
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และการทบทวนวรรณกรรม 

 
2.1  แนวคิดและทฤษฎ ี
 

ในการศึกษาคร้ังนี้ไดนําทฤษฎีและแนวคิดมาใชในการศึกษาดังนี ้
2.1.1 ทฤษฎีอุปสงค   

อุปสงคตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง (demand) หมายถึงปริมาณสินคาหรือบริการ
ชนิดใดชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ ณ ระดับราคาตางๆ กันของสินคาหรือบริการชนิดนั้นๆ ใน
ระยะเวลาท่ีกําหนด โดยความตองการซ้ือนั้นผูบริโภคตองมีอํานาจซ้ือดวย (purchasing power) 
กลาวคือผูบริโภคจะตองมีเงินเพียงพอและมีความเต็มใจท่ีจะซ้ือ (ability and willingness) สินคา
หรือบริการนัน้ เชน นาย ก. ตองการซ้ือโทรทัศน ในกรณีนี้จะเปนอุปสงคท่ีสัมฤทธ์ิผล แตถานาย ก. 
มีความตองการซ้ือโทรทัศน แตมีเงินไมเพยีงพอท่ีจะซ้ือ ในกรณีนี้ไมถือวาเปนอุปสงค 
 ปจจัยท่ีกําหนดปริมาณความตองการซ้ือหรืออุปสงค มีดังนี้คือ 
 1) ราคาสินคาชนิดนั้น เม่ือราคาสินคาเพิ่มสูงข้ึน ปริมาณซ้ือจะลดลง แตถาราคาสินคา
ลดลงปริมาณซ้ือจะมีมากข้ึน 
 2) ราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของ ความสัมพันธของปริมาณซ้ือ นอกจากจะข้ึนอยูกับราคาสินคา
ชนิดนั้นแลว ยังข้ึนกับราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของดวย ความสัมพันธระหวางปริมาณการซ้ือสินคา
ชนิดใดชนิดหนึ่งและระดับราคาสินคาชนิดอ่ืนจะเปนเชนใด ข้ึนอยูกับวาสินคาสองชนิด มี
ความสัมพันธกันในลักษณะใดกลาวคือ 
  ก) สินคาสองชนิดเปนสินคาท่ีใชทดแทนกัน การที่ผูบริโภคจะซ้ือสินคาชนิดใด
ชนิดหนึ่งมากนอยเพยีงใดจะตองพิจารณาถึงราคาสินคาท่ีทดแทนกันดวย เชนเนื้อไกกับเนื้อหมู 
เปนตน ถาราคาเนื้อหมูสูงข้ึนในขณะท่ีราคาเน้ือไกคงเดมิ ผูบริโภคก็จะลดการบริโภคเนื้อหมูลงหนั
มาบริโภคเนื้อไกเพิ่มข้ึนเปนการทดแทน จึงกลาวไดวา เม่ือราคาสินคาสินคาชนิดใดชนิดหนึ่ง
เพิ่มข้ึนจะทําใหปริมาณการซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่งท่ีใชทดแทนกันเพิ่มข้ึนดวย ในทางตรงกันขามถา
ราคาสินคาสินคาชนิดหนึ่งลดลงจะทําใหปริมาณการซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่งท่ีใชทดแทนกันไดลดลง
ดวย ดังนั้นความสัมพันธของราคาและปริมาณซ้ือของสินคาตางชนิดกันท่ีใชทดแทนกันจะเปนไป
ในทางทิศเดยีวกัน
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ข) สินคาสองชนิดเปนสินคาท่ีใชประกอบกันหรือใชรวมกัน เชนรถยนตกับน้ํามัน
เช้ือเพลิง ยาสีฟนกับแปรงสีฟน กาแฟกับน้ําตาล เปนตน ดังเชนเม่ือราคาน้ําตาลแพงข้ึน นอกจาก
ปริมาณซ้ือน้ําตาลลดลงแลวปริมาณความตองการซ้ือกาแฟก็จะลดลงดวย ท้ังๆ ที่ราคาของกาแฟไม
เปล่ียนแปลง ดังนั้นความสัมพันธของราคาและปริมาณซ้ือของสินคาตางชนิดท่ีใชประกอบกันจะ
เปนไปในทิศทางตรงกันขาม 
 3) รายไดของผูบริโภค รายไดของผูบริโภคเปนปจจัยสําคัญอยางหน่ึงในการกําหนด
อุปสงค การพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซ้ือสินคา
ชนิดหนึ่ง สามารถแบงสินคาออกเปน 2 ชนิด คือ 
  ก) สินคาชนิดนั้นเปนสินคาปกติ ปริมาณซ้ือสินคาปกติท่ัวไปจะมีความสัมพันธ
โดยตรงกับระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ ถาผูบริโภคมีรายไดมาก ความตองการซ้ือสินคาปกติ
จะเพิ่มข้ึนแตถาผูบริโภคมีรายไดนอย ความตองการซ้ือสินคาปกติจะลดลงดวย 
  ข) สินคาชนิดนั้นเปนสินคาดอยคุณภาพ สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพ 
เชน บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป เส้ือผามือสอง ปริมาณซ้ือสินคาประเภทน้ีจะมีความสัมพันธตรงกันขามกับ
ระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีรายไดเพิ่มข้ึน ความตองการในสินคาประเภทน้ี
จะลดลง แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลง ความตองการในสินคาประเภทนี้จะเพิ่มข้ึน 
 4) ปจจัยอ่ืนๆ ไดแก รสนิยมผูบริโภค จํานวนประชากร การคาดคะเนสินคาและปริมาณ
สินคาในอนาคต ฤดูกาล และสภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ 
 

2.1.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4’Ps) วาหมายถึงตัวแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย โดยมีสวนประ
สมการสงเสริมการตลาดเปนตัวส่ือสารขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือท่ีมีศักยภาพเพื่อชักจูงทัศนคติ 
และพฤติกรรมการซื้อสวนประสมการตลาด (Kotler, 1996 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ
,2541) ประกอบดวย 

            1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มี
คุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตางๆ ไดแก ความแตกตางของผลิตภัณฑและ/หรือ ความ
แตกตางทางการแขงขันพิจารณาองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ เชน ประโยชนพื้นฐาน 
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รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุพันธ ตราสินคา ฯลฯ การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑเปนการ
ออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาไดดี
ยิ่งข้ึน กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ 

            2) ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิด
ข้ึนมาถัดจากผลิตภัณฑ ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับ
ราคานั้นถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง
คุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวา
สูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้นๆ ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ การแขงขัน และปจจัยอ่ืนๆ  

            3) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือจูงใจ ใหเกิดทัศนคติท่ีดีและเพื่อใหเปนไป
ตามวัตถุประสงค การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใช
คน เคร่ืองมือการติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ตองใช
หลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกันลูกคา 
ผลิตภัณฑคูแขง โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดเคร่ืองมือสงเสริมท่ีสําคัญมีดังนี้ 
            ก) การโฆษณา เปนกิจกรรมในการนําเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ(หรือ) 
ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตองการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการกลยุทธการโฆษณาจะ
เกี่ยวของกับการตัดสินใจในเร่ืองตางๆ ไดแก วัตถุประสงคในการโฆษณา งบประมาณในการ
โฆษณา ขาวสารท่ีตองการส่ือ การเลือกใชส่ือ ชวงระยะเวลาท่ีใชในการโฆษณาและการประเมิน
โฆษณาวาบรรลุหรือไม 

                ข) การขายโดยใชพนักงานขาย หมายถึง เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจ
ตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย และการจัดการ
หนวยงานขาย 

                ค) การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ีนอกเหนือจากการ
โฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนการให
ความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือ โดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการสงเสริมการ
ขายมี 3 รูปแบบ คือการกระตุนบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค การกระตุนคน
กลางเรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง และการกระตุนพนักงานขายท่ีเรียกวา การสงเสริม
การขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 

                ง) การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับ
สินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธหมายถึง ความพยายามที่มีการ
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วางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปน
กิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

4) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันตลาด 
 
2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

 จากการศึกษาคนควาผลงานวิจัยท่ีเกีย่วของมีเนื้อหาดังนี ้
 วชินทร  ภูวพิทยานนท (2536)  ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูบริโภค
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เหตุผลของผูบริโภคที่ใชและเลือกเปนสมาชิกบัตรเครดิตยี่หอ
ตาง ๆ ปญหาการใชบัตรเครดิต และความเห็นของผูบริโภค ผลการสรุปไดวาพฤติกรรมการใชบัตร
เครดิตยี่หอตาง ๆ ท่ีบริโภคเคยใชไมแตกตางกันตามอาชีพ สวนบัตรเครดิตท่ีใชในปจจุบันแตกตาง
กันตามอาชีพ และตามวัตถุประสงคพบวา ทุกอาชีพใชประโยชนเพื่อซื้อสินคาราคาสูงเปนสวน
ใหญ รองลงมาเพื่อชําระคาอาหารและบริการ สวนสถานท่ีท่ีใชคือ หางสรพสินคา รองลงมาคือ
โรงแรม และรานคาท่ัวไปมากกวาท่ีอ่ืน และทุกอาชีพใชบัตรเครดิตตอเดือนประมาณ 1,000-5,000 
บาท ดานเหตุผลท่ีผูบริโภคเลือกใชบัตรเครดิตพบวาแตกตางกันในแตละอาชีพคือขาราชการและ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ เหตุผลท่ีใชบัตรเครดิต เนื่องจากสามารถใชแทนเงินสดได สําหรับเอกชนใช
บัตรเครดิตเพื่ออํานวยความสะดวก และเหตุผลในการเลือกใชบัตรเครดิตยี่หอตางๆ ในปจจุบันนั้น 
ไมมีความแตกตางกันตามอาชีพ สวนใหญเลือกเพราะเปนลูกคาของสถาบัน 
 
 หทัยรัตน   ฐิติปญโญภาส (2542) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคของผูถือครองบัตร
เครดิตของธนาคารพาณิชยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 
180 ราย พบวา ผู ถือครองบัตรเครดิตอยูในระดับปริญญาตรี อาชีพสวนใหญเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายไดอยูระหวาง 10,001 – 20,000 บาทตอเดือน จํานวนบัตรเครดิตท่ีถือครอง
ประมาณ 2 บัตรตอคน เหตุผลท่ีถือครองบัตรเครดิตมากกวา 1 บัตร เนื่องจากทําใหมีสภาพคลอง
มากข้ึน บัตรเครดิตท่ีนิยมถือครองมากท่ีสุดคือ บัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) กลุม
ตัวอยางสวนใหญจะมีวงเงินบัตรเครดิตประมาณ 10,000 – 50,000 บาท จํานวนครั้งในการใชจาย
ผานบัตรเครดิตเฉล่ียตอเดือนมากท่ีสุดอยูระหวา 4 – 6 คร้ัง มูลคาการใชจายเฉล่ียตอเดือน 3,001 – 
5,000 บาท และสถานท่ีท่ีนิยมใชจายดวยบัตรเครดิตมากท่ีสุดคือ หางสรรพสินคา สินคาท่ีนิยมใช
จายดวยบัตรเครดิต คือ เส้ือผาเครื่องแตงกาย เหตุผลท่ีใชบัตรเครดิตมากท่ีสุดคือ ไมตองจายเงินสด
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ทันที และมีระยะเวลาปลอดดอกเบ้ีย สวนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการถือบัตรเครดิตมากท่ีสุดคือ 
สถานท่ีรับบัตรเครดิตจะตองมีจํานวนมาก จากการศึกษาความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการบริโภคตอผู ถือครองบัตรเครดิตพบวา  อาชีพของผู ถือครองบัตรเครดิตมี
ความสัมพันธกับวงเงินบัตรเครดิต สวนในดานสภาพของผูถือครองบัตรเครดิตพบวา คนโสดจะมี
การใชจายบัตรเครดิตนอยกวาคนท่ีมีครอบครัวแลว และปญหาท่ีผูถือครองบัตรเครดิตให
ความสําคัญมากท่ีสุดคือ การตรวจสอบวงเงินบัตร ทําใหยุงยาก ลาชา 
 

ยุทธพงศ ทุงแจง (2546) ไดศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในการใชบัตรเครดิต
ปลอดธรรมเนียมของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งในจังหวัดลําปาง” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปริมาณ
ผูใชบัตรเครดิต และปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจใชบัตรเครดิต คนหาแนวทางในการ
เพิ่มฐานลูกคาบัตรเครดิตและมาตรการที่จะทําใหผูบริโภคไดรับความพึงพอใจสูงสุดในการใชบัตร
เครดิตของธนาคารกรุงศรีอยุธยาในจังหวัดลําปางโดยทําการสุมตัวอยางจํานวน 150 รายและนํามา
วิเคราะหขอมูลโดยการหาคาสถิติ ไดแก คารอยละ คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และคานัยสําคัญทางสถิติ 
ผลการวิจัยพบวา มีผูใชบริการบัตรเครดิตประมาณ 2,478 ราย บัตรเครดิตท่ีลูกคาใชมากท่ีสุดคือ
บัตรเครดิตวีซา โดยท่ัวไปถือครองบัตรเครดิตหลายธนาคารแตสวนใหญพึงพอใจถือบัตรเครดิต
ของธนาคารกรุงศรีอยุธยามากท่ีสุด เนื่องจาก บัตรเครดิตของธนาคารกรุงศรีอยุธยาฟรีคาธรรมเนียม
รายปตลอดชีพมากท่ีสุด รองลงมาคือความสะดวกในการชําระคาสินคาและบริการ สวนลูกคาท่ีไม
มีความพึงพอใจบัตรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยาดวยเหตุผล การเบิกเงินสดฉุกเฉินใชไดจํากัดเพียง
รอยละ 50 ของวงเงินและอัตราดอกเบ้ียบัตรเครดิตสูงกวาอัตราดอกเบ้ียเงินกูท่ัวไป นอกจากนี้ลูกคา
ไดเสนอแนะเกี่ยวกับการใชบัตรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยาคือควรลดอัตราดอกเบ้ียบัตรเครดิตให
ใกลเคียงกับอัตราดอกเบ้ียเงินกูท่ัวไป เพิ่มวงเงินบัตรเครดิตและจุดรับชําระเงินคาใชจายบัตรเครดิต
ใหมากกวาในปจจุบัน 

 
ธีระ วงคคํา (2547) ไดทําการศึกษาเร่ือง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคของบัตรเครดิตท่ี

ไมไดออกโดยธนาคารในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” วัตถุประสงคเพื่อศึกษาโครงสราง 
ลักษณะท่ัวไปและอุปสงคของผูถือบัตร ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคและความสัมพันธของปจจัยท่ี
มีอิทธิพลตออุปสงคของผูถือบัตรเครดิตท่ีไมไดออกโดยธนาคาร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม รวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามแบบปลายปดจากผูถือบัตรเครดิตท่ีไมไดออกโดย
ธนาคาร ท่ี เขามาใชบริการตามหางสรรพสินคา จํานวน 6 แหงโดยวิธีการสุมแบบบังเอิญ 
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(Accidental sampling) จํานวน 370 ราย ทําการศึกษาโดยใชวิธีการพรรณนาอธิบายถึงลักษณะ
โดยท่ัวไป จากผูถือบัตรเครดิตท่ีไมไดออกโดยธนาคาร ท่ีเขามาใชบริการตามหางสรรพสินคา 

ผลการศึกษาพบวา ไมมีความแตกตางในดานเพศของผูถือบัตรท่ีมีอายุระหวาง 20-35 ป 
การศึกษาอยูในระดับอนุปริญญาถึงปริญญาตรี มีอาชีพเปนลูกจางและพนักงานบริษัทเอกชน มี
รายไดอยูระหวาง 4,001-12,000 บาทตอเดือน สวนใหญจะถือบัตรจํานวน 2 ใบข้ึนไป ปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตออุปสงคของบัตร พบวาผูถือบัตรใหความสําคัญกับระยะเวลาในการอนุมัติท่ีรวดเร็ว 
ข้ันตอนท่ีไมยุงยาก มีบริการรับฝาก-ถอนเงินจากเคร่ืองอัตโนมัติ อัตราดอกเบ้ียตํ่า การคิดเบ้ียปรับ
ในอัตราท่ีไมสูง การมีสวนลดเม่ือชําระกอนกําหนด เกณฑการพิจารณารายไดข้ันตํ่าของผูสมัคร 
การไดรับสวนลดจากการแสดงบัตร การมีเคานเตอรท่ีจายชําระเงินไดสะดวก การใหของสมนาคุณ
แกสมาชิกใหม การโฆษณาทางวิทยุและหนังสือพิมพ รวมท้ังการแนะนําจากเพื่อนรวมงาน 

 
ปภานัน วรวัฒนสกุล (2549) ศึกษาคนควาอิสระในหัวขอเร่ือง “พฤติกรรมการถือบัตร

เครดิตของประชากรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” จากกลุมตัวอยาง 400 รายโดยแบงเปน
กลุมผูถือบัตรของธนาคารพาณิชยและสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชย กลุมละ 200 รายโดย
ใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนาและใชสถิติ
ไควสแควรในการทดสอบความสัมพันธระหวางกลุม ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือก
ถือบัตรเครดิตของกลุมตัวอยางท้ังหมดพบวาปจจัยทางดานความสวยงาม กะทัดรัด พกพาได
สะดวก ความรวดเร็วในการอนุมัติ ความหลากหลายของประเภทบัตร อัตราดอกเบ้ียในการผิดชําระ
ตํ่า การมีตู ATM มากและเพียงพอ การมีรานคาและสถานบริการที่ยอมรับบัตรเครดิตจํานวนมาก 
การมีสาขาธนาคารท่ัวโลก สิทธิประโยชนท่ีไดรับจากการถือบัตร และการมีพนักงานขายเขามา
ติดตอโดยตรงมีอิทธิพลตอการเลือกเปนอยางมาก ผลการศึกษากลุมผูใชบัตรเครดิตของธนาคาร
พาณิชย พบวาสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 31-40 ป การศึกษานะดับปริญญาตรี มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉล่ียมากกวา 20,000 บาทตอเดือนโดยเลือกถือบัตรเครดิตของ
ธนาคารไทยพาณิชยมากท่ีสุด มีคาใชจายผานบัตรเฉล่ียตอเดือนในชวง 1 ปเปนจํานวนเงินประมาณ 
11,690 บาทตอเดือน สวนใหญใชบัตรเพ่ือชําระสินคาและบริการเงินสดเฉล่ีย 1-2 คร้ังตอเดือนและ
สวนใหญถือบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบ เนื่องจากวงเงินสินเช่ือของบัตร 1 ใบไมเพียงพอตอการใชจาย
ในชีวิตประจําวัน ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกถือบัตร ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกถือบัตร พบวากลุมอายุ
ระหวาง 21-30 ป ปจจัยดานการสงเสริมการขายท่ีเกี่ยวของกับการมีพนักงานขายเขามาติดตอ
โดยตรงมีผลตอการเลือกใชมากท่ีสุด ในกลุมอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ปจจัยดานรูปลักษณะ
บัตรท่ีเกี่ยวของกับความหลากหลายของประเภทบัตรเครดิต และปจจัยดานสถานท่ีท่ีเกี่ยวของกับ
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การมีจํานวนตูเอทีเอ็มมากและเพียงพอมีผลตอการเลือกใชมากท่ีสุดสวนในกลุมอาชีพพนักงานใน
บริษัทเอกชน ปจจัยดานสถานท่ีเกี่ยวของกับการมีสาขาท่ัวโลกมีผลตอการเลือกใชมากท่ีสุดและใน
กลุมท่ีมีรายไดมากกวา 10,000 บาทตอเดือนข้ึนไป ปจจัยดานราคาท่ีเกี่ยวของกับอัตราคาธรรมเนียม
แรกเขาฟรีและคาธรรมเนียมเปนท่ียอมรับไดมีผลตอการเลือกใชมากท่ีสุด 

สวนผลการศึกษากลุมผูใชบัตรเครดิตของสถาบันการเงินท่ีมิใชธนาคารพาณิชย พบวาสวน
ใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 31-40 ป เลือกถือบัตรของบริษัท อิออน ธนทรัพยมากท่ีสุด และสวน
ใหญถือบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบ เนื่องจากวงเงินสินเช่ือของบัตร 1 ใบไมเพียงพอตอการใชจายใน
ชีวิตประจําวัน 


