผูบริโภคซื้อสินคาไดนอยลงตามไปดวย 
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ตารางที ่2.6 
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ตัวแปรที่เกี่ยวข้อง ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

1. รับรูถึงความตองการ (Need Recognition) 
2. การคนขอมูล (Information Search Recognition) 
3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 

Kotler and Kevin (2006) 

 
จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ สามารถสรุปไดวา การตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภคนั้นคือการเลือกผลิตภัณฑ์หรือบริการอ่ืน ๆ จากทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยู โดยผูบริโภคจะมี
ขั้นตอนการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน ไดแก การรับรูความตองการ การแสวงหาขอมูล การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจเลือกใชบริการ และพฤติกรรมหลังการใชบริการของสินคาหรือบริการนั้น ๆ กอนตัดสินใจซื้อ
และใชบริการตอไปตามแนวคิดของ Kotler and Kevin (2006) ซึ่งผูวิจัยไดนําปัจจัยทั้ง 5 ดานมาใชเป็น
ตัวแปรตามในการศึกษาในครั้งนี้ เพ่ือใหทราบถึงการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z 
ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน  
 
2.8 สมมติฐานการวิจัย 

 
1. ปัจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม

Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 
2. พฤติกรรมในหมวดการใชจายผานบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 
3. สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 

Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 
4. ปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของ

กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 
  

Ref. code: 25636202010150ZJG



32 
 
2.9 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
     ตัวแปรอิสระ          ตัวแปรตาม  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.3 กรอบแนวคิดการวิจัย 

การตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของ
กลุ่ม Generation Z ที่เพิ่งเริ่มท างาน 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศึกษา 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
6. อาชีพ 
 

พฤติกรรมในหมวดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต 
1. เหตุผลที่เลือกใช้บัตรเครดิต 
2. ประเภทการใช้จ่ายด้วยบัตรเครดิต 
3. จ านวนวงเงินท่ีใช้ต่อครั้งโดยส่วนใหญ่ 
4. ความถี่ในการเลือกใช้ 
5. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บัตรเครดิต 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product)  
2. ราคา (Price)  
3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. บุคลากร (People) 
6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical) 
7. กระบวนการ (Process) 

ความสนใจด้านสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
การศึกษา ปัจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่

เพ่ิงเริ่มทํางาน เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการวิจัยขอมูลเชิงสํารวจ 
(Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล
และนําเสนอผลการวิจัยดวยการวิเคราะห์สถิติ โดยมีรายละเอียดวิธีการดําเนินการวิจัยตามลําดับ ดังนี้ 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
3.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3.3 การสรางและตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
3.4 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
3.5 สถิติและการวิเคราะห์ขอมูล 

 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 
ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน และสามารถ

สมัครบัตรเครดิตได ซึ่งเป็นบุคคลที่มีอายุระหวาง 20-25 ปี และมีบัตรเครดิตอยางนอย 1 ใบ ทั้งนี้
ผูวิจัยไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชสูตรการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางของ W.G 
Cochran (1953)  ซึ่งเป็นสูตรการคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากร โดยกําหนดระดับความ
เชื่อมั่นในการคัดเลือกกลุมตัวอยางเทากับ 95% และกําหนดใหคาความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได
เทากับ 0.05 ซึ่งสามารถคํานวณไดดังนี้ 

สมการ 

n       
 (1- ) 2

E2  

โดยที่ 
n = ขนาดของกลุมตัวอยางที่ตองการ 
P = สัดสวนของประชากรที่ผูวิจัยตองการสุมเทากับ 0.50 
Z = ระดับความเชื่อม่ัน โดยกําหนดให Z มีคาเทากับ 1.96 ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
E = สัดสวนของความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดเทากับ 0.05 
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แทนคา 

n     
(0.50)(1-0.50)(1.96)2

(0.05)2
 

 

n          .16          5 
 

จากผลการคํานวณขนาดกลุมตัวอยางทําใหไดขนาดของกลุมตัวอยางเป็นจํานวน 385 
หนวย แตเพ่ือความเหมาะสมในการเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยจะกําหนดขนาด
ของกลุมตัวอยางเป็นจํานวน 400 หนวย โดยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling)  
 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 
เครื่องมือการวิจัยที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล  คือ แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ 

(Online Questionnaire) ในรูปแบบของกูเกิลฟอร์ม (Google Form) โดยผูวิจัยทําการสราง
แบบสอบถามดังกลาวจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซึ่งสามารถแบงโครงสราง
แบบสอบถามออกเป็น 6 สวน ดังนี้ 

ส่วนที ่1 แบบสอบถามเพ่ือคัดกรองกลุมตัวอยาง โดยตองเป็นกลุม Generation Z ที่
เพ่ิงเริ่มทํางานที่มีอายุระหวาง 20-25 ปี และมีบัตรเครดิตอยางนอย 1 ใบ ซึ่งมีคําถามจํานวน 3 ขอ 

ส่วนที ่2 แบบสอบถามขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นคําถามเกี่ยวกับ
ปัจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได
เฉลี่ยตอเดือน และอาชีพ โดยลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check list) โดยให
เลือกไดเพียง 1 คําตอบ ซึ่งมีคําถามจํานวน 6 ขอ 

ส่วนที ่3 แบบสอบถามพฤติกรรมในหมวดการใชจายผานบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน โดยเป็นลักษณะแบบสอบถามที่มีคําตอบใหเลือกหลายคําตอบ 
(Multiple Choice Questions) จํานวน 2 ขอ ไดแก เหตุผลที่เลือกใชบัตรเครดิต และประเภทการ
ใชจายดวยบัตรเครดิต และเป็นแบบสอบถามที่มีลักษณะคําถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check list) 
โดยใหเลือกไดเพียง 1 คําตอบ มีจํานวน 3 ขอ ไดแก จํานวนวงเงินที่ใชตอครั้งโดยสวนใหญ ความถี่ใน
การใชบัตรเครดิตโดยเฉลี่ยตอเดือน และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเครดิต โดยรวมจํานวน
คําถามในสวนที่ 3 มีทั้งหมด 5 ขอ 
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ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับความสนใจดานสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน โดยมีคําถามจํานวน 10 ขอ 

ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps ตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จํานวน 28 ขอ ไดแก 

ดานผลิตภัณฑ์ (Product) จํานวน 4 ขอ  
ดานราคา (Price) จํานวน 4 ขอ  
ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) จํานวน 4 ขอ 
ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) จํานวน 4 ขอ 
ดานบุคลากร (People) จํานวน 4 ขอ  
ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical) จํานวน 4 ขอ 
ดานกระบวนการ (Process) จํานวน 4 ขอ  

ส่วนที่ 6 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z 
ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน โดยมีคําถามจํานวน 10 ขอ 

โดยแบบสอบถามในสวนที่ 4-6 จะกําหนดคะแนนในการตอบแบบสอบถามตามรูปแบบ
ของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) โดยมีเกณฑ์ในการใหคะแนนและแปลผลในแตละระดับ (จุฑามาศ สุขภิรมย์, 
2562) ดังนี้ 

 
ตารางที ่3.1 
เกณฑ์ในการให้คะแนนและแปลผล 

ระดับ คะแนน ความหมายของ 
ระดับความคิดเห็น 

การแปลผลของ 
ค่าเฉลี่ยของคะแนน 

ระดับ 5 5 มากที่สุด คาเฉลี่ยตั้งแต 4.21-5.00 หมายถึง มากที่สุด 

ระดับ 4 4 มาก คาเฉลี่ยตั้งแต 3.41-4.20 หมายถึง มาก 
ระดับ 3 3 ปานกลาง คาเฉลี่ยตั้งแต 2.61-3.40 หมายถึง ปานกลาง 

ระดับ 2 2 นอย คาเฉลี่ยตั้งแต 1.81-2.60 หมายถึง นอย 

ระดับ 1 1 นอยที่สุด คาเฉลี่ยตั้งแต 1.00-1.80 หมายถึง นอยที่สุด 
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3.3 การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

 
ผูวิจัยไดศึกษาขั้นตอนการสรางเครื่องมือเพ่ือสรางแบบสอบถามฉบับนี้สําหรับใชในการ

เก็บรวบรวมขอมูล โดยมีขั้นตอนดังนี้ 
1) ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย ที่เกี่ยวของในเรื่องปัจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน และกําหนดกรอบแนวคิดการวิจัยให
สอดคลองกับวัตถุประสงค์การวิจัย เพ่ือใชเป็นแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

2) สรางแบบสอบถามที่ครอบคลุมกับเนื้อหาที่ตองการจะศึกษา และตรวจสอบวา
ครอบคลุมกับวัตถุประสงค์การวิจัย จากการนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นเสนอใหกับอาจารย์ที่ปรึกษา
ตรวจสอบ และนํามาปรับปรุงตามคําแนะนําของอาจารย์ที่ปรึกษาในสวนที่ยังไมสมบูรณ์ 

3) นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงตามคําแนะนําของอาจารย์ที่ปรึกษาเรียบรอยแลวไป
ทดสอบความตรงเชิงเนื้อหา (content validity) และทดลองใช (Try-out) กับกลุมที่มีลักษณะใกลเคียง
กับกลุมตัวอยางที่จะศึกษา จํานวน 30 ทาน เพ่ือหาคุณภาพเครื่องมือ โดยการหาความเที่ยงตรงหรือ
ความเชื่อถือไดของแบบสอบถาม (Reliability) โดยหาสัมประสิทธิ์อัลฟุาครอนบัค (Cronbach’s Alpha) 
โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS และมีการปรับแกแบบสอบถามใหแมนยํามากขึ้น ทําการตรวจสอบ
อีกครั้งแลวนํามาแกไขใหสมบูรณ์กอนนําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลตอไป 
 
3.4 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยใชขอมูลจากแหลงขอมูลจํานวน 2 แหลง ดังนี้ 
1) แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นการเก็บขอมูลจากการตอบแบบสอบถาม

ออนไลน์และขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางที่เป็นกลุม Generation Z ที่
เพ่ิงเริ่มทํางาน โดยผูวิจัยจะดําเนินการแจกแบบสอบถามผานสื่อสังคมออนไลน์ที่มีกลุม Generation Z 
ที่เพ่ิงเริ่มทํางานเป็นสมาชิก ไดแก กลุมเฟซบุ฿ก (Facebook) ของมหาวิทยาลัยตาง ๆ และแอปพลิเคชัน 
ไลน์ (LINE) ผานกลุมไลน์ของผูวิจัย โดยเริ่มจัดสงแบบสอบถามตั้งแตเดือนตุลาคม พ.ศ. 2563 จนถึง
เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2563 รวมระยะเวลาในการจัดเก็บขอมูลประมาณ 2 เดือน 

2) แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลสวนนี้
จากเอกเอกสารทางวิชาการ บทความทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ และงานวิจัยทั้งภาษาไทยและ
ภาษาอังกฤษรวมถึงขอมูลจากเว็บไซต์ที่เกี่ยวของ เพ่ือใหงานวิจัยมีความสมบูรณ์ถูกตองและความ
นาเชื่อถือ 
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3.5 สถิติและการวิเคราะห์ข้อมูล  

 
เมื่อทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางครบถวนตามขนาดของกลุมตัวอยางที่กําหนดแลว 

ผูวิจัยจะนําขอมูลที่ไดมาจากการเก็บแบบสอบถามทั้งหมดมาคํานวณและประมวลผลงานวิจัยโดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistic Package for Social Science) เพ่ือหาขอสรุปตามวัตถุประสงค์
ของการวิจัย โดยมีรายละเอียดการวิเคราะห์ขอมูลดังตอไปนี้ 

1. การวิเคราะห์ขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชการวิเคราะห์และ
แสดงผลสําหรับขอมูลดังนี้ 

1.1 ดานประชากรศาสตร์ของกลุมตัวอยางและพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน โดยนําเสนอดวยตารางแจกแจงความถี่ (Frequency 
distribution) คารอยละ (Percentage)  

1.2 ดานระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับความสนใจดานสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
ปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps  และการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่
เพ่ิงเริ่มทํางาน โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

2. การวิเคราะห์ขอมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยใชการวิเคราะห์ผลทาง
สถิติดังนี้ 

2.1 ในการวิเคราะห์สมมุติฐานที่ 1 และ 2 ใชการวิเคราะห์สถิติคา T-test และ 
F-test (ANOVA) โดยใชคา t-test กรณีที่มีตัวแปรอิสระ 1-2 กลุม และใช F-test (ANOVA) ในกรณี
ที่มีตัวแปรอิสระตั้งแต 3 กลุมขึ้นไป เมื่อพบความแตกตางอยางนอยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ผูวิจัยทําการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูโดยวิธี  Least Significant Different 
(LSD)  

2.2 ในการวิเคราะห์สมมุติฐานที่ 3 และ 4 ใช การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) 
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บทที ่4 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 
จากการศึกษางานวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 

Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน” เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการ
วิจัยแบบสํารวจ (Survey Research) ผานการเก็บขอมูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) จาก
กลุมตัวอยาง จํานวน 400 ชุด ดังนี้ 

สัญลักษณ์และอักษรที่ใช้ในงานวิจัยครั้งนี้   
 หมายถึง คาเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) 

S.D. หมายถึง สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
N หมายถึง ขนาดประชากร 
n  หมายถึง กลุมตัวอยาง 
P หมายถึง ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติ 
r   หมายถึง คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์   
R  หมายถึง  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ความถดถอยเชิงพหุคูณ  
R2  หมายถึง  คาสัมประสิทธิ์การพยากรณ์  
LSD  หมายถึง  คาสถิติสําหรับการทดสอบความแตกตางดวยการจับคูพหุคูณ 
t   หมายถึง  คาท่ีใชในการพิจารณา t-Distribution  
F  หมายถึง  คาท่ีใชในการพิจารณา F-Distribution  
Sig หมายถึง คานัยสําคัญทางสถิต ิ

 หมายถึง สมมติฐานหลัก 
 หมายถึง สมมติฐานทางเลือก 

** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.01 
* หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
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4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลแบบสอบถามคัดกรอง 
 

ตารางที ่4.1 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามคัดกรอง 

ข้อมูลแบบสอบถามคัดกรอง จ านวน (n) ร้อยละ (%) 
ปัจจุบันท่านมีอายุอยู่ในช่วง 20 – 25 ปีหรือไม ่   
 ใช 400 100.0 
 ไมใช 0 0 

รวม 400 100.0 

ท่านใช้งานบัตรเครดิต และมีบัตรเครดิตให้ครอบครองหรือไม่   
 มี 400 100.0 
 ไมมี 0 0 

รวม 400 100.0 

ปัจจุบันท่านมีบัตรเครดิตทั้งหมดกี่ใบ   
      1 ใบ 260 65.0 
      2 ใบ 119 29.7 
      3 ใบ 17 4.3 
      4 ใบ 4 1.0 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอมูลแบบสอบถามคัดกรอง พบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีอายุอยูในชวง 20 – 25 ปี จํานวน 400 คน คิดเป็นรอยละ 100.0  
พบวา สวนใหญใชงานบัตรเครดิต และมีบัตรเครดิตใหครอบครอง จํานวน 400 คน คิดเป็น

รอยละ 100.0 
พบวา สวนใหญปัจจุบันทานมีบัตรเครดิต 1 ใบ จํานวน 260 คน คิดเป็นรอยละ 65.0 

รองลงมาคือ 2 ใบ จํานวน 119 คน คิดเป็นรอยละ 29.7, 3 ใบ จํานวน 17 คน คิดเป็นรอยละ 4.3 
และ 4 ใบ จํานวน 4 คน คิดเป็นรอยละ 1.0 ตามลําดับ 

 
  

Ref. code: 25636202010150ZJG



40 
 
4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที ่4.2 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (n) ร้อยละ (%) 

เพศ   
     ชาย 121 30.3 
     หญิง 279 69.7 

รวม 400 100.0 
อายุ   
     อายุ 20 ปี 39 9.8 
     อายุ 21 ปี 29 7.2 
     อายุ 22 ปี 42 10.5 
     อายุ 23 ปี 94 23.5 
     อายุ 24 ปี 66 16.5 
     อายุ 25 ปี 130 32.5 

รวม 400 100.0 

สถานภาพ   
     โสด 382 95.5 
     สมรส 18 4.5 

รวม 400 100.0 

ระดับการศึกษา   
    ต่ํากวาปริญญาตรี 5 1.3 
    ปริญญาตรี 320 80.0 
    สูงกวาปริญญาตรี 75 18.7 

รวม 400 100.0 

รายได้   
     15,000 – 20,000 บาท 131 32.7 
     20,001 – 30,000 บาท 149 37.3 
     30,001 – 40,000 บาท 70 17.5 
     40,001 บาท ขึ้นไป 50 12.5 

รวม 400 100.0 
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ตารางที่ 4.2 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (n) ร้อยละ (%) 

อาชีพ   
    รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 38 9.5 
    พนักงานเอกชน 267 66.8 
    ธุรกิจสวนตัว 66 16.4 
    รับจางทั่วไป 15 3.8 
    อื่น ๆ (นักศึกษา) 14 3.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเป็นเพศหญิง จํานวน 279 คน คิดเป็นรอยละ 69.7 รองลงมาเป็นเพศชาย 
จํานวน 121 คน คิดเป็นรอยละ 30.3 ตามลําดับ 

ดานอายุ พบวา สวนใหญมีอายุ 25 ปี จํานวน 130 คน คิดเป็นรอยละ 32.5 รองลงมา
คืออายุ 23 ปี จํานวน 94 คน คิดเป็นรอยละ 23.5, อายุ 24 ปี จํานวน 66 คน คิดเป็นรอยละ 16.5, 
อายุ 22 ปี จํานวน 42 คน คิดเป็นรอยละ 10.5, อายุ 20 ปี จํานวน 39 คน คิดเป็นรอยละ 9.8 และ
อายุ 21 ปี จํานวน 29 คน คิดเป็นรอยละ 7.2 ตามลําดับ 

ดานสถานภาพ พบวา สวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 382 คน คิดเป็นรอยละ 95.5 
รองลงมาคือ สมรส จํานวน 18 คน คิดเป็นรอยละ 4.5 ตามลําดับ 

ดานระดับการศึกษา พบวา สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 320 คน 
คิดเป็นรอยละ 80.0 รองลงมาคือสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 75 คน คิดเป็นรอยละ 18.7 และต่ํากวา
ปริญญาตรี จํานวน 5 คน คิดเป็นรอยละ 1.3 ตามลําดับ 

ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา สวนใหญมีรายได 20,001- 30,000 บาท จํานวน 149 คน 
คิดเป็นรอยละ 37.3 รองลงมาคือรายได 15,001 – 20,000 บาท จํานวน 131 คน คิดเป็นรอยละ 
32.7, รายได 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 70 คน คิดเป็นรอยละ 17.5, และรายได 40,001 บาท 
ขึ้นไป จํานวน 50 คน คิดเป็นรอยละ 12.5 ตามลําดับ 

ดานอาชีพ พบวา สวนใหญมีอาชีพพนักงานเอกชน จํานวน 267 คน คิดเป็นรอยละ 
66.8 รองลงมาคือธุรกิจสวนตัว จํานวน 66 คน คิดเป็นรอยละ 16.4, รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 
38 คน คิดเป็นรอยละ 9.5, รับจางทั่วไป จํานวน 15 คน คิดเป็นรอยละ 3.8 และอ่ืน ๆ (นักศึกษา) 
จํานวน 14 คน คิดเป็นรอยละ 3.5 ตามลําดับ 
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4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในหมวดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต 
 
ตารางที ่4.3 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมในหมวดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต 

พฤติกรรมในหมวดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต จ านวน (n) ร้อยละ (%) 

เหตุผลที่เลือกใช้บริการหรือสมัครบัตรเครดิต 
(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  

พกพาสะดวกกะทัดรัด และมีการออกแบบที่สวยงาม 149 17.3 
มีความปลอดภัยกวาการพกเงินสด 137 15.8 
สมัครงาย มีพนักงานแนะนํา มีหลายสาขาทั่วประเทศ 77 8.9 
อนุมัติเร็ว ไมยุงยาก 93 10.7 
สามารถตรวจสอบคาใชจาย อัตโนมัติได 138 15.9 
ตองการผอนชําระคาสินคา/บริการ 0% 271 31.3 
อ่ืน ๆ (โปรโมชั่น) 1 0.1 

รวม 866 100.0 

ส่วนใหญ่ท่านใช้บัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินค้า/บริการ 
ประเภทใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  

ใชแทนเงินสด หรือถอนเงินสดมาใชลวงหนา 202 17.6 
ชําระคาอาหารตาม รานอาหาร ภัตตาคาร และ  
หางสรรพสินคาตาง ๆ 

219 19.1 

ผอนชําระคาเฟอร์นิเจอร์ เครื่องใชไฟฟูา สินคา นวัตกรรม-
เทคโนโลยี 

200 17.4 

คาธรรมเนียมตาง ๆ (คาไฟฟูา/คาน้ําประปา/คาโทรศัพท์/ 
คาอินเทอร์เน็ต) 

100 8.7 

คารักษาพยาบาล คาประกันชีวิต 70 6.0 
การทองเที่ยว คาตั๋วเครื่องบิน คาท่ีพัก โรงแรม 171 14.9 
เครื่องแตงกาย เสื้อผา-รองเทา เครื่องประดับ กระเปา 
เครื่องสําอาง 

187 16.3 

รวม 1149 100.0 
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ตารางที่ 4.3 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมในหมวดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต (ต่อ) 

พฤติกรรมในหมวดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต จ านวน (n) ร้อยละ (%) 

ยอดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตที่ใช้ต่อครั้งโดยส่วนใหญ่   
ต่ํากวา 3,000 บาท 171 42.7 
3,000 – 5,000 บาท 106 26.5 
5,001 – 10,000 บาท 65 16.3 
ตั้งแต 10,001 บาทข้ึนไป 58 14.5 

รวม 400 100.0 

ความถี่ในการใช้บัตรเครดิตของท่านโดยเฉลี่ยต่อเดือน   
นอยกวา 1 ครั้ง 5 1.3 
1 – 3 ครั้ง 246 61.4 
4 – 6 ครั้ง 102 25.5 
7 – 8 ครั้ง 26 6.5 
มากกวา 8 ครั้ง 21 5.3 

รวม 400 100.0 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บัตรเครดิตของท่าน   
ตนเอง 288 72.0 
เพ่ือน/แฟน 62 15.5 
ครอบครัว 44 11.0 
พนักงานขาย 6 1.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางที ่4.3 ผลการวิเคราะห์ขอมูลพฤติกรรมในหมวดการใชจายผานบัตรเครดิต 

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลที่เลือกใชบริการหรือสมัครบัตรเครดิต คือ ตองการผอนชําระ
คาสินคา/บริการ 0% จํานวน 271 คน คิดเป็นรอยละ 31.3 รองลงมาคือ พกพาสะดวก กะทัดรัด 
และมีการออกแบบที่สวยงาม จํานวน 149 คน คิดเป็นรอยละ 17.3, สามารถตรวจสอบคาใชจาย
อัตโนมัติได จํานวน 138 คน คิดเป็นรอยละ 15.9, มีความปลอดภัยกวาการพกเงินสด จํานวน 137 คน 
คิดเป็นรอยละ 15.8, อนุมัติเร็ว ไมยุงยาก จํานวน 93 คน คิดเป็นรอยละ 10.7, สมัครงาย มีพนักงาน
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แนะนํา มีหลายสาขาทั่วประเทศ จํานวน 77 คน คิดเป็นรอยละ 8.9 และ อ่ืน ๆ (โปรโมชั่น) จํานวน 1 คน 
คิดเป็นรอยละ 0.1 ตามลําดับ 

ดานการใชบัตรเครดิตเพ่ือซื้อสินคา/บริการ พบวา สวนใหญมีการใชบัตรเครดิตเพ่ือซื้อ
สินคา/บริการประเภทชําระคาอาหารตาม รานอาหาร ภัตตาคาร และหางสรรพสินคาตาง ๆ จํานวน 
219 คน คิดเป็นรอยละ 19.1 รองลงมาคือใชแทนเงินสด หรือถอนเงินสดมาใชลวงหนา จํานวน 202 คน 
คิดเป็นรอยละ 17.6, ผอนชําระคาเฟอร์นิเจอร์ เครื่องใชไฟฟูา สินคานวัตกรรม – เทคโนโลยี จํานวน 
200 คน คิดเป็นรอยละ 17.4, เครื่องแตงกาย เสื้อผา – รองเทา เครื่องประดับ กระเปา เครื่องสําอาง 
จํานวน 187 คน คิดเป็นรอยละ 16.3, การทองเที่ยว คาตั๋วเครื่องบิน คาที่พัก โรงแรม จํานวน 171 คน 
คิดเป็นรอยละ 14.9, คาธรรมเนียมตาง ๆ (คาไฟฟูา/คาน้ําประปา/คาโทรศัพท์/คาอินเทอร์เน็ต) 
จํานวน 100 คน คิดเป็นรอยละ 8.7 และคารักษาพยาบาล คาประกันชีวิต จํานวน 70 คน คิดเป็น
รอยละ 6.1 ตามลําดับ 

ดานยอดการใชจายผานบัตรเครดิตที่ใชตอครั้งโดยสวนใหญ พบวา สวนใหญมียอดการ
ใชจายผานบัตรเครดิตที่ใชตอครั้งโดยสวนใหญ คือ ต่ํากวา 3,000 บาท จํานวน 171 คน คิดเป็นรอยละ 
42.7 รองลงมาคือ 3,000 – 5,000 บาท จํานวน 106 คน คิดเป็นรอยละ 26.5, 5,001 – 10,000 บาท 
จํานวน 65 คน คิดเป็นรอยละ 16.3 และตั้งแต 10,001 บาทขึ้นไป จํานวน 58 คน คิดเป็นรอยละ 
14.5 ตามลําดับ 

ดานความถี่ในการใชบัตรเครดิตของทานโดยเฉลี่ยตอเดือน พบวา สวนใหญมีความถี่ใน
การใชบัตรเครดิตของทานโดยเฉลี่ยตอเดือน คือ 1–3 ครั้ง จํานวน 246 คน คิดเป็นรอยละ 61.4 รองลงมา
คือ 4-6 ครั้ง จํานวน 102 คน คิดเป็นรอยละ 25.5, 7-8 ครั้ง จํานวน 26 คน คิดเป็นรอยละ 6.5, 
มากกวา 8 ครั้ง จํานวน 21 คน คิดเป็นรอยละ 5.3 และนอยกวา 1 ครั้ง จํานวน 5 คน คิดเป็นรอยละ 
1.3 ตามลําดับ 

ดานบุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเครดิต พบวา สวนใหญมีบุคคลที่มีอิทธิพลตอ
การเลือกใชบัตรเครดิต คือ ตนเอง จํานวน 288 คน คิดเป็นรอยละ 72.0 รองลงมาคือ เพ่ือน/แฟน 
จํานวน 62 คน คิดเป็นรอยละ 15.5, ครอบครัว จํานวน 44 คน คิดเป็นรอยละ 11.0 และพนักงาน
ขาย จํานวน 6 คน คิดเป็นรอยละ 1.5 ตามลําดับ 
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4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของความสนใจด้านสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพิ่ง
เริ่มท างาน 

 
4.4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของความสนใจด้านสิทธิประโยชน์

ของบัตรเครดิต 
 
ตารางที ่4.4 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของความสนใจด้านสิทธิประโยชน์ของบัตร
เครดิต 

ความสนใจด้านสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต Mean  Std. Deviation แปลผล 
1. ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขาและคาธรรมเนียมรายปี 4.36 0.76 เห็นดวยมากท่ีสุด 
2. สามารถผอนชําระสินคา/บริการได 0 %  

นาน 10 เดือน 12 เดือน ขึ้นอยูกับเงื่อนไขของ
ธนาคาร 

4.54 0.66 เห็นดวยมากท่ีสุด 

3. รับเครดิตเงินคืน เมื่อใชจายกับรานคาท่ีรวม
รายการ และจากการใชจายอื่น ๆ 

4.19 0.75 เห็นดวยมาก 

4. คุมครองอุบัติเหตุระหวางการเดินทางท้ังในและ
ตางประเทศ 

3.83 0.79 เห็นดวยมาก 

5. เบิกถอนเงินสดได 100% จากบัตรเครดิตไดเต็ม
วงเงินของยอดคงเหลือขณะนั้น 

3.94 0.83 เห็นดวยมาก 

6. บริการเลขาสวนบุคคล ทุกวันและทุกเวลา 
ตลอด 24 ชั่วโมง 

3.80 0.81 เห็นดวยมาก 

7.  บริการหองรับรองในสนามบิน  3.77 0.75 เห็นดวยมาก 
8. รับคะแนนสะสมหรือสวนลด คาอาหาร เมื่อ

ชําระคาอาหาร ณ รานอาหารท่ีเขารวมรายการ 
4.14 0.83 เห็นดวยมาก 

9. สวนลดคาหองพักในโรงแรม และรีสอร์ตในเครือ 4.26 0.71 เห็นดวยมากท่ีสุด 
10. สิทธิพิเศษบริการท่ีจอดรถสํารองพิเศษ ท่ี

ศูนย์การคา ตาง ๆ ท่ีรองรับ 
3.97 0.77 เห็นดวยมาก 

เฉล่ีย 4.08 0.52 เห็นด้วยมาก 
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จากตารางที ่4.4 ระดับความคิดเห็นของความสนใจดานสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต

โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.08, S.D. = 0.52) แยกเป็นรายขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ย
จากมากไปหานอย ไดแก ขอที ่2 สามารถผอนชําระสินคา/บริการได 0 % นาน 10 เดือน 12 เดือน ขึ้นอยู

กับเงื่อนไขของธนาคาร อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.54, S.D. = 0.66) รองลงมาคือ  ขอที่ 1 

ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา และคาธรรมเนียมรายปี อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.36, S.D. = 0.76), 

ขอที่ 9 สวนลดคาหองพักในโรงแรม และรีสอร์ตในเครือ อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.26, 
S.D. = 0.71), ขอที ่3 รับเครดิตเงินคืน เมื่อใชจายกับรานคาที่รวมรายการ และจากการใชจายอ่ืน ๆ อยูใน

ระดับเห็นดวยมาก (  = 4.19, S.D. = 0.75), ขอที่ 8 รับคะแนนสะสมหรือสวนลด คาอาหาร เมื่อชําระ

คาอาหาร ณ รานอาหารที่เขารวมรายการอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.14, S.D. = 0.83), ขอที่ 10 
สิทธิพิเศษบริการที่จอดรถสํารองพิเศษ ที่ศูนย์การคาตาง ๆ ที่รองรับ อยูในระดับเห็นดวยมาก  

(  = 3.97, S.D. = 0.77), ขอที่ 5 เบิกถอนเงินสดได 100% จากบัตรเครดิตไดเต็มวงเงินของยอดคงเหลือ

ขณะนั้น อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.94, S.D. = 0.83), ขอที่ 4 คุมครองอุบัติเหตุระหวางการเดินทาง

ทั้งในและตางประเทศ อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.83, S.D. = 0.79), ขอที่ 6 บริการเลขาสวนบุคคล 

ทุกวันและทุกเวลา ตลอด 24 ชั่วโมง อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.80, S.D. = 0.81) และขอที่ 7 บริการ

หองรับรองในสนามบิน อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.77, S.D. = 0.75) ตามลําดับ 
4.4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด 7Ps 
 

ตารางที ่4.5 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps Mean  Std. Deviation แปลผล 
ดานผลิตภัณฑ ์(Product)  4.07 0.56 เห็นดวยมาก 
ดานราคา (Price)  4.27 0.65 เห็นดวยมากท่ีสุด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  3.89 0.66 เห็นดวยมาก 
ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  4.10 0.71 เห็นดวยมาก 
ดานดานบุคลากร (People)  3.88 0.70 เห็นดวยมาก 

ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical)  3.81 0.71 เห็นดวยมาก 
ดานกระบวนการ (Process)  4.16 0.63 เห็นดวยมาก 

เฉล่ีย 4.02 0.50 เห็นด้วยมาก 
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จากตารางที ่4.5 ระดับความคิดเห็นของปัจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยภาพรวม

อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.02, S.D. = 0.50) แยกเป็นรายดานโดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมาก

ไปหานอย  ไดแก  ดานราคา (Price) อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.27,  S.D. = 0.65) รองลงมา

คือ ดานกระบวนการ (Process) อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.16, S.D. = 0.63), ดานการสงเสริม

การตลาด (Promotion) อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.10, S.D. = 0.71), ดานผลิตภัณฑ์ (Product) 

อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.07, S.D. = 0.56), ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) อยูในระดับ

เห็นดวยมาก (  = 3.89, S.D. = 0.66), ดานดานบุคลากร (People) อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 

3.88, S.D. = 0.70) และดานลักษณะทางกายภาพ (Physical) อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.81, 
S.D. = 0.71) ตามลําดับ  

 
ตารางที ่4.6 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) Mean  Std. Deviation แปลผล 
1. บัตรเครดิตที่ใหบริการมีใหเลือก

หลากหลาย  
3.87 0.71 เห็นดวยมาก 

2. บัตรเครดิตมีความสวยงาม ทันสมัย และ 
ทนทาน 

3.67 0.77 เห็นดวยมาก 

3. ธนาคารผูใหบริการเป็นสถาบันการเงินที่
มีชื่อเสียง มีความนาเชื่อถือ เป็นที่
ยอมรับอยางแพรหลาย 

4.40 0.70 เห็นดวยมากที่สุด 

4. วงเงินบัตรเครดิตที่ไดรับอนุมัติจาก 
ธนาคารผูใหบริการมีจํานวนเพียงพอ
เหมาะสมกับประเภทของบัตร 

4.32 0.76 เห็นดวยมากที่สุด 

เฉลี่ย 4.07 0.56 เห็นด้วยมาก 
 

จากตารางที่ 4.6 ระดับความคิดเห็นของปัจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตาม

ดานผลิตภัณฑ ์(Product) โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.07, S.D. = 0.56) แยกเป็นรายขอ 
โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ขอที่ 3 ธนาคารผูใหบริการเป็นสถาบันการเงินที่มี

ชื่อเสียง มีความนาเชื่อถือ เป็นที่ยอมรับอยางแพรหลาย อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.40,  
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S.D. = 0.70) รองลงมาคือ  ขอที่ 4 วงเงินบัตรเครดิตที่ไดรับอนุมัติจากธนาคารผูใหบริการมีจํานวน

เพียงพอเหมาะสมกับประเภทของบัตร อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.32, S.D. = 0.76), ขอที่ 1 

บัตรเครดิตที่ใหบริการมีใหเลือกหลากหลาย อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.87, S.D. = 0.71) และ 

ขอที่ 2 บัตรเครดิตมีความสวยงาม ทันสมัย และทนทาน อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.67, 
S.D. = 0.77) ตามลําดับ 

 
ตารางที ่4.7 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามด้านราคา (Price) 

ด้านราคา (Price) Mean  Std. Deviation แปลผล 
1. มีอัตราคาธรรมเนียมในการใหบริการต่ํา 4.25 0.80 เห็นดวยมากที่สุด 

2. ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขาและรายปี 4.39 0.75 เห็นดวยมากที่สุด 

3. สามารถเบิกเงินสดลวงหนาได โดยไมคิด 
คาธรรมเนียมเพ่ิมเติม 

4.20 0.80 เห็นดวยมาก 

4. มีคาบริการที่เหมาะสม เชน อัตรา
ดอกเบี้ย คาปรับ และบริการอ่ืน ๆ 

4.24 0.77 เห็นดวยมากที่สุด 

เฉลี่ย 4.27 0.65 เห็นด้วยมากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.7 ระดับความคิดเห็นของปัจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตาม

ดานราคา (Price) โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.27, S.D. = 0.65) แยกเป็นรายขอ 
โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ขอที่ 2 ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขาและรายปีอยูในระดับ

เห็นดวยมากที่สุด (  = 4.39,  S.D. = 0.75) รองลงมาคือ ขอที่ 1 มีอัตราคาธรรมเนียมในการใหบริการต่ํา 

อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.25, S.D. = 0.80), ขอที่ 4 มีคาบริการที่เหมาะสม  เชน  อัตรา

ดอกเบี้ย คาปรับ และบริการอื่น ๆ อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.24, S.D. = 0.77) และ ขอที่ 

3 สามารถเบิกเงินสดลวงหนาได โดยไมคิดคาธรรมเนียมเพ่ิมเติม อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.20, 
S.D. = 0.80) ตามลําดับ  
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ตารางที ่4.8 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) Mean  Std. Deviation แปลผล 

1. จํานวนสาขาในการสมัครบัตรเครดิตมี 
เพียงพอทั่วประเทศ 

3.75 0.71 เห็นดวยมาก 

2. สามารถสอบถามขอมูลที่เก่ียวของไดทาง 
โทรศัพท์ 

3.79 0.76 เห็นดวยมาก 

3. สามารถใชบริการบัตรเครดิตนี้ใน 
ตางประเทศได 

3.90 0.75 เห็นดวยมาก 

4. มีชองทางรองรับการชําระหนี้บัตรเครดิต
ที่หลากหลาย  

4.11 0.82 เห็นดวยมาก 

เฉลี่ย 3.89 0.66 เห็นด้วยมาก 
 
จากตารางที่ 4.8 ระดับความคิดเห็นของปัจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตาม

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.89, S.D. = 0.66) 
แยกเป็นรายขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ขอที่ 4 มีชองทางรองรับการชําระ

หนี้บัตรเครดิตที่หลากหลาย อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.11,  S.D. = 0.82) รองลงมาคือ ขอที่ 3 

สามารถใชบริการบัตรเครดิตนี้ในตางประเทศไดอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.90, S.D. = 0.75), 

ขอที ่2 สามารถสอบถามขอมูลที่เก่ียวของไดทางโทรศัพท์อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.79, S.D. = 
0.76) และ ขอที ่1 จํานวนสาขาในการสมัครบัตรเครดิตมีเพียงพอทั่วประเทศอยูในระดับเห็นดวยมาก 

(  = 3.75, S.D. = 0.71) ตามลําดับ  
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ตารางที ่4.9 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) Mean  Std. Deviation แปลผล 

1. มีการสื่อสารกับลูกคาดวยการ 
ประชาสัมพันธ์ใหขอมูลขาวสารผานสื่อ 
ตาง ๆ เสมอ 

3.95 0.88 เห็นดวยมาก 

2. มีสิทธิพิเศษใหแกลูกคาเนื่องในวันสําคัญ
เชน วันเกิด วันปีใหม เป็นตน 

4.16 0.79 เห็นดวยมาก 

3. มีสวนลดที่ไดรับจากรานคาท่ีรวมรายการ
มีการสะสมคะแนนผานบัตรเพ่ือแลกของ 
รางวัล เป็นตน 

4.19 0.82 เห็นดวยมาก 

4. มีบริการสามารถเลือกใชบัตรเสริม โดย
ไมมีคาใชจายเพิ่มเติม 

4.09 0.77 เห็นดวยมาก 

เฉลี่ย 4.10 0.71 เห็นด้วยมาก 

 
จากตารางที่ 4.9 ระดับความคิดเห็นของปัจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตาม

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.10, S.D. = 0.71) 
แยกเป็นรายขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ขอที ่3 มีสวนลดที่ไดรับจากรานคาที่

รวมรายการ มีการสะสมคะแนนผานบัตรเพ่ือแลกของรางวัล เป็นตน อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.19,  
S.D. = 0.82) รองลงมาคือ  ขอที ่2 มีสิทธิพิเศษใหแกลูกคาเนื่องในวันสําคัญ  เชน  วันเกิด  วันปีใหม 

เป็นตน อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.16, S.D. = 0.79), ขอที่ 4 มีบริการสามารถเลือกใชบัตร

เสริม โดยไมมีคาใชจายเพิ่มเติมอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.09, S.D. = 0.77) และ ขอที่ 1 มีการ
สื่อสารกับลูกคาดวยการประชาสัมพันธ์ใหขอมูลขาวสารผานสื่อตาง ๆ เสมอ อยูในระดับเห็นดวยมาก   (

 = 3.95, S.D. = 0.88) ตามลําดับ  
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ตารางที ่4.10 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามด้านบุคลากร (People) 

ด้านบุคลากร (People) Mean  Std. Deviation แปลผล 

1. พนักงานมีความรูความชํานาญเพียงพอ
ในการใหขอมูลที่ถูกตองแกลูกคา 

3.88 0.77 เห็นดวยมาก 

2. พนักงานใหบริการดวยความเทาเทียมกัน 
กับลูกคาทุกระดับ 

3.95 0.73 เห็นดวยมาก 

3. พนักงานมีกริยามารยาท มีการแตงกาย 
ที่เรียบรอยเหมาะสม 

3.80 0.78 เห็นดวยมาก 

4. พนักงานผูใหบริการแกไขปัญหาใหแก
ลูกคาไดอยางรวดเร็ว 

3.88 0.77 เห็นดวยมาก 

เฉลี่ย 3.88 0.70 เห็นด้วยมาก 
 

จากตารางที่ 4.10 ระดับความคิดเห็นของปัจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตาม

ดานบุคลากร (People) โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.88, S.D. = 0.70) แยกเป็นราย
ขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ขอที่ 2 พนักงานใหบริการดวยความเทาเทียมกัน

กับลูกคาทุกระดับ อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.95, S.D. = 0.73) รองลงมาคือ ขอที่ 1 พนักงาน
มีความรูความชํานาญเพียงพอในการใหขอมูลที่ถูกตองแกลูกคา และขอที ่4 พนักงานผูใหบริการแกไข

ปัญหาใหแกลูกคาไดอยางรวดเร็ว อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.88, S.D. = 0.77), ขอที่ 3 มี

พนักงานมีกริยามารยาท มีการแตงกาย ที่เรียบรอยเหมาะสมอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.80, 
S.D. = 0.78) ตามลําดับ  
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ตารางที ่4.11 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical) 

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical) Mean  Std. Deviation แปลผล 

1. สถานที่ใหบริการสะอาด เรียบรอย
แบงแยกสวนงานชัดเจน 

3.78 0.74 เห็นดวยมาก 

2. มีพ้ืนที่ใหบริการที่กวางขวาง บรรยากาศ 
ในสาขาดูโปรง/โลงสบายไมแออัด 
จนเกินไป 

3.81 0.78 เห็นดวยมาก 

3. มีสิ่งอํานวยความสะดวก เชน โต฿ะ เกาอ้ี 
ไวบริการ เป็นตน 

3.87 0.82 เห็นดวยมาก 

4. มี รปภ. ดูแลรักษาความปลอดภัยประจํา
สาขา 

3.77 0.80 เห็นดวยมาก 

เฉลี่ยรวม 3.81 0.71 เห็นด้วยมาก 

 
จากตารางที่ 4.11 ระดับความคิดเห็นของปัจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตาม

ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical) โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.81, S.D. = 0.71) 
แยกเป็นรายขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ขอที ่3 มีสิ่งอํานวยความสะดวก เชน 

โต฿ะ เกาอ้ี ไวบริการ เป็นตนอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.87, S.D. = 0.82) รองลงมาคือ ขอที่ 2 
มีพ้ืนที่ใหบริการที่กวางขวาง บรรยากาศในสาขาดูโปรง/โลงสบายไมแออัดจนเกินไป อยูในระดับ 

เห็นดวยมาก (  = 3.81, S.D. = 0.78), ขอที่ 1 สถานที่ใหบริการสะอาด เรียบรอย แบงแยกสวนงาน

ชัดเจนอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.78, S.D. = 0.74) และ ขอที่ 4 มี รปภ. ดูแลรักษาความปลอดภัย 

ประจําสาขาอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.77, S.D. = 0.80) ตามลําดับ  
 
  

Ref. code: 25636202010150ZJG



53 
 
ตารางที ่4.12 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามด้านกระบวนการ (Process) 

ด้านกระบวนการ (Process) Mean  Std. Deviation แปลผล 

1.  มีความรวดเร็วในการอนุมัติบัตร 
เครดิต 

4.14 0.75 เห็นดวยมาก 

2. มีการจัดลําดับการใหบริการอยางเป็น 
ระบบ 

4.08 0.71 เห็นดวยมาก 

3. มีข้ันตอนในการสมัครเขาใชบริการ และ 
หลังการใชบริการที่ไมซับซอน เขาใจงาย 

4.13 0.72 เห็นดวยมาก 

4. แสดงรายละเอียดใบแจงหนี้จากการใช
งาน ที่ชัดเจน ถูกตอง สามารถตรวจสอบ
ได 

4.29 0.72 เห็นดวยมากที่สุด 

เฉลี่ยรวม 4.16 0.63 เห็นด้วยมาก 

 
จากตารางที่ 4.12 ระดับความคิดเห็นของปัจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตาม

ดานกระบวนการ (Process) โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.16, S.D. = 0.63) แยก
เป็นรายขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ขอที่ 4 แสดงรายละเอียดใบแจงหนี้จาก

การใชงานที่ชัดเจน ถูกตอง สามารถตรวจสอบได อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.29,  S.D. = 0.72) 

รองลงมาคือ ขอที่ 1 มีความรวดเร็วในการอนุมัติบัตรเครดิต อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.14, 
S.D. = 0.75), ขอที่ 3 มีขั้นตอนในการสมัครเขาใชบริการ และหลังการใชบริการที่ไมซับซอน เขาใจงาย 

อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.13, S.D. = 0.72) และขอที่ 2 มีการจัดลําดับการใหบริการอยางเป็น

ระบบ อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.08, S.D. = 0.71) ตามลําดับ  
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4.4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต
ของกลุ่ม Generation Z ที่เพิ่งเริ่มท างาน  
 
ตารางที ่4.13 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างาน 

การตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของ 
กลุ่ม Generation Z ที่เพิ่งเริ่มท างาน 

Mean  Std. Deviation แปลผล 

1. ทานตองการสมัครบัตรเครดิตเพ่ือใชใน
การผอนชําระคาสินคา และตองการไว
กดเงินสดมาใชลวงหนาในยามจําเป็น 

4.28 0.70 เห็นดวยมากที่สุด 

2. กอนการสมัครบัตรทานจะสอบถาม
ขอมูล เบื้องตนจากบุคคลใกลชิดกอน 
และขอมูลจากอินเทอร์เน็ตเพ่ือเพ่ิมความ
เขาใจในการใชงานบัตรเครดิต 

4.22 0.73 เห็นดวยมากที่สุด 

3. ทานสอบถามขอมูลและเงื่อนไขการใช
งานวงเงิน และบริการอื่น ๆ จากธนาคาร
กอนการตัดสินใจ 

3.92 0.82 เห็นดวยมาก 

4. วงเงิน และคาธรรมเนียมแรกเขาหรือราย
ปีตองมีความเหมาะสม 

4.44 0.72 เห็นดวยมากที่สุด 

5. สิทธิประโยชน์ในการใชบริการมีความ
คุมคาในการสมัคร 

4.42 0.72 เห็นดวยมากที่สุด 

6. ธนาคาร/ ผูใหบริการบัตรเครดิตมีความ
นาเชื่อถือและมีความปลอดภัยในการทํา
ธุรกรรมทางการเงิน 

4.45 0.72 เห็นดวยมากที่สุด 

7. ทานตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตเพราะชื่น
ชอบ และรูสึกปลอดภัยกวาการพกเงิน
สด และมีเงินสํารองไวใหเบิกถอนยาม
ฉุกเฉิน 

4.25 0.75 เห็นดวยมากที่สุด 
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ตารางที่ 4.13 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างาน (ต่อ) 

การตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของ 
กลุ่ม Generation Z ที่เพิ่งเริ่มท างาน 

Mean  Std. Deviation แปลผล 

8. ทานตัดสินใจใชบัตรเครดิตเพราะการ
ชําระสินคา และบริการมีความสะดวก
หลากหลายชองทาง 

4.39 0.69 เห็นดวยมากที่สุด 

9. ทานมีความพึงพอใจตอการใชบัตรเครดิต
ของทาน และในอนาคตทานจะกลับมา
สมัครบัตรเครดิตเพ่ิมอีก 

4.28 0.76 เห็นดวยมากที่สุด 

10. ทานจะแนะนําคนรูจักใหมาสมัครบัตร
เครดิต เชนเดียวกับทาน 

4.10 0.82 เห็นดวยมาก 

เฉลี่ยรวม 4.27 0.52 เห็นด้วยมากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.13 ระดับความคิดเห็นของการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 

Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.27, S.D. = 0.52) 
แยกเป็นรายขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ขอที่ 6 ผูใหบริการบัตรเครดิตมี
ความนาเชื่อถือ และมีความปลอดภัยในการทําธุรกรรมทางการเงินอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด   

(  = 4.45, S.D. = 0.72) รองลงมา  คือ  ขอที่ 4 วงเงิน และคาธรรมเนียมแรกเขาหรือรายปีตองมี

ความเหมาะสมอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.44, S.D. = 0.72), ขอที่ 5 สิทธิประโยชน์ในการ

ใชบริการมีความคุมคาในการสมัครอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.42, S.D. = 0.72), ขอที่ 8 
ทานตัดสินใจใชบัตรเครดิตเพราะการชําระสินคาและบริการมีความสะดวกหลากหลายชองทางอยูใน

ระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.39, S.D. = 0.69), ขอที่ 9 ทานมีความพึงพอใจตอการใชบัตรเครดิต

ของทาน และในอนาคตทานจะกลับมาสมัครบัตรเครดิตเพ่ิมอีก อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.28, 
S.D. = 0.76), ขอที่ 1 ทานตองการสมัครบัตรเครดิตเพ่ือใชในการผอนชําระคาสินคา และตองการไว

กดเงินสดมาใชลวงหนาในยามจําเป็นอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.28, S.D. = 0.70), ขอที่ 7 
ทานตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตเพราะชื่นชอบและรูสึกปลอดภัยกวาการพกเงินสด และมีเงินสํารองไว

ใหเบิกถอนยามฉุกเฉินอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.25, S.D. = 0.75), ขอที ่2 กอนการสมัคร
บัตรทานจะสอบถามขอมูลเบื้องตนจากบุคคลใกลชิดกอน และขอมูลจากอินเทอร์เน็ตเพ่ือเพ่ิมความ

Ref. code: 25636202010150ZJG



56 
 

เขาใจในการใชงานบัตรเครดิตอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.22, S.D. = 0.73), ขอที่ 10 ทานจะ

แนะนําคนรูจักใหมาสมัครบัตรเครดิตเชนเดียวกับทาน อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.10, S.D. = 0.82) 
และขอที ่3 ทานสอบถามขอมูลและเงื่อนไขการใชงาน วงเงิน และบริการอ่ืน ๆ จากธนาคารกอนการ

ตัดสินใจ อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.92, S.D. = 0.82) ตามลําดับ 
 
4.5 การวิเคราะห์ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 1.1  เพศที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

H0 : เพศที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z 
ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน 

H1 : เพศที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z 
ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

 
ตารางที ่4.14 
เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างานจ าแนกตามเพศ 

การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต เพศ   S.D. T Sig. 

ภาพรวม 
ชาย 4.20 0.53 

1.80 0.051 
หญิง 4.31 0.51 

 
จากตารางที่  4.14 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 

Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามเพศ พบวา โดยรวม (sig.= 0.051) คา Sig มีคามากกวา 
0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 แสดงวา เพศที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
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สมมติฐานที่ 1.2 อายุที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

H0 : อายุที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z 
ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน 

H1 : อายุที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z 
ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

 
ตารางที ่4.15 
เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างานจ าแนกตาม
อายุ 

การตัดสินใจเลือกใช้ 
บัตรเครดิต 

อายุ   S.D. F Sig. 

ภาพรวม 

อายุ 20 ปี 4.39 0.47 

1.85 0.10 

อายุ 21 ปี 4.14 0.46 
อายุ 22 ปี 4.14 0.58 
อายุ 23 ปี 4.29 0.49 
อายุ 24 ปี 4.37 0.45 
อายุ 25 ปี 4.26 0.56 

 รวม 4.27 0.52 
 

จากตารางที่  4.15 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามอายุ พบวา โดยรวม (sig.= 0.10) คา Sig มีคามากกวา 
0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 แสดงวา อายุที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

สมมติฐานที่ 1.3 สถานภาพที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของ
กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

H0 : สถานภาพที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน 

H1 : สถานภาพที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 
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ตารางที ่4.16 
เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างานจ าแนกตาม
สถานภาพ 

การตัดสินใจเลือกใช้ 
บัตรเครดิต 

สถานภาพ   S.D. F Sig. 

ภาพรวม 

โสด 4.28 0.51 

1.89 0.17 
สมรส 4.11 0.57 
แยกกันอยู/หมาย/หยาราง 0 0 
รวม 4.27 0.52 

 
จากตารางที่ 4.16 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 

Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามสถานภาพ พบวา โดยรวม (sig.= 0.17) คา Sig มีคา
มากกวา 0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 แสดงวา สถานภาพที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  

สมมติฐานที่ 1.4 ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

H0 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน 

H1 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 
 
ตารางที ่4.17 
เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างานจ าแนกตาม
ระดับการศึกษา 

ความผูกพันต่อองค์กรของ
บุคลากรกรมการข้าว 

ระดับการศึกษา   S.D. F Sig. 

ภาพรวม 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 3.70 0.34 

3.16 0.04* 
ปริญญาตรี 4.28 0.51 
สูงกวาปริญญาตรี 4.28 0.55 
รวม 4.27 0.52 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  
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จากตารางที่ 4.17 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามสถานภาพ พบวา โดยรวม (sig.= 0.04) คา Sig มีคา
นอยกวา 0.05 จึงยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 แสดงวา สถานภาพที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
0.05 จึงทําการทดสอบรายคูตอดวยวิธี LSD คือ เป็นการเปรียบเทียบผลตาง ระหวางคาเฉลี่ย
ประชากรครั้งละคูโดยสุมตัวอยางแตละชุดเป็นอิสระตอกัน ดังตารางที ่4.18 
 
ตารางที ่4.18 
ผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของ
กลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างาน จ าแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา 
  

ต่ ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี 
3.70 4.28 4.28 

ต่ํากวาปริญญาตรี 3.70 – 0.58* 0.58* 

ปริญญาตรี 4.28  – 0.00 
สูงกวาปริญญาตรี 4.28   – 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
 
จากตารางที่ 4.18 เมื่อทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยของเปรียบเทียบของการตัดสินใจ

เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา มีคูที่
แตกตางกัน คือ  

กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี แตกตางกับกลุมตัวอยางที่มี ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี 

สมมติฐานที่ 1.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

H0 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของ
กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน 

H1 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของ
กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 
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ตารางที ่4.19 
เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างานจ าแนกตาม
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

การตัดสินใจเลือกใช้ 
บัตรเครดิต 

รายได้เฉลี่ย 
ต่อเดือน  S.D. F Sig. 

ภาพรวม 

15,000-20,000 บาท 4.25 0.49 

3.82 0.01* 
20,001-30,000 บาท 4.31 0.52 
30,001-40,000 บาท 4.38 0.51 
40,001 บาท ขึ้นไป 4.08 0.54 

รวม 4.27 0.52 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
 

จากตารางที่  4.19 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา โดยรวม (sig.= 0.01) คา Sig 
มีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 แสดงวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ 0.05 จึงทําการทดสอบรายคูตอดวยวิธี  LSD คือเป็นการเปรียบเทียบผลตาง ระหวาง
คาเฉลี่ยประชากรครั้งละคูโดยสุมตัวอยางแตละชุดเป็นอิสระตอกัน ดังตารางที ่4.20 
 
ตารางที ่4.20 
ผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของ
กลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างาน จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
  

15,000-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,001 บาท 
 ขึ้นไป 

4.25 4.31 4.38 4.08 
15,000-20,000 บาท 4.25 – 0.06 0.13 0.18* 

20,001-30,000 บาท 4.31  – 0.07 0.23* 

30,001-40,000 บาท 4.38   – 0.30* 

40,001 บาท ขึ้นไป 4.08    – 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
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จากตารางที่ 4.20 เมื่อทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยของเปรียบเทียบของการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา 
มีคูที่แตกตางกัน คือ  

กลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000-20,000 บาท  แตกตางกับกลุมตัวอยางที่ม ี
40,001 บาท ขึ้นไป 

กลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท  แตกตางกับกลุมตัวอยางที่ม ี
40,001 บาท ขึ้นไป 

กลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท  แตกตางกับกลุมตัวอยางที่ม ี
40,001 บาท ขึ้นไป 

สมมติฐานที่ 1.6 อาชีพที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

H0 : อาชีพที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z 
ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน 

H1 : อาชีพที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z 
ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 
 
ตารางที ่4.21 
เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างานจ าแนกตาม
อาชีพ 

การตัดสินใจเลือกใช้ 
บัตรเครดิต 

อาชีพ   S.D. F Sig. 

ภาพรวม 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.22 0.60 

6.34 0.00* 

พนักงานเอกชน 4.33 0.48 
ธุรกิจสวนตัว 4.17 0.53 
รับจางทั่วไป 3.73 0.46 
อ่ืน ๆ (นักศึกษา) 4.41 0.62 

รวม 4.27 0.52 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
 

จากตารางที่  4.21 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามอาชีพ พบวา โดยรวม (sig.= 0.00) คา Sig มีคานอยกวา 
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0.05 จึงยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 แสดงวา อาชีพที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงทําการ
ทดสอบรายคูตอดวยวิธี LSD คือเป็นการเปรียบเทียบผลตาง ระหวางคาเฉลี่ยประชากรครั้งละคูโดย
สุมตัวอยางแตละชุดเป็นอิสระตอกัน ดังตารางที ่4.22 

 
ตารางที ่4.22 
ผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของ
กลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างาน จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
  

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

รับจ้าง
ทั่วไป 

อ่ืน ๆ 
(นักศึกษา) 

4.22 4.33 4.17 3.73 4.41 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

4.22 – 0.12 0.05 0.48* 0.20 

พนักงานเอกชน 4.33  – 0.16 0.60* 0.08 
ธุรกิจสวนตัว 4.17   – 0.43* 0.25 

รับจางทั่วไป 3.73    – 0.68* 

อ่ืน ๆ (นักศึกษา) 4.41     – 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
 

จากตารางที่ 4.22 เมื่อทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยของเปรียบเทียบของการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามอาชีพ พบวา มีคูที่แตกตางกัน 
คือ  

กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการรัฐวิสาหกิจ แตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับจาง
ทั่วไป 

กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพพนักงานเอกชน แตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับจางทั่วไป 
กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพธุรกิจสวนตัว แตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับจางทั่วไป 
กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพรับจางทั่วไป แตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีอาชีพอ่ืน ๆ (นักศึกษา) 
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สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 2.1 เหตุผลที่เลือกใชบริการบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

H0 : เหตุผลที่เลือกใชบริการบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน 

H1 : เหตุผลที่เลือกใชบริการบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

 
ตารางที ่4.23 
เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างานจ าแนกตาม
เหตุผลที่เลือกใช้บริการบัตรเครดิต 

การตัดสินใจเลือกใช้ 
บัตรเครดิต 

เหตุผลที่เลือกใช้บริการบัตรเครดิต   S.D. F Sig. 

ภาพรวม 

พกพาสะดวก กะทัดรัด และมีการ
ออกแบบที่สวยงาม 

4.19 0.51 

1.64 0.15 

มีความปลอดภัยกวาการพกเงินสด 4.24 0.55 
สมัครงาย มีพนักงานแนะนํา มีหลาย
สาขาทั่วประเทศ 

4.18 0.60 

อนุมัติเร็ว ไมยุงยาก 4.35 0.50 
สามารถตรวจสอบคาใชจายอัตโนมัติได 4.40 0.44 
ตองการผอนชําระคาสินคา/บริการ 0% 4.27 0.52 

 รวม 4.27 0.52 
 

จากตารางที่  4.23 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามเหตุผลที่เลือกใชบริการบัตรเครดิต พบวา โดยรวม (sig.= 
0.15) คา Sig มีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 แสดงวา เหตุผลที่เลือกใชบริการบัตรเครดิตที่
แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
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สมมติฐานที่ 2.2 ประเภทการใชบริการบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

H0 : ประเภทการใชบริการบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน 

H1 : ประเภทการใชบริการบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

 
ตารางที ่4.24 
เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างานจ าแนกตาม
ประเภทการใช้บริการบัตรเครดิต 

การตัดสินใจเลือกใช้
บัตรเครดิต 

ประเภทการใช้บริการบัตรเครดิต  S.D. F Sig. 

ภาพรวม 

ใชแทนเงินสด หรือถอนเงินสดมาใช
ลวงหนา 

4.24 0.54 

1.40 0.22 

ชําระคาอาหารตาม รานอาหาร 
ภัตตาคาร และหางสรรพสินคา 
ตาง ๆ 

4.37 0.47 

ผอนชําระคาเฟอร์นิเจอร์ 
เครื่องใชไฟฟูา สินคานวัตกรรม-
เทคโนโลยี 

4.19 0.53 

คาธรรมเนียมตาง ๆ (คาไฟฟูา/ 
คาน้ําประปา/คาโทรศัพท์/ 
คาอินเทอร์เน็ต) 

4.38 0.53 

คารักษาพยาบาล คาประกันชีวิต 4.08 0.62 
การทองเที่ยว คาตั๋วเครื่องบิน  
คาท่ีพัก โรงแรม 

4.27 0.50 

เครื่องแตงกาย เสื้อผา-รองเทา 
เครื่องประดับ กระเปา เครื่องสําอาง 

4.28 0.52 

 รวม 4.27 0.52 
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จากตารางที่ 4.24 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามประเภทการใชบริการบัตรเครดิต พบวา โดยรวม (sig.= 
0.22) คา Sig มีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 แสดงวา ประเภทการใชบริการบัตรเครดิต
ที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

สมมติฐานที่ 2.3 ยอดการใชจายผานบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

H0 : ยอดการใชจายผานบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน 

H1 : ยอดการใชจายผานบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 
 
ตารางที ่4.25 
เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างานจ าแนกตาม
ยอดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต 

การตัดสินใจเลือกใช้ 
บัตรเครดิต 

ยอดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต  S.D. F Sig. 

ภาพรวม 

ต่ํากวา 3,000 บาท 4.25 0.52 

0.94 0.42 
3,000-5,000 บาท 4.28 0.55 
5,001-10,000 บาท 4.25 0.50 
ตั้งแต 10,001 บาทข้ึนไป 4.38 0.46 

รวม 4.27 0.52 

 
จากตารางที่  4.25 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 

Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามยอดการใชจายผานบัตรเครดิต พบวา โดยรวม (sig.= 
0.42) คา Sig มีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 แสดงวา ยอดการใชจายผานบัตรเครดิตที่
แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
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สมมติฐานที่ 2.4 ความถี่ในการใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

H0 : ความถี่ในการใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน 

H1 : ความถี่ในการใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 
 
ตารางที ่4.26 
เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างานจ าแนกตาม
ความถี่ในการใช้บัตรเครดิต 

การตัดสินใจเลือกใช้ 
บัตรเครดิต 

ความถี่ในการใช้บัตรเครดิต  S.D. F Sig. 

ภาพรวม 

นอยกวา 1 ครั้ง 4.66 0.36 

5.55 0.00* 

1-3 ครั้ง 4.34 0.47 
4-6 ครั้ง 4.20 0.54 
7-8 ครั้ง 3.93 0.60 
มากกวา 8 ครั้ง 4.19 0.61 

รวม 4.27 0.52 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
 

จากตารางที่  4.26  ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามความถี่ในการใชบัตรเครดิต พบวา โดยรวม (sig.= 0.00) 
คา Sig มีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 แสดงวา ความถี่ในการใชบัตรเครดิตที่แตกตาง
กัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงทําการทดสอบรายคูตอดวยวิธี LSD คือเป็นการเปรียบเทียบ
ผลตาง ระหวางคาเฉลี่ยประชากรครั้งละคูโดยสุมตัวอยางแตละชุดเป็นอิสระตอกัน ดังตารางที ่4.27 
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ตารางที ่4.27 
ผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของ
กลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างาน จ าแนกตามความถี่ในการใช้บัตรเครดิต 

ความถี่ในการใช้บัตร
เครดิต   

น้อยกว่า 
1 ครั้ง 

1-3  
ครั้ง 

4-6 ครั้ง 7-8 ครั้ง มากกว่า 
8 ครั้ง 

4.66 4.34 4.20 3.93 4.19 
นอยกวา 1 ครั้ง 4.66 – 0.32 0.46* 0.73* 0.47 

1-3 ครั้ง 4.34  – 0.14* 0.41* 0.15 
4-6 ครั้ง 4.20   – 0.27* 0.01 

7-8 ครั้ง 3.93    – 0.26 

มากกวา 8 ครั้ง 4.19     – 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

 
จากตารางที่ 4.27 เมื่อทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยของเปรียบเทียบของการตัดสินใจ

เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามความถี่ในการใชบัตรเครดิต 
พบวา มีคูที่แตกตางกัน คือ  

กลุมตัวอยางที่มีความถ่ีในการใชบัตรเครดิตนอยกวา 1 ครั้ง แตกตางกับกลุมตัวอยางที่มี
ความถี่ในการใชบัตรเครดิต 4-6 ครั้ง และ 7-8 ครั้ง 

กลุมตัวอยางที่มีความถี่ในการใชบัตรเครดิต 1-3 ครั้ง แตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีความถี่
ในการใชบัตรเครดิต 4-6 ครั้ง และ 7-8 ครั้ง 

กลุมตัวอยางที่มีความถี่ในการใชบัตรเครดิต 4-6 ครั้ง แตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีความถี่
ในการใชบัตรเครดิต 7-8 ครั้ง 

สมมติฐานที่ 2.5 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

H0 : บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน 

H1 : บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 
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ตารางที ่4.28 
เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างานจ าแนกตาม
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บัตรเครดิต 

การตัดสินใจเลือกใช้ 
บัตรเครดิต 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้บัตรเครดิต  S.D. F Sig. 

ภาพรวม 

ตนเอง 4.31 0.48 

7.20 0.00* 
เพ่ือน / แฟน 4.19 0.57 
ครอบครัว 4.08 0.59 
พนักงานขาย 4.98 0.04 

รวม 4.27 0.52 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
 

จากตารางที่  4.28 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเครดิต พบวา 
โดยรวม (sig.= 0.00) คา Sig มีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 แสดงวา บุคคลที่มีอิทธิพล
ตอการเลือกใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน  สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงทําการทดสอบรายคู
ตอดวยวิธี LSD คือเป็นการเปรียบเทียบผลตาง ระหวางคาเฉลี่ยประชากรครั้งละคูโดยสุมตัวอยางแต
ละชุดเป็นอิสระตอกัน ดังตารางที ่4.29 

 
ตารางที ่4.29 
ผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของ
กลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างาน จ าแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บัตรเครดิต 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้บัตรเครดิต   

ตนเอง เพ่ือน / แฟน ครอบครัว พนักงานขาย 

4.31 4.19 4.08 4.98 

ตนเอง 4.31 – 0.12 0.23* 0.68* 
เพ่ือน / แฟน 4.19  – 0.12 0.79* 

ครอบครัว 4.08   – 0.91* 
พนักงานขาย 4.98    – 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
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จากตารางที่ 4.29 เมื่อทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยของเปรียบเทียบของการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน จําแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบัตรเครดิต พบวา มีคูที่แตกตางกัน คือ 

กลุมตัวอยางท่ีมีอิทธิพลจากตนเองในการเลือกใชบัตรเครดิต แตกตางกับกลุมตัวอยางที่
มีอิทธิพลมาจาก ครอบครัว และ พนักงานขาย  

กลุมตัวอยางที่มีอิทธิพลจากเพ่ือน / แฟนในการเลือกใชบัตรเครดิต แตกตางกับกลุม
ตัวอยางที่มีอิทธิพลมาจากพนักงานขาย  

กลุมตัวอยางที่มีอิทธิพลจากครอบครัวในการเลือกใชบัตรเครดิต  แตกตางกับกลุม
ตัวอยางที่มีอิทธิพลมาจากพนักงานขาย 

สมมติฐานที่ 3 สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 

H0 : สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต ไมสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของ
กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 

H1 : สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 

 
ตารางที ่4.30 
แสดงการวิเคราะห์สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างาน 

การตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอย (b) Beta t Sig. 

คาคงที่ 1.95  11.68 0.00* 

สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต  0.57 0.58 14.11 0.00* 

R=0.577, R2= 0.333, SEE=0.423, F= 198.969, sig=0.000 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
 

จากตารางที่ 4.30 พบวา ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยของสิทธิประโยชน์ของบัตร
เครดิต (Sig.=0.00) สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่ม
ทํางาน  (Sig.=0.00) ยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 แสดงวา สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
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0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ (R) เทากับ 0.577 และสามารถอธิบายความสัมพันธ์ได
รอยละ 33.3 และสามารถนํามาแทนคาในสมการพยากรณ์ได ดังตอไปนี้   

Y =  1.95 + 0.57  
สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร

เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 
H0 : ปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps ไมสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต

ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 
H1 : ปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต

ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 
 
ตารางที ่4.31 
แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของ
กลุ่ม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มท างาน 

การตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอย (b) Beta t Sig. 

คาคงที่ 1.16  7.52 0.00* 

ดานผลิตภัณฑ์  0.18 0.19 3.54 0.00* 

ดานราคา  0.23 0.29 6.03 0.00* 

ดานการจัดจําหนาย  0.18 0.20 3.75 0.00* 

ดานสงเสริมการตลาด  0.12 0.17 3.37 0.00* 

ดานบุคลากร  -0.17 -0.23 -3.41 0.00* 

ดานลักษณะทางกายภาพ  0.12 0.16 2.30 0.02* 

ดานกระบวนการ  0.20 0.24 4.49 0.00* 

R=0.739, R2= 0.546, SEE=0.351, F= 67.323, sig=0.000 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
 

จากตารางที่ 4.31 พบวา ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยของปัจจัยสวนประสมทาง
การตลาด 7Ps  ดานผลิตภัณฑ์ (Sig.=0.000) ดานราคา (Sig.=0.000) ดานการจัดจําหนาย (Sig.=
0.000) ดานสงเสริมการตลาด (Sig.=0.000) ดานบุคลากร (Sig.=0.000) ดานลักษณะทางกายภาพ 
(Sig.=0.020) และดานกระบวนการ (Sig.=0.000) จึงยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 แสดงวา ปัจจัยสวน
ประสมทางการตลาด 7Ps สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่ม
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ทํางาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ (R) เทากับ 0.739 และ
สามารถ อธิบายความสัมพันธ์ไดรอยละ 54.6 และสามารถนํามาแทนคาในสมการพยากรณ์ได 
ดังตอไปนี้   

Y =  1.16+0.18 +0.23 +0.18 +0.12 -0.17 +0.12 +0.20  
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
ผลการวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z 

ที่เริ่มทํางาน” มีวัตถุประสงค ์(1) เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมในหมวดการใชจายผานบัตรเครดิตที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน (2) เพ่ือศึกษาความสนใจดาน
สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิง
เริ่มทํางาน (3) เพ่ือศึกษาปัจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 

5.1.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามคัดกรอง 
ผลการวิเคราะห์ขอมูลแบบสอบถามคัดกรอง พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

มีอายุอยูในชวง 20-25 ปี สวนใหญใชงานบัตรเครดิต และมีบัตรเครดิตใหครอบครอง และปัจจุบันสวน
ใหญมีบัตรเครดิต 1 ใบ ตามลําดับ 

5.1.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเป็นเพศหญิง มีอายุ 25 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีรายได 20,001-30,000 บาท และมีอาชีพพนักงานเอกชน ตามลําดับ 
5.1.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมในหมวดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลที่เลือกใชบริการหรือสมัครบัตรเครดิต เพ่ือ
ตองการผอนชําระคาสินคา/บริการ 0% รวมถึงการใชแทนเงินสดหรือถอนเงินสดมาใชลวงหนา โดยมี
พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตอยางคุมคาในการซื้อสินคา/บริการ จากหางสรรพสินคาตาง ๆ รวมถึงการ
ชําระคาอาหาร โดยพบวายอดการใชจายผานบัตรเครดิตที่ใชตอครั้งโดยสวนใหญต่ํากวา  3,000 บาท 
และมีความถี่ในการใชบัตรเครดิตโดยเฉลี่ยอยูที่ 1-3 ครั้งตอเดือน จํานวน 246 คน คิดเป็นรอยละ 61.4 
รองลงมาคือ 4-6 ครั้ง โดยมีบุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเครดิต คือ ตนเอง ตามลําดับ 

5.1.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความสนใจด้านสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
พบวาระดับความคิดเห็นของความสนใจดานสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตโดย

ภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.08, S.D. = 0.52) แยกเป็นรายขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมาก
ไปหานอย ไดแก ขอที ่2 สามารถผอนชําระสินคา/บริการได 0 % นาน 10 เดือน 12 เดือน ขึ้นอยูกับ
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เงื่อนไขของธนาคาร อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.54, S.D. = 0.66) รองลงมาคือ ขอที่ 1 

ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา และคาธรรมเนียมรายปี อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.36, S.D. = 0.76), 

ขอที่ 9 สวนลดคาหองพักในโรงแรม และรีสอร์ตในเครือ อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.26, 
S.D. = 0.71), ขอที่ 3 รับเครดิตเงินคืน เมื่อใชจายกับรานคาที่รวมรายการ และจากการใชจายอ่ืน ๆ 

อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.19, S.D. = 0.75), ขอที่ 8 รับคะแนนสะสมหรือสวนลด คาอาหาร 

เมื่อชําระคาอาหาร ณ รานอาหารที่เขารวมรายการอยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.14, S.D. = 0.83), 
ขอที่ 10 สิทธิพิเศษบริการที่จอดรถสํารองพิเศษ ที่ศูนย์การคาตาง ๆ ที่รองรับ อยูในระดับเห็นดวย

มาก (  = 3.97, S.D. = 0.77), ขอที่ 5 เบิกถอนเงินสดได 100% จากบัตรเครดิตไดเต็มวงเงินของ

ยอดคงเหลือขณะนั้น อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.94, S.D. = 0.83), ขอที่ 4 คุมครองอุบัติเหตุ

ระหวางการเดินทางทั้งในและตางประเทศ อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.83, S.D. = 0.79), ขอที่ 6 

บริการเลขาสวนบุคคล ทุกวันและทุกเวลา ตลอด 24 ชั่วโมง อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.80, 

S.D. = 0.81)  และขอที่ 7 บริการหองรับรองในสนามบิน อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.77, S.D. = 
0.75) ตามลําดับ 

5.1.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
พบวาระดับความคิดเห็นของปัจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยภาพรวมอยูใน

ระดับเห็นดวยมาก (  = 4.02, S.D. = 0.50) แยกเป็นรายดานโดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหา

นอย ไดแก ดานราคา (Price) อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.27,  S.D. = 0.65) รองลงมาคือ 

ดานกระบวนการ (Process) อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.16, S.D. = 0.63), ดานการสงเสริมการตลาด 

(Promotion) อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.10, S.D. = 0.71), ดานผลิตภัณฑ์ (Product) อยูใน

ระดับเห็นดวยมาก (  = 4.07, S.D. = 0.56), ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) อยูในระดับเห็นดวยมาก 

(  = 3.89, S.D. = 0.66), ดานบุคลากร (People) อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.88, S.D. = 0.70) 

และดานลักษณะทางกายภาพ (Physical) อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.81, S.D. = 0.71) ตามลําดับ 
5.1.6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม 

Generation Z ที่เพิ่งเริ่มท างาน 
พบวาระดับความคิดเห็นของการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 

Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.27, S.D. = 0.52) 
แยกเป็นรายขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดแก ขอที่ 6 ผูใหบริการบัตรเครดิตมี
ความนาเชื่อถือ และมีความปลอดภัยในการทําธุรกรรมทางการเงินอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด  

(  = 4.45, S.D. = 0.72) รองลงมาคือ ขอที่ 4 วงเงิน และคาธรรมเนียมแรกเขาหรือรายปีตองมี
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ความเหมาะสมอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.44, S.D. = 0.72), ขอที่ 5 สิทธิประโยชน์ในการ

ใชบริการมีความคุมคาในการสมัครอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.42, S.D. = 0.72), ขอที่ 8 
ทานตัดสินใจใชบัตรเครดิตเพราะการชําระสินคาและบริการมีความสะดวกหลากหลายชองทางอยูใน

ระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.39, S.D. = 0.69), ขอที่ 9 ทานมีความพึงพอใจตอการใชบัตรเครดิตของ

ทาน และในอนาคตทานจะกลับมาสมัครบัตรเครดิตเพ่ิมอีก อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.28, 
S.D. = 0.76), ขอที่ 1 ทานตองการสมัครบัตรเครดิตเพ่ือใชในการผอนชําระคาสินคา และตองการไวกด

เงินสดมาใชลวงหนาในยามจําเป็นอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.28, S.D. = 0.70), ขอที่ 7 
ทานตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตเพราะชื่นชอบและรูสึกปลอดภัยกวาการพกเงินสด และมีเงินสํารองไว

ใหเบิกถอนยามฉุกเฉินอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.25, S.D. = 0.75), ขอที่ 2 กอนการสมัคร
บัตรทานจะสอบถามขอมูลเบื้องตนจากบุคคลใกลชิดกอน และขอมูลจากอินเทอร์เน็ตเพ่ือเพ่ิมความ

เขาใจในการใชงานบัตรเครดิตอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (  = 4.22, S.D. = 0.73),ขอที่ 10 ทานจะ

แนะนําคนรูจักใหมาสมัครบัตรเครดิตเชนเดียวกับทาน อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 4.10, S.D. = 
0.82) และ ขอที่ 3 ทานสอบถามขอมูลและเงื่อนไขการใชงาน วงเงิน และบริการอ่ืน ๆ จากธนาคาร

กอนการตัดสินใจ อยูในระดับเห็นดวยมาก (  = 3.92, S.D. = 0.82) ตามลําดับ 
 
5.2 ผลการทดสอบสมมติฐาน  
 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน สามารถสรุปผลตามภาพรวมในแตละปัจจัยได
ดังนี้ 

1. เพศท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z 
ทีเ่พ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน (Sig. = 0.051) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

2. อายุที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z 
ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน (Sig. = 0.10) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

3. สถานภาพที่แตกตางกัน  สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน (Sig. = 0.17) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

4. ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน (Sig. = 0.04) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน (Sig. = 0.01) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 
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6. อาชีพที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation 
Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน (Sig. = 0.00) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

1. เหตุผลที่เลือกใชบริการบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน (Sig. = 0.15) อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที ่0.05 

2. ประเภทการใชบริการบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน (Sig. = 0.22) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
0.05 

3. ยอดการใชจายผานบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน (Sig. = 0.42) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
0.05 

4. ความถี่ในการใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน (Sig. = 0.00) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

5. บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน (Sig. = 0.00) อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานที่ 3 สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 

พบวา สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ 
(R) เทากับ 0.577 และสามารถอธิบายความสัมพันธ์ไดรอยละ 33.3 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 

พบวา ปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
พหุคูณ (R) เทากับ 0.739 และสามารถ อธิบายความสัมพันธ์ไดรอยละ 54.6 
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5.3 อภิปรายผลการวิจัย 
 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน สามารถสรุปผลตามภาพรวมในแตละปัจจัยได
ดังนี้ 

พบวา ปัจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันในดาน เพศ อายุ สถานภาพ สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่
0.05 เนื่องจากอาจเป็นเพราะ กลุม Generation Z มีความรูสึกคานิยม ทัศนคติ ที่คลายคลึงกัน ใน
ทิศทางเดียวกัน อีกท้ัง Generation Z มีอายุไมแตกตางกันมาก จึงมีพฤติกรรมการใชบริการในหลาย
ดานไมแตกตางกัน อยูในทิศทางเดียวกัน เพราะถือวาบัตรเครดิตมีประโยชน์ในดานการจับจายใชสอย
และมีความสะดวกสบาย ปลอดภัยกวาเงินสด และกลุมตัวอยางใน Generation Z ครั้งนี้สวนใหญมี
สถานภาพโสด เพราะอยูในวัยที่กําลังเริ่มทํางาน ยังไมพรอมตอการมีครอบครัวนั้นจึงทําใหการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตไมแตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Van den Bergh & Behrer (2011) 
ไดกลาววา Generation Z ลวนถูกหลอมรวมใหมีทัศนคติ มุมมองทางสังคม และมีพฤติกรรมที่คลายคลึง
กัน โดยจะเป็นลักษณะเฉพาะที่เกิดขึ้นอยางถาวร ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ (Wellner, 2000) ที่กลาว
วาชวงอายุของกลุม Generation Z เป็นกลุมคนที่ใหความสําคัญกับความปลอดภัย (Security) มากกวา
กลุมคนอ่ืน ๆ เนนความสะดวกสบายเป็นที่ตั้ง และตองการเตรียมความพรอมของตนเองกอนการ
ตัดสินใจ 

แตทั้งนี้ยังพบวาปัจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันในดานระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
และอาชีพที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่ม
ทํางานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 เนื่องจากอาจเป็นเพราะระดับการศึกษานั้นเป็น
ตัวชี้วัดระดับความรูความเขาใจ และการคิดวิเคราะห์แยกแยะถึงขอดีขอเสีย และประโยชน์ที่จะไดรับ
แตกตางกัน ทั้งนี้ผูที่มีระดับการศึกษาที่ต่ํากวาอาจจะมองวาการใชบัตรเครดิตนั้นมีขั้นตอนที่ยุงยาก
และคิดวาเป็นสิ่งที่จะทําใหตนเองเป็นหนี้ กลับกันในกลุมที่มีระดับการศึกษาที่สูงขึ้นจะมีมุมมองทาง
ความคิดที่กวางไกลกวาและสามารถจัดลําดับความสําคัญของการใชบริการบัตรเครดิตไดดีกวาจึงคิด
วาการใชบริการบัตรเครดิตนั้นยังมีประโยชน์ตอตัวเองมากกวา  อีกทั้งรายไดที่แตกตางกันนั้นก็มีการ
ตัดสินใจใชบัตรเครดิตตางกันเพราะรายไดที่สูงขึ้นทําใหมีวงเงินในการใชจายเพ่ิมมากขึ้นตามรายได  
และหากมีรายไดนอยก็จะสงผลตอวงเงินในบัตรและสิทธิประโยชน์ที่แตกตางกัน รวมถึงอาชีพ เพราะ
การใชบัตรเครดิตนั้นตองมีอาชีพที่นาเชื่อถือและมั่นคงสุจริต ซึ่งอาชีพนั้นก็สงผลตอรายไดที่จะไดรับ
เชนกัน จึงสรุปไดวาปัจจัยทั้ง 3 อันประกอบไปดวย ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และอาชีพ
ที่แตกตางกันนั้นสงผลตอตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน
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แตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Kotler & Armstrong (2000) ไดกลาววา ผูบริโภคที่มีระดับ
การศึกษาที่แตกตางกันมีแนวโนมที่จะตองการขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ประเภทของผลิตภัณฑ์และ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่ตางกัน รายไดมีผลตอการซื้อของบุคคล รายไดที่สูงขึ้นทําใหผูบริโภคมีกําลัง
ซื้อสูงขึ้น ในขณะที่ผูบริโภคกลุมที่มีรายไดนอยหรือรายไดปานกลางใชรายไดสวนใหญไปกับความตองการ
พ้ืนฐานที่ลดระดับราคาลงมาเพียงเพ่ือใหไดใชเทานั้น การประกอบอาชีพของผูบริโภคมีอิทธิพลตอ
การซ้ือ คนมักจะซื้อของที่เหมาะสมกับอาชีพตนเอง 

สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน 

พบวาพฤติกรรมการเลือกใชบัตรเครดิตในดานเหตุผลที่เลือกใชบริการบัตรเครดิต ประเภท
การใชบริการบัตรเครดิต และยอดการใชจายผานบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่
0.05 ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากที่วากลุม Generation Z นั้นมีสังคมในการเติมโตมาคลายคลึงกัน และมักจะทํา
อะไรตามกระแสนิยม หรือทําเหมือน ๆ กัน จึงทําใหเห็นวากลุมนี้จึงมีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต 
และประเภทของสินคาประเภทที่คลาย ๆ กัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Van den Bergh & Behrer 
(2011) ไดกลาววา แตละ Generation ลวนถูกหลอมรวมใหมีความคิด (Mindset) คานิยม ทัศนคติ 
มุมมองทางสังคม และมีพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน  

แตทั้งนี้ยังพบวา พฤติกรรมการเลือกใชบัตรเครดิตในดานความถี่ในการใชบัตรเครดิต 
และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเครดิตที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ทั้งนี้
อาจเนื่องมาจากแตละบุคคลจะมีแนวทางการใชบัตรเครดิตที่แตกตางกันไมวาจะเป็นจํานวนวงเงินใน
บัตร ราคาสินคาที่ซื้อผานบัตรก็มีราคาแตกตางกัน อีกทั้งการตัดสินใจใชบัตรเครดิตในบางครั้งผูถือ
บัตรก็ไมไดเป็นผูที่ตัดสินใจเพียงคนเดียว แตยังมีบุคคลรอบขางที่มีสวนในการตัดสินใจที่แตกตางกัน
ออกไปดวย  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Loudan & Bitta (1993) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง กระบวนการตัดสินใจ และกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของเมื่อมีการประเมิน
การไดมา การใชจาย หรือการจับจายใชสอยซึ่งสินคาและการบริการ ทั้งนี้จะมีความแตกตางกันขึ้นอยู
กับปัจจัยองค์ประกอบรวมตาง ๆ เชน บุคคลรอบขาง จํานวนเงิน ลําดับความสําคัญของสินคา หรือ
ความตองการความอยากไดมาครอบครอง 

สมมติฐานที่ 3 สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต
ของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 

พบวา สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากสามารถผอน

Ref. code: 25636202010150ZJG



78 
 
ชําระสินคา/บริการได 0% หรือมีโปรโมชั่นในการฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา และคาธรรมเนียมรายปี 
รวมทั้งกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน นั้นมักนิยมเดินทางไปทองเที่ยวตามสถานที่ตาง ๆ มีการ
ดําเนินชีวิตแบบทํางานไปดวย ทองเที่ยวไปดวย ซึ่งแตกตางจากกลุม Generation อ่ืน ๆ ที่มักจะ
ทํางานเพ่ือเก็บเงินและทองเที่ยวหลังจากวัยเกษียณอายุ ดังนั้นสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตในดาน
สวนลดคาหองพักในโรงแรม และรีสอร์ตในเครือนั้นจึงยิ่งสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของ
กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานมากขึ้น ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ศูนย์วิจัยกรุงศรี (2560) ที่
พบวาปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตมีหลากหลายปัจจัยแตหนึ่งปัจจัยที่สําคัญคือโปรโมชั่น
และสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตมีมากกวาการชําระเงินรูปแบบอ่ืน ๆ ไมวาจะเป็นเงินสด บัตรเดบิต 
บัตรเติมเงิน หรืออีวอลเล็ต (E-Wallet) สวนลดคาหองพักในโรงแรม และรีสอร์ตในเครือ ตาง ๆ 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 

พบวา ปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของ
กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากเพราะ
กอนที่ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตจะตองมีการศึกษา คนหาขอมูล ซึ่งการประเมินทางเลือกนั้น 
ผูใชบริการก็จะคํานึงหรือใหความสําคัญกับผลิตภัณฑ์ที่ธนาคารผูใหบริการตองเป็นสถาบันการเงินที่มี
ชื่อเสียง มีความนาเชื่อถือ เป็นที่ยอมรับอยางแพรหลายอีกทั้งวงเงินบัตรเครดิตที่ไดรับอนุมัติจาก
ธนาคารผูใหบริการมีจํานวนเพียงพอเหมาะสมกับประเภทของบัตร เมื่อมองถึงดานราคาสิ่งที่สําคัญ
เป็นอันดับตนคือคาธรรมเนียมแรกเขาและรายปี รวมถึงคาบริการที่เหมาะสม เชน อัตราดอกเบี้ย คาปรับ 
และบริการอ่ืน ที่เหมาะสม สวนดานชองทางการจัดจําหนายตองรองรับการชําระหนี้บัตรเครดิตที่
หลากหลาย สามารถใชบริการบัตรเครดิตนี้ในตางประเทศไดดวย และดานการสงเสริมการตลาด 
ยิ่งผูใหบริการบัตรเครดิตมีสวนลดที่ไดรับจากรานคาที่รวมรายการ หรือมีการสะสมคะแนนผานบัตร
เพ่ือแลกของรางวัล สิทธิพิเศษใหแกลูกคาเนื่องในวันสําคัญ เชน วันเกิด วันปีใหม เป็นตน ทําให
ผูใชบริการมีความสนใจในการตัดสินใจเลือกใชบริการบัตรเครดิตมากขึ้น ดานบุคลากร พนักงานที่
ใหบริการนั้นตองใหบริการดวยความเทาเทียมกัน กับลูกคาทุกระดับไมเลือกปฏิบัติ ดานลักษณะทาง
กายภาพ จําเป็นที่จะตองมีสิ่งอํานวยความสะดวก เชน โต฿ะ เกาอ้ีเพ่ือรองรับการมาใชบริการของ
ลูกคา และดานกระบวนการ เป็นตนซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Sciffman & Kanuk (1994) ที่ได
กลาวไววา กระบวนการตัดสินใจซื้อนั้นเป็นขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกขึ้นไป
ซึ่งผูบริโภคจะพิจารณาในสวนที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดใจทั้งดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด) และ
พฤติกรรมทางกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหลานี้ทําใหเกิดการซื้อ และสอดคลองกับ
งานวิจัยของ Tversky (1967) ที่กลาววาการตัดสินใจนั้นเป็นวิธีการปฏิบัติจากทางเลือกเพ่ือใหได
ทางเลือกท่ีดีที่สุดเพียงทางเดียวเทานั้น ซึ่งการตัดสินใจเลือกท่ีถูกตองนั้นจะตองเป็นการตัดสินใจเลือก
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ที่ถูกตองตามเหตุผลที่สุด และจะตองใหไดผลออกมากเป็นไปตามเปูาหมายที่วางไวอยางดีที่สุด 
จุดมุงหมายของการตัดสินใจจะอยูที่การเลือกทางเลือกจากหลาย ๆ ทางที่ไดมีการกลั่นกรองแลววาดีที่สุด 
เพ่ือใหไดทางเลือกทางหนึ่งที่กอใหเกิดผลตามที่ตองการไดมากที่สุด  
 
5.4 ข้อเสนอแนะ 
 

5.4.1 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งนี้ 
1. ความสนใจดานสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตผลการวิเคราะห์อยูในระดับต่ํา

กวาดานอ่ืน ๆ คือ บริการหองรับรองในสนามบิน อาจจะมาจากกลุม Generation Z ยังไมมีความตองการ
ดานการบริการหองรับรองในสนามบิน แตใหความสนใจดานบริการผอนชําระสินคา/บริการ 0% มาก
ที่สุด ดังนั้นผูใหบริการบัตรเครดิตจึงควรปรับกลยุทธ์หรือนโยบายโดยยกระดับสิทธิประโยชน์ในดาน
บริการผอนชําระสินคา/บริการ 0% ใหมากยิ่งขึ้น เพ่ือเป็นการกระตุนยอดการใชจายผานบัตรเครดิต เชน 
เพ่ิมบริการผอนชําระสินคา/บริการ 0% ใหครอบคลุมกับทุกรานคาที่ตรงตอความตองการของกลุม 
Generation Z ใหมากที่สุด และสําหรับสิทธิประโยชน์ในดานบริการหองรับรองในสนามบิน อาจปรับ
เงื่อนไขการใชบริการเป็นการใหบริการเฉพาะผูที่มียอดใชจายผานบัตรที่ถึงเกณฑ์ที่กําหนดเทานั้น  
เป็นตน 

2. ดานผลิตภัณฑ์ พบวา กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานมีความตองการ
บัตรเครดิตมีความสวยงาม ทันสมัย และทนทานมากยิ่งขึ้น ดังนั้นจึงควรมีการออกแบบบัตรเครดิตที่มี
ความสวยงามเพ่ิมมากข้ึน เชน การนําสิ่งที่เป็นกระแสนิยม หรือ บุคคลที่มีชื่อเสียงที่มีอิทธิพลตอกลุม 
Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานมาใชในการออกแบบ และใชวัสดุที่มีความแข็งแรงทนทานมากยิ่งขึ้น 

3. ดานราคา พบวา กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานมีความตองการในการ
ลดคาธรรมเนียมเบิกถอนเงินสดลวงหนา โดยไมคิดคาธรรมเนียมเพ่ิมเติม และอัตราดอกเบี้ยที่อยูใน
ระดับต่ํา ดังนั้นจึงควรมีการปรับเกณฑ์ในดานคาธรรมเนียมบัตรเครดิตเป็นฟรีคาธรรมเนียมตลอดการ
ใชบัตร หรือปรับลดคาธรรมเนียมในการเบิกถอนเงินสดลวงหนาโดยการทําโปรโมชั่นเพ่ิมเติม เป็นตน 
ทั้งนี้อาจตองมีเงื่อนไขเพ่ิมเติมในการใชบริการที่ทางธนาคารเจาของบัตร และผูใชบริการยอมรับไดทั้ง 
2 ฝุายดวยเชนกัน 

4. ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานมี
ความตองการในการใชบัตรเครดิตผานชองทางออนไลน์เพ่ิมสูงขึ้น ดังนั้นผูใหบริการบัตรเครดิตจึงควร
เพ่ิมชองทางดาน Digital ใหมากยิ่งขึ้น แทนการเพ่ิมจํานวนสาขาของธนาคาร เพ่ือเป็นการลดตนทุน
คาใชจายในการเพ่ิมสาขา และสามารถสรางความพึงพอใจในการใชบริการบัตรเครดิตของกลุม 
Generation Z ไดมากยิ่งขึ้นอีกดวย โดยการเพ่ิมชองทางการสมัครบัตรเครดิตผานทางเว็บไซต์ หรือ
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แอปพลิเคชันของผูใหบริการบัตรเครดิต รวมถึงการขยายชองทางการใชจายผานบัตรเครดิตผาน
ชองทางออนไลน์ใหมากยิ่งขึ้น 

5. ดานการสงเสริมการตลาด พบวา กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานมีความ
ตองการในการสื่อสารกับลูกคาดวยการประชาสัมพันธ์ใหขอมูลขาวสารผานสื่อตาง ๆ ใหมากขึ้น 
โดยเฉพาะสื่อออนไลน์ ดังนั้นผูใหบริการบัตรเครดิตจึงควรมีการประชาสัมพันธ์ใหขอมูลขาวสารผาน
สื่อตาง ๆ อยางสม่ําเสมอ เพราะกลุม Generation Z เป็นกลุมที่มีการสื่อสารผานสื่อสังคมออนไลน์
มากที่สุด และเทคโนโลยีก็เป็นสวนหนึ่งของวิถีชีวิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานอีกดวย 

6. ดานบุคลากร พบวา กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานมีความคิดเห็น
เกี่ยวกับการแตงกายพนักงานใหมีกริยามารยาท มีการแตงกาย ที่เรียบรอยเหมาะสมตอการทํางาน 
เนื่องจากพนักงานบางคนนั้นใหบริการกับลูกคาทุกระดับไมเทาเทียมกัน มีการใชคําพูดที่ไมคอยสุภาพ
กับลูกคาทั่วไป แตใหความสําคัญกับลูกคาระดับสูง หรือการใชคําพูดที่ไมเหมาะสมในการตอบขอสัก
ถาม หรือ น้ําเสียงที่ใชนั้นมีความแข็งกระดางมากเกินไปจึงทําใหผูที่มาใชบริการรูสึกไมพอใจในการ
ใหบริการ ดังนั้นผูใหบริการบัตรเครดิตจึงควรมีการจัดฝึกอบรมเกี่ยวกับมารยาทในการใหบริการทุก
ระดับอยางเทาเทียมกัน เพ่ือเป็นการสรางมาตรฐานในดานการบริการ และมีการประเมินจากภายใน
และภายนอกองค์กร หรือจากสวนกลางเพ่ือลดปัญหาดังกลาวและเพ่ือสรางภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กร 

7. ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานมี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการดูแลรักษาความปลอดภัยจาก รปภ. ดังนั้นผูใหบริการบัตรเครดิตจึงควรมี
การจาง รปภ. ใหประจําการตามสาขาอยางทั่วถึง ไมวาจะเป็นสาขาเล็กหรือใหญก็ตองคํานึงถึงความ
ปลอดภัยของผูมาใชบริการไมแตกตางกัน 

8. ดานกระบวนการ พบวา กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน มีความตองการ
เกี่ยวกับการจัดลําดับการใหบริการอยางเป็นระบบมากยิ่งขึ้น ดังนั้นผูใหบริการบัตรเครดิตจึงควรมีการ
กําหนดขั้นตอนการใหบริการที่ชัดเจนและมีการแจงระยะเวลาการใหบริการแบบ End to End ใหลูกคา
ทราบ เพ่ือลดการติดตามการใหบริการ และสรางประสบการณ์ที่ดีใหกับลูกคา 

9. การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานมี
ความตองการเกี่ยวกับขอมูลและเงื่อนไขการใชงาน วงเงิน และบริการอ่ืน ๆ จากธนาคารกอนการ
ตัดสินใจ ดังนั้นจึงควรมีการแจงรายละเอียด และเงื่อนไขในการใชบริการบัตรเครดิตโดยการใหขอมูล
ผานเว็บไซต์ หรือการประชาสัมพันธ์ผานชองทางตาง  ๆ โดยเฉพาะชองทางออนไลน์  เพ่ือให
ผูใชบริการรูสึกวาตนเองนั้นไดรับขอมูลที่เพียงพอตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต 

Ref. code: 25636202010150ZJG



81 
 

5.4.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรทําการศึกษาในกลุม Generation อ่ืน ๆ เพ่ิมเติม นอกเหนือจากกลุม 

Generation Z เพ่ิงเริ่มทํางาน เพ่ือจะไดเห็นวาผลการศึกษาเป็นอยางไร เหมือนหรือมีความแตกตาง
กันอยางไร  

2. ในการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณซึ่งทําใหไมทราบถึงรายละเอียด
ความคิดเห็นของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานในสวนที่ไมมีในแบบสอบถาม ดังนั้นควรเพ่ิม
ทําแบบสอบถามที่เก็บขอมูลการสัมภาษณ์เชิงลึก การวิจัยเชิงคุณภาพเพ่ือศึกษาสาเหตุและเหตุผล 
หรือใชวิธีการในการเก็บรวบรวมขอมูลอื่น ๆ เพ่ือใหไดขอมูลที่หลากหลายมากข้ึน 

3. ควรทําการศึกษาถึงแรงจูงใจที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของ
กลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางานเพิ่มเติม และนําผลที่ไดไปวิเคราะห์รวมกัน เพ่ือใหไดเป็นกลยุทธ์
ใหมๆ แกผูประกอบการธุรกิจบัตรเครดิต เพ่ือที่จะสนองความตองการของผูใชบริการเพ่ิมมากข้ึน 
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แบบสอบถามเรื่อง 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z 

ที่เพิ่งเริ่มท างาน 
 

เรียน ผูตอบแบบสอบถามทุกทาน 
 

แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมในหมวดการใชจายผานบัตร
เครดิต ความสนใจดานสิทธิประโยชน์ และปัจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน โดยการศึกษาคนควาอิสระนี้เป็นสวน
หนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจสากล 
คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลที่ไดรับจากการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้จะใชเพ่ือประโยชน์
ทางการศึกษาเทานั้น และขอยืนยันวาขอมูลคําตอบของทานจะถูกเก็บเป็นความลับ ผูวิจัยจึงใครขอ
ความอนุเคราะห์จากทานกรุณากรอกแบบสอบถามตามความเป็นจริงใหครบถวน ในหัวขอดังนี้ 

ส่วนที ่1 คําถามคัดกรอง 
ส่วนที ่2 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที ่3 พฤติกรรมในหมวดการใชจายผานบัตรเครดิต 
ส่วนที ่4 ความสนใจดานสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
ส่วนที ่5 ปัจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps 
ส่วนที ่6 การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุม Generation Z ที่เพ่ิงเริ่มทํางาน 
ผูวิจัยขอขอบพระคุณสําหรับทานที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามชุดนี้อยาง

สมบูรณ์ อันจะทําใหการวิจัยครั้งนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี ขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้ 
 

นางสาวธณัฎฐา แสวงสุข 
ผูวิจัย 
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ส่วนที ่1 ค าถามคัดกรอง 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงขอละ 1 
คําตอบ 
1. ปัจจุบันทานมีอายุอยูในชวง 20-25 ปีหรือไม 

□ ใช □ ไมใช (จบแบบสอบถาม) 
2. ทานใชงานบัตรเครดิต และมีบัตรเครดิตใหครอบครองหรือไม 

□ มี □ ไมมี (จบแบบสอบถาม) 
3. ปัจจุบันทานมีบัตรเครดิตทั้งหมด ..........……… ใบ  
 
ส่วนที ่2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงขอละ 1 
คําตอบ 
1. เพศ 

□ ชาย □ หญิง 
2. อายุ  

□ 20 ปี □ 21 ปี □ 22 ปี  

□ 23 ปี □ 24 ปี □ 25 ปี  
3. สถานภาพ 

□ โสด □ สมรส □ หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 
4. ระดับการศึกษา 

□ ต่ํากวาปริญญาตรี □ ปริญญาตรี 

□ สูงกวาปริญญาตรี 
5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

□ 15,000-20,000 บาท □ 20,001-30,000 บาท 

□ 30,001-40,000 บาท □ 40,001 บาท ขึ้นไป 
6. อาชีพ 

□ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ □ พนักงานเอกชน  

□ ธุรกิจสวนตัว □ รับจางทั่วไป  

□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ...................... 
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ส่วนที ่3  พฤติกรรมในหมวดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
1. เหตุผลที่เลือกใชบริการหรือสมัครบัตรเครดิต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

□ พกพาสะดวก กะทัดรัด และมีการออกแบบที่สวยงาม  

□ มีความปลอดภัยกวาการพกเงินสด 

□ สมัครงาย มีพนักงานแนะนํา มีหลายสาขาทั่วประเทศ  

□ อนุมัติเร็ว ไมยุงยาก 

□ สามารถตรวจสอบคาใชจายอัตโนมัติได 

□ ตองการผอนชําระคาสินคา/บริการ 0% 

□ อ่ืน ๆ โปรดระบุ ....................  
2. สวนใหญทานใชบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคา/บริการประเภทใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

□ ใชแทนเงินสด หรือถอนเงินสดมาใชลวงหนา   

□ ชําระคาอาหารตาม รานอาหาร ภัตตาคาร และหางสรรพสินคาตาง ๆ   

□ ผอนชําระคาเฟอร์นิเจอร์ เครื่องใชไฟฟูา สินคานวัตกรรม-เทคโนโลยี 

□ คาธรรมเนียมตาง ๆ (คาไฟฟูา/คาน้ําประปา/คาโทรศัพท์/คาอินเทอร์เน็ต) 

□ คารักษาพยาบาล คาประกันชีวิต 

□ การทองเที่ยว คาตั๋วเครื่องบิน คาท่ีพัก โรงแรม  

□ เครื่องแตงกาย เสื้อผา-รองเทา เครื่องประดับ กระเปา เครื่องสําอาง 

□ อ่ืน ๆ โปรดระบุ .................... 
3. ยอดการใชจายผานบัตรเครดิตที่ใชตอครั้งโดยสวนใหญ 

□ ต่ํากวา 3,000 บาท □ 3,000-5,000 บาท 

□ 5,001-10,000 บาท □ ตั้งแต 10,001 บาทข้ึนไป  
4. ความถี่ในการใชบัตรเครดิตของทานโดยเฉลี่ยตอเดือน 

□ นอยกวา 1 ครั้ง □ 1-3 ครั้ง □ 4-6 ครั้ง  

□ 7-8 ครั้ง □ มากกวา 8 ครั้ง 
5. บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเครดิตของทาน 

□ ตนเอง □ เพ่ือน/แฟน  □ ครอบครัว  

□ พนักงานขาย □ พรีเซนเตอร ์ □ อ่ืน ๆ โปรดระบุ .............. 
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ส่วนที ่4 ความสนใจด้านสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงขอละ 1 
คําตอบ โดยแบงเป็น 5 ระดับคะแนน ดังนี้  
5 = มากที่สุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอย, 1 = นอยที่สุด 

ความสนใจด้านสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
ระดับคะแนน 

5 4 3 2 1 

1. ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขา และคาธรรมเนียมรายปี      

2. สามารถผอนชําระสินคา/บริการได 0 % นาน 10 เดือน 12 เดือน 
ขึ้นอยูกับเงื่อนไขของธนาคาร 

     

3. รับเครดิตเงินคืน เมื่อใชจายกับรานคาที่รวมรายการ และจากการ
ใชจายอื่น ๆ 

     

4. คุมครองอุบัติเหตุระหวางการเดินทางทั้งในและตางประเทศ      
5. เบิกถอนเงินสดได 100% จากบัตรเครดิตไดเต็มวงเงินของยอด

คงเหลือขณะนั้น 
     

6. บริการเลขาสวนบุคคล ทุกวันและทุกเวลา ตลอด 24 ชั่วโมง      

7. บริการหองรับรองในสนามบิน       

8. รับคะแนนสะสมหรือสวนลด คาอาหาร เมื่อชําระคาอาหาร ณ 
รานอาหารที่เขารวมรายการ 

     

9. สวนลดคาหองพักในโรงแรม และรีสอร์ตในเครือ      

10. สิทธิพิเศษบริการที่จอดรถสํารองพิเศษ ที่ศูนย์การคาตาง ๆ ที่
รองรับ 
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ส่วนที ่5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ค าชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงขอละ 1 
คําตอบ โดยแบงเป็น 5 ระดับคะแนน ดังนี้  
5 = มากที่สุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอย, 1 = นอยที่สุด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ระดับคะแนน 

5 4 3 2 1 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

1. บัตรเครดิตที่ใหบริการมีใหเลือกหลากหลาย       

2. บัตรเครดิตมีความสวยงาม ทันสมัย และทนทาน      

3. ธนาคารผูใหบริการเป็นสถาบันการเงินที่มีชื่อเสียง มีความ
นาเชื่อถือ เป็นที่ยอมรับอยางแพรหลาย 

     

4. วงเงินบัตรเครดิตที่ไดรับอนุมัติจากธนาคารผูใหบริการมีจํานวน
เพียงพอเหมาะสมกับประเภทของบัตร 

     

ด้านราคา (Price) 
1. มีอัตราคาธรรมเนียมในการใหบริการต่ํา      

2. ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขาและรายปี      

3. สามารถเบิกเงินสดลวงหนาได โดยไมคิดคาธรรมเนียมเพ่ิมเติม      
4. มีคาบริการที่เหมาะสม เชน อัตราดอกเบี้ย คาปรับ และบริการ

อ่ืน ๆ 
     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

1. จํานวนสาขาในการสมัครบัตรเครดิตมีเพียงพอทั่วประเทศ      

2. สามารถสอบถามขอมูลที่เก่ียวของไดทางโทรศัพท์      
3. สามารถใชบริการบัตรเครดิตนี้ในตางประเทศได      

4. มีชองทางรองรับการชําระหนี้บัตรเครดิตที่หลากหลาย      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ระดับคะแนน 

5 4 3 2 1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1. มีการสื่อสารกับลูกคาดวยการประชาสัมพันธ์ใหขอมูลขาวสารผานสื่อ

ตาง ๆ เสมอ 
     

2. มีสิทธิพิเศษใหแกลูกคาเนื่องในวันสําคัญ เชน วันเกิด วันปีใหม  
เป็นตน 

     

3. มีสวนลดที่ไดรับจากรานคาท่ีรวมรายการ มีการสะสมคะแนนผาน
บัตรเพื่อแลกของรางวัล เป็นตน 

     

4. มีบริการสามารถเลือกใชบัตรเสริม โดยไมมีคาใชจายเพิ่มเติม      
ด้านด้านบุคลากร (People) 

1. พนักงานมีความรูความชํานาญเพียงพอในการใหขอมูลที่ถูกตองแก
ลูกคา 

     

2. พนักงานใหบริการดวยความเทาเทียมกันกับลูกคาทุกระดับ      

3. พนักงานมีกริยามารยาท มีการแตงกาย ที่เรียบรอยเหมาะสม      
4. พนักงานผูใหบริการแกไขปัญหาใหแกลูกคาไดอยางรวดเร็ว      

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical) 

1. สถานที่ใหบริการสะอาด เรียบรอย แบงแยกสวนงานชัดเจน      
2. มีพ้ืนที่ใหบริการที่กวางขวาง บรรยากาศในสาขาดูโปรง/โลงสบายไม

แออัดจนเกินไป 
     

3. มีสิ่งอํานวยความสะดวก เชน โต฿ะ เกาอ้ี ไวบริการ เป็นตน      

4. มี รปภ. ดูแลรักษาความปลอดภัย ประจําสาขา      

ด้านกระบวนการ (Process) 
1. มีความรวดเร็วในการอนุมัติบัตรเครดิต      

2. มีการจัดลําดับการใหบริการอยางเป็นระบบ      

3. มีข้ันตอนในการสมัครเขาใชบริการ และหลังการใชบริการที่ไม
ซับซอน เขาใจงาย 

     

4. แสดงรายละเอียดใบแจงหนี้จากการใชงานที่ชัดเจน ถูกตอง สามารถ
ตรวจสอบได 
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ส่วนที ่6 การตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z ที่เพิ่งเริ่มท างาน 
ค าชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงขอละ 1 
คําตอบ โดยแบงเป็น 5 ระดับคะแนน ดังนี้  
5 = มากที่สุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอย, 1 = นอยที่สุด 

การตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตของกลุ่ม Generation Z 
ที่เพิ่งเริ่มท างาน 

ระดับคะแนน 

5 4 3 2 1 

1. ทานตองการสมัครบัตรเครดิตเพ่ือใชในการผอนชําระคาสินคา 
และตองการไวกดเงินสดมาใชลวงหนาในยามจําเป็น 

     

2. กอนการสมัครบัตรทานจะสอบถามขอมูลเบื้องตนจากบุคคล
ใกลชิดกอน และขอมูลจากอินเทอร์เน็ตเพ่ือเพ่ิมความเขาใจในการ
ใชงานบัตรเครดิต 

     

3. ทานสอบถามขอมูลและเงื่อนไขการใชงาน วงเงิน  
และบริการอ่ืน ๆ จากธนาคารกอนการตัดสินใจ 

     

4. วงเงิน และคาธรรมเนียมแรกเขาหรือรายปีตองมีความเหมาะสม      

5. สิทธิประโยชน์ในการใชบริการมีความคุมคาในการสมัคร      

6. ธนาคาร/ ผูใหบริการบัตรเครดิตมีความนาเชื่อถือ  
และมีความปลอดภัยในการทําธุรกรรมทางการเงิน 

     

7. ทานตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตเพราะชื่นชอบและรูสึกปลอดภัย
กวาการพกเงินสด และมีเงินสํารองไวใหเบิกถอนยามฉุกเฉิน 

     

8. ทานตัดสินใจใชบัตรเครดิตเพราะการชําระสินคาและบริการมี
ความสะดวกหลากหลายชองทาง 

     

9. ทานมีความพึงพอใจตอการใชบัตรเครดิตของทาน และในอนาคต
ทานจะกลับมาสมัครบัตรเครดิตเพ่ิมอีก 

     

10. ทานจะแนะนําคนรูจักใหมาสมัครบัตรเครดิตเชนเดียวกับทาน      

 
*********************************************** 

จบแบบสอบถาม 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ นางสาวธณัฎฐา แสวงสุข 
วันเดือนปีเกิด 24 มีนาคม 2530 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2553: วิทยาศาสตรบัณฑิต 

(เทคโนโลยีสารสนเทศ) มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
ตําแหนง ผูจัดการแผนกการตลาดบัตรเครดิต 

บริษัท บัตรกรุงศรีอยุธยา จํากัด 
  
ประสบการณ์ทํางาน 2562-ปัจจุบัน: ผูจัดการแผนกการตลาดบัตรเครดิต 

บริษัท บัตรกรุงศรีอยุธยา จํากัด 
2561-2562: ผูจัดการผลิตภัณฑ์บัตรเครดิต 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) สํานักงานใหญ 
2554-2560: ผูชวยหัวหนาสวนการใหบริการผลิตภัณฑ์
บัตรเครดิตและรานคารับบัตร 
ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) สํานักงานใหญ 
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