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บทคดัย่อ 

 การวิจยัน้ี มีวตัถุประสงคข์องการวิจยัเพ่ือศึกษาปัจจยัทางดา้นการตลาดกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการบตัร
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โดยใชค้่าสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS ซ่ึงผล

วจิยัพบวา่ 

1.ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

เพศหญิง ร้อยละ 51.4 มีอายรุะหวา่ง 31-35 ปีร้อยละ 30.4 จบการศึกษาในระดบัปริญญาตม ร้อยละ 28.4 

เป็นพนักงานบริษทั ร้อยละ 33.2 รายไดร้ะหว่าง 15,001-20,000 บาท ร้อยละ 32.9 มีสถานะภาพสมรส ร้อยละ 

59.2 เป็นสมาชิกบตัรเดบิตเพียง 1 ใบ ร้อยละ 58  และนิยมใชบ้ตัรเดบิตของธนาคารไทยพาณิชยม์ากท่ีสุด ร้อยละ 

28.04 

2.พฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิต 

กลุ่มตวัอยา่งกวา่คร่ึงหน่ึงมีพฤติกรรมการใชจ่้ายผา่นบตัรเดบิตต่อสัปดาห์เพียง 1-2 คร้ัง เท่านั้น และใน

การใชบ้ริการบตัรเดบิตซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นกว่าร้อยละ 67.3 ของกลุ่มตวัอย่างจะใชเ้ป็นจาํนวนเงินต่อคร้ัง

ประมาณ 2,001-3,000 บาท  

3. ลกัษณะโดยทั่วไปของปัจจัยด้านการตลาดของบัตรเดบิตทั้ ง 4 ด้าน ได้แก่  ปัจจัยการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑข์องบตัรเดบิต  ปัจจยัการตลาดดา้นราคาของบตัรเดบิต  ปัจจยัการตลาดดา้นสถานท่ีของบตัรเดบิต 

และปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายของบตัรเดบิต 

 

คณะวทิยาการจดัการ            มหาวทิยาลยัศิลปากร                                     ปีการศึกษา 2553 

ลายมือช่ือนกัศึกษา ……………………………………….      2.  ………………………………………. 

ลายมือช่ืออาจารยท่ี์ปรึกษา ……………..………… 



 

 

ง 

 

กติติกรรมประกาศ 

  

การวิจัยฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาอย่างดียิ่งของ อาจารย์จิตพนธ์ ชุมเกตุ  

อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์  ผูช่้วยศาสตราจารยด์าวลอย กาญจนมณีเสถียร และอาจารยสิ์ริชยั  ดี

เลิศ ซ่ึงผูว้ิจยัขอขอบพระคุณสาํหรับคาํปรึกษา ขอ้เสนอแนะ อนัเป็นประโยชน์อยา่งยิ่งสาํหรับการ

วิจยัตลอดมา   ตลอดจนตรวจทานแกไ้ขจนการวิจยัคร้ังน้ีจนแลว้เสร็จ 

ขอขอบพระคุณครอบครัวท่ีสนบัสนุนและเป็นกาํลงัใจท่ีสาํคญัท่ีสุดของผูว้ิจยัเสมอมา จน

การศึกษาคร้ังน้ีสาํเร็จลุล่วงไปดว้ยดี 
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บทที ่1 

 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

  ปัจจุบนัธุรกิจบตัรพลาสติก ในประเทศไทยเร่ิมหันมาให้ความสนใจในบริการบตัรเดบิต 

หรือท่ีนิยมเรียกว่าบตัรวีซ่าอิเล็กตรอน มากข้ึน เน่ืองจากเป็นบริการทางการเงินประเภทหน่ึงซ่ึง

สามารถอาํนวยความสะดวกแก่ผูใ้ชใ้นการเบิกถอนเงิน และชาํระค่าสินคา้และบริการ ซ่ึงมีเครือข่าย

ให้บริการเป็นจาํนวนมากทั้งในประเทศไทยและประเทศต่างๆทัว่โลก สําหรับในประเทศไทยมี

ธนาคารพาณิชยท์ั้งส้ิน 5 แห่ง ท่ีให้บริการบตัรเดบิตดงักล่าวร่วมกบัวีซ่า  อินเตอร์เนชัน่แนล ไดแ้ก่ 

ธนาคารกรุงเทพ จาํกดั (มหาชน), ธนาคารกสิกรไทย จาํกดั (มหาชน), ธนาคารกรุงศรีอยธุยา จาํกดั 

(มหาชน), ธนาคารทหารไทย จาํกดั (มหาชน)  และธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) โดยต่างก็ได้

มีการดาํเนินการกลยุทธ์การตลาดเพื่อแข่งขนัจูงใจให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเป็นผูถื้อบตัร (Cardholder) 

และใชบ้ริการของตนมากท่ีสุด 

 บตัรเดบิตมีความแตกต่างจากบตัรเครดิตคือ บตัรเครดิตเม่ือใชช้าํระค่าสินคา้หรือบริการ 

ผูใ้ชย้งัไม่ตอ้งจ่ายเงินสดจนกว่าจะถึงวนัครบกาํหนดชาํระ เท่ากบัว่าได ้“เครดิต”  หรือ “สินเช่ือ” 

จากสถาบนัการเงินผูอ้อกบตัรในช่วงระยะเวลาหน่ึง ส่วนในกรณีของบตัรเดบิตนั้น เม่ือชาํระค่า

สินคา้หรือบริการดว้ยบตัรเดบิต มูลค่าการใชจ่้ายจะถูก “เดบิต”  หรือ “หักบญัชี” จากบญัชีออม

ทรัพยห์รือกระแสรายวนัท่ีผูถื้อบตัรมีอยูก่บัสถาบนัการเงินผูอ้อกบตัรทนัที หรือในอีก 2-3 วนั ถดั

มาตามแต่เง่ือนไขของผูอ้อกบตัร กล่าวคือเม่ือผูถื้อบตัรเดบิตใช้บตัรในการชาํระค่าสินคา้และ

บริการ ร้านคา้จะนาํบตัรเดบิตรูดกบัเคร่ืองอนุมติัการใชบ้ตัร ณ จุดการชาํระเงิน (Point of sale 

terminal) ซ่ึงใชร่้วมกบัเคร่ืองอ่านสญัญาณอิเลก็ทรอนิกส์หรือ EDC (Electronic Data Capture) ซ่ึงมี

ลกัษณะคลา้ยเคร่ืองอ่านบตัรเครดิต เคร่ืองอ่านจะทาํหนา้ท่ีในการตรวจสอบจาํนวนเงินในบญัชีของ

ผูถื้อบตัรวา่มีจาํนวนเงินเพียงพอในการชาํระค่าสินคา้หรือบริการหรือไม่ หากเพียงพอจาํนวนเงินจะ

ถูกหกัออกจากบญัชีโดยอตัโนมติั แต่หากจาํนวนเงินไม่เพียงพอเคร่ืองจะไม่อนุมติั ผูถื้อบตัร 
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จะไม่ไดเ้ครดิตจ่ายก่อนแลว้ชาํระเงินในภายหลงัเหมือนบตัรเครดิต บตัรเดบิตบางประเภทตอ้งลง

ลายมือช่ือในการอนุมติัการใชจ่้ายทุกคร้ัง บางประประเภทใชห้มายเลขประจาํตวัหรือ PIN (Personal 

Identification Number) แทน รวมถึงการลงลายมือช่ือประกอบไปดว้ย และยงัสามารถใชเ้บิกเงินสด

ไดท้นัทีเช่นเดียวกบับตัร ATM  (Automatic Teller Machine) รวมทั้งผูถื้อบตัรเดบิตสามารถ

ตรวจสอบเงินจากบญัชีเงินฝากของตนไดด้ว้ย (“ธุรกิจบตัรพลาสติก”  2542 : 22-23) 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูเ้ป็นสมาชิกบตัรเดบิตกบัพฤติกรรมการ

ใชบ้ริการบตัรเดบิตของผูเ้ป็นสมาชิก 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางด้านการตลาดกับพฤติกรรมการใช้บริการบตัรเดบิตของผูเ้ป็น

สมาชิก 

 

สมมติฐานการวจัิย 

1. ปัจจยัทางดา้นการตลาดของธนาคารพาณิชยก์บัพฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิตของ

ผูบ้ริโภค 

2. ลกัษณะประชากรของผูเ้ป็นสมาชิกกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิต 

 

ขอบเขตการวจัิย 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางดา้นการตลาดกบัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเดบิตของผูเ้ป็นสมาชิก

ของธนาคารพาณิชยข์องประเทศไทยในจงัหวดัสมุทรปราการ” กรณีศึกษา ประชากรในตาํบล

แพรกษาใหม่ อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ  ผูว้ิจยัไดก้าํหนดขอบเขตในการศึกษาไวด้งัน้ี 

1. มุ่งศึกษาเฉพาะปัจจยัทางดา้นการตลาดของธนาคารพาณิชย ์ท่ีใหบ้ริการบตัรเดบิต Visa  

Electron  โดยมีธนาคารพาณิชยท์ั้งส้ิน 5 ธนาคาร ท่ีใหบ้ริการบตัรเดบิตวีซ่าอิเลก็ตรอนในปัจจุบนั 

ดงัน้ี      

      - ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน)  

     - ธนาคารกรุงเทพ จาํกดั (มหาชน) 

     - ธนาคารกสิกรไทย จาํกดั (มหาชน) 

     - ธนาคารกรุงศรีอยธุยา จาํกดั (มหาชน) 

     - ธนาคารทหารไทย จาํกดั (มหาชน)   
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 2. มุ่งศึกษาเฉพาะประชากรใน ตาํบลแพรกษาใหม่  อาํเภอ เมือง  จงัหวดั สมุทรปราการ 

และเป็นผูถื้อบตัรเดบิตของธนาคารพาณิชยแ์ห่งใดแห่งหน่ึงจากทั้ง 5 แห่งท่ีใหบ้ริการ  

 3. ผูว้จิยัศึกษาปัจจยัทางดา้นการตลาด 4 ดา้น คือ 

      - ปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย ธนาคารพาณิชยผ์ูอ้อกบตัร รูปลกัษณ์ของ

บตัรเดบิต และคุณสมบติัของบตัร 

      - ปัจจยัการตลาดดา้นราคา ประกอบดว้ย อตัราค่าธรรมเนียมแรกเขา้เป็นสมาชิก และ 

อตัราค่าธรรมเนียมรายปี 

      - ปัจจยัการตลาดดา้นสถานท่ี ประกอบดว้ย สาขาของธนาคาร จาํนวนและความทนัสมยั

ของร้านคา้ทัว่ไปหรือร้านคา้ประจาํท่ีรับบตัรเดบิตและการท่ีสามารถนาํบตัรเดบิตไปใช้จ่ายยงั

ต่างประเทศ 

   - ปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย การส่งเสริมการขาย การ

ประชาสมัพนัธ์ การโฆษณา และการตลาดทางตรง  

 4. ตวัแปรดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการ แบ่งเป็น 2 ดา้น คือ ความถ่ีต่อสปัดาห์และมูลค่าการ

การใชต่้อคร้ังในการใชบ้ริการบตัรเดบิต 

 

การวิจยัคร้ังน้ีสามารถนาํมาอธิบายเป็นกรอบแนวคิดไดด้งัน้ี 
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กรอบแนวคดิการวจัิย 

 

                                                                                               

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 กรอบแนวคิดแสดงถึงตวัแปรของการวิจยัในคร้ังน้ี โดยมีตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัด้าน

ลกัษณะประชากร ปัจจัยด้านการตลาด และพฤติกรรมการใช้บัตรเดบิตของผูเ้ป็นสมาชิก ซ่ึง

แบ่งเป็น ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการบตัรเดบิตต่อสัปดาห์ และ ดา้นมูลค่าการใชบ้ตัรเดบิตต่อคร้ัง

ของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 

ตวัแปรอิสระ 

- อาย ุ

- เพศ 

- รายได ้

- ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 

- ปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

- ปัจจยัการตลาดดา้นราคา 

- ปัจจยัการตลาดดา้นสถานท่ี 

- ปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

- พฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิต 
      1. ความถ่ีในการใชบ้ริการบตัรเดบิต 

      2. มูลค่าการใชบ้ริการบตัรเดบิต 
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นิยามคาํศัพท์ 

บตัรเดบิต หมายถึง บตัรท่ีสามารถใชช้าํระค่าสินคา้หรือบริการตามร้านคา้ต่าง ๆ ไดเ้หมือน

บตัรเครดิต แต่เป็นการใชบ้ตัรเพื่อเบิกใชเ้งินในบญัชีเงินฝากของผูเ้ป็นเจา้ของบตัรเอง และสามารถ

ใชเ้ป็นบตัร ATM โดยรวมถึงบตัรท่ีพิมพต์ราวีซ่าอิเลค็ตรอน  ผูถื้อบตัรตอ้งลงลายมือช่ือเพ่ืออนุมติั

การใช ้เช่นเดียวกบับตัรเครดิต โดยธนาคารผูอ้อกบตัรจะทาํการหักบญัชีของผูถื้อบตัรทนัทีท่ีซ้ือ

สินคา้หรือบริการ บตัรชนิดน้ีใชไ้ดท้ั้งในประเทศและต่างประเทศทัว่โลก 

ปัจจยัดา้นการตลาด หมายถึง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(บตัรเดบิต วีซ่าอิเลก็ตรอน) ราคา  (ค่า

สมาชิกรายปี) การจดัจาํหน่าย (ร้านคา้และเคร่ือง ATM)และการส่งเสริมการตลาด (คูปองส่วนลด 

คู่มือการใช ้การประชาสมัพนัธ์ การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ และการตลาดทางตรง) 

 พฤติกรรมการใชบ้ริการ หมายถึง ความถ่ีในการใชบ้ริการบตัรเดบิตต่อสัปดาห์ รวมไปถึง

มูลค่าการใชบ้ตัรเดบิตต่อคร้ัง 

  ธนาคารผูอ้อกบตัร หมายถึง ธนาคารพาณิชย ์5 แห่ง ท่ีใหบ้ริการบตัรเดบิตวีซ่า อิเลก็ตรอน 

คือ ธนาคารกรุงเทพ จาํกดั (มหาชน) ธนาคารกสิกรไทย จาํกดั (มหาชน) ธนาคารกรุงศรีอยธุยา 

จาํกดั (มหาชน) ธนาคารทหารไทย จาํกดั (มหาชน) ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1. ผลการวิจยัน้ีช่วยใหน้กัการตลาดของธนาคารพาณิชยส์ามารถนาํไปใชเ้ป็นแนวทางใน

การวางแผน และพัฒนารูปแบบของกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของบริการบัตรเครดิตให้

สอดคลอ้งกบัผูบ้ริโภคเป้าหมาย ตลอดจนมีประสิทธิภาพในการกระตุน้ให้เกิดการใชบ้ริการของผู ้

เป็นสมาชิกบตัรเดบิตมากข้ึน 

 2. ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัจะเป็นประโยชน์ในแง่วิชาการ โดยผูท่ี้สนใจศึกษาในเร่ืองกลยทุธ์

การส่ือสารการตลาด สามารถท่ีจะนาํขอ้มูลจากการวิจยัน้ีใชเ้ป็นพ้ืนฐานในการศึกษาธุรกิจในแง่มุม

อ่ืนต่อไป 
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บทที ่2 

 

แนวคดิ ทฤษฎ ีเอกสารและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ในการวิจยัเร่ือง  “ ปัจจยัทางดา้นการตลาดกบัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเดบิตของผูเ้ป็นสมาชิก

ของธนาคารพาณิชยข์องประเทศไทยในจงัหวดัสมุทรปราการ ”  กรณีศึกษา ประชากรในตาํบล

แพรกษาใหม่ จงัหวดัสมุทรปราการ 
มีแนวคิดทฤษฎีซ่ึงจะนาํมาเป็นแนวทางในการศึกษา ไดด้งัน้ี 

1. วิวฒันาการการชาํระเงินในประเทศไทย 

2. แนวโนม้ของบตัรเดบิต 

3. บตัรเดบิตในประเทศไทย 

4. แนวคิดดา้นการตลาด (Marketing Concept ) 

   4.1 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix Concept ) 

   4.2 แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด ( Marketing Communication Concept ) 

 5.  แนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

   5.1 ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

   5.2 แนวคิดเก่ียวกบัแรงจูงใจและส่ิงจูงใจในการซ้ือ 

 6. แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากร 

 7. วรรณกรรมอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

ววิฒันาการชาํระเงนิในประเทศไทย 

 เงินตรา เป็นท่ียอมรับในฐานะส่ือกลางแห่งการแลกเปล่ียนและตวัวดัมูลค่าทางเศรษฐกิจ 

เงินตราเป็นสินทรัพยท์างการเงินเน่ืองจากคุณสมบติัในการเก็บรักษามูลค่า แต่เงินตราเป็นเพียงวตัถุ

สมมติเพื่อใชใ้นการแลกเปล่ียน ส่วนมูลค่าท่ีแทจ้ริงคือตวัสินคา้และบริการมิใช่เงินตราประชาชน

เช่ือถือในเงินตราเพราะผลิตและนาํออกหมุนเวียนโดยรัฐบาล ผูถื้อเงินตรามีฐานะเป็นเจา้หน้ีรัฐบาล 

และประชาชนของทุกประเทศ กเ็ช่ือถือในเครดิตรัฐบาลของตน  มนุษยเ์ร่ิมรู้จกัใชเ้งินตราในยคุแห่ง 
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อารยธรรมน่ีเอง ก่อนหนา้น้ีการดาํเนินกิจกรรมทางเศรษฐกิจมิไดอ้าศยัเงินตรา ดว้ยพฒันาการทาง

สังคมและเศรษฐกิจ ทาํให้เกิดวิวฒันาการของส่ือการชาํระมูลค่าดว้ยวิวฒันาการในส่ือชาํระมูลค่า

เกิดข้ึนอย่างต่อเน่ืองเพื่อสร้างประสิทธิภาพและความมัน่คงต่อระบบเศรษฐกิจ ปัจจยัสําคญัท่ี

เอ้ืออาํนวยต่อวิวฒันาการ คือ นวตักรรมทางการเงินและเทคโนโลย ี

 

1. ววิฒันาการในการชาํระเงนิ 

 รูปแบบการชาํระเงินเปล่ียนแปลงตามสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจและสังคมมาโดย

ตลอด วิวฒันาการในการชาํระเงินเป็นการเปล่ียนแปลงในตวัส่ือการชาํระมูลค่า ซ่ึงแบ่งออกเป็นยคุ

ต่าง ๆ ดงัน้ี  

- การแลกเปล่ียนดว้ยสินคา้กบัสินคา้ (Barter system) 

- การใชต้วัเงินตรา (Physical money) 

- การใชบ้ญัชีเงินฝาก (Deposit money) 

- การใชบ้ญัชีเงินฝากผสมผสานกบัเงินเครดิต (Deposit money combined with credit) 

- การใชเ้งินพลาสติกและวิธีการโอนเงินทางอิเลก็ทรอนิกส์ (Plastic money and electronic funds    

     transfer) 

 การแลกเปลีย่นสนิคา้กบัสนิคา้ (Barter system) 

 เป็นวิธีการชาํระเงินแบบดั้งเดิมโดยการนาํสินคา้ท่ีมีมูลค่าใกลเ้คียงกนัมาแลกเปล่ียนกนั

โดยตรงระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย การชาํระเงินดว้ยวิธีน้ีจะไม่มีมาตรฐานเทียบค่าอย่างยุติธรรมเพื่อ

แลกเปล่ียน  อีกทั้งมีความยุง่ยากลาํบากในการเก็บรักษา และไม่สะดวกในการขนยา้ย ในท่ีสุดการ

แลกเปล่ียนดว้ยวิธีน้ีจึงหมดไปและไดมี้การพฒันาวิธีการอ่ืนเขา้มาใชแ้ทน 

 การใชต้วัเงนิตราเป็นสือ่ในการชาํระเงนิ (Physical money) 

 เป็นการสมมติเอาวตัถุท่ีหายากใหมี้มูลค่าตามท่ีกาํหนดและเป็นท่ียอมรับกนัในสังคมนั้น  

ๆ เท่าท่ีเคยพบในประวติัศาสตร์ เช่น เปลือกหอย ลูกปัด กาํไลหิน ขวานหิน และเงินเบ้ียท่ีทาํจาก

กระเบ้ืองเป็นตน้ ถดัมาก็เป็นการนาํโลหะทั้งท่ีมีค่าและไม่มีค่ามาใช ้เช่น การใชเ้งินพดดว้ง การใช้

ทองคาํ อยา่งไรก็ตาม ในยคุท่ีมีการนาํโลหะมีค่าเขา้มาใช ้ ภายหลงัเกิดปัญหาข้ึนมาหลายประการ 

เช่น ตน้ทุนการถลุงโลหะ การขาดแคลนโลหะมีค่าเพราะถูกนาํไปหลอมเน่ืองจากมูลค่าตวัโลหะสูง

กวา่มูลค่าท่ีตราไว ้นอกจากน้ี ยงัไม่สะดวกต่อการขนยา้ย ในเวลาต่อมาจึงไดมี้การนาํส่ือประเภทอ่ืน

เขา้มาใชแ้ทน เช่น เงินกระดาษและเหรียญโลหะไม่มีค่า และไดมี้การปรับปรุงคุณภาพการผลิตเร่ือย 

มาจนถึงปัจจุบนั 
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 การชาํระเงนิดว้ยการโอนบญัชีเงนิฝาก (Deposit money)  

 ส่ือการชาํระเงินท่ีดี นอกจากจะตอ้งมีความคงทน ปลอมแปลงยาก มีตน้ทุนการผลิตตํ่า

แลว้ จะตอ้งมีความสะดวกต่อการพกพาดว้ย ปัญหาของการใชเ้งินกระดาษคือการขนยา้ยในปริมาณ

มาก ๆ นอกจากน้ี เงินกระดาษผูถื้อเงินคือผูท้รงสิทธิเม่ือสูญหายหรือถูกลกัขโมยก็ไม่สามารถจะ

พิสูจน์สิทธิได ้ดว้ยความไม่สะดวกของเงินกระดาษ    จึงทาํใหมี้การนาํตราสารทางการเงินและการ 

โอนบญัชีเงินฝากมาใชเ้ป็นส่ือการชาํระเงิน ซ่ึงใชก้นัอยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั 

 การใชเ้งนิเครดติ (Deposit money combined with credit) 

 จากพื้นฐานการใชบ้ญัชีเงินฝากเป็นส่ือการชาํระเงิน และบางคร้ังมูลค่าทางธุรกิจสูงกว่า

ปริมาณเงินท่ีมีอยู ่ เพื่อให้ธุรกรรมทางเศรษฐกิจสามารถดาํเนินไปได ้ จึงไดพ้ฒันาข้ึนเป็นการให้

เครดิตหรือสินเช่ือแก่ธุรกิจ โดยยงัคงใชส่ื้อเดิมคือการโอนบญัชีเงินฝากนัน่เอง แต่สามารถชาํระเงิน

ไดใ้นมูลค่าสูงกว่าเงินคงเหลือในบญัชี  การใชเ้งินพลาสติกและวิธีการทางอิเลก็ทรอนิกส์ (Plastic 

money and electronic funds transfer) เป็นรูปแบบของส่ือการชาํระเงินล่าสุดในขณะน้ี มีพ้ืนฐานมา

จากแนวความคิดในการใชบ้ญัชีเงินฝากเพื่อการชาํระเงิน   เงินพลาสติกถูกพฒันาข้ึนมาตามเทคโน 

โลยซ่ึีงเปล่ียนเพื่อใหท้ดแทนส่ือการชาํระเงินดว้ยตราสาร เน่ืองจากเงินพลาสติกมีความสะดวกใน

การพกพา มีความปลอดภยัสูง และให้ผลในการชาํระเงินทนัที เงินพลาสติกท่ีมีใชใ้นขณะน้ีไดแ้ก่ 

บตัรเดบิต บตัรเครดิต และกระเป๋าเงินอิเลก็ทรอนิกส์ เป็นตน้  สาํหรับการชาํระเงินมูลค่าสูง หรือ

ตอ้งการความรวดเร็วในการเรียกเก็บก็จะใชว้ิธีชาํระมูลค่าดว้ยการโอนเงินทางอิเลก็ทรอนิกส์ ซ่ึง

เป็นการผสมผสานทั้งส่ือการชาํระเงิน และวิธีการส่งมอบดว้ยการใชเ้ทคโนโลยทีางอิเลก็ทรอนิกส์ 

 

2. ระบบการชาํระเงนิ   

 ระบบการชาํระเงิน คือกระบวนการหรือกลไกการดาํเนินงานใหส้ามารถส่งมอบส่ือการ

ชาํระเงินให้แก่บุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง ในระบบท่ีมิใช่การเปล่ียนสินคา้ต่อสินคา้ การส่งมอบส่ือคือการ

โอนสิทธิในส่ือการชาํระเงินนั้นใหแ้ก่กนั กลไกท่ีกล่าวน้ีจะประกอบดว้ยสถาบนัการเงิน ตวัส่ือทาง

การเงินและวิธีการท่ีใช ้  สถาบนัการเงินจะเป็นผูใ้หบ้ริการทางการเงิน และเช่ือมโยงการเงินของ

หน่วยเศรษฐกิจอ่ืน ๆ ไวด้ว้ยกนั โดยมีศูนยก์ลางอยูท่ี่ธนาคารกลาง เคร่ืองมือทางการเงินประกอบ 

ดว้ยส่ือทางการเงินประเภทต่าง ๆ ทั้งส่ือท่ีเป็นเงินสด เงินฝาก และตราสาร ส่วนกลไกการส่งมอบ

จะข้ึนอยูก่บัส่ือ หากส่ือการชาํระเงินเป็นวตัถุ  วิธีการส่งมอบกระทาํโดยการขนยา้ยตวัส่ือ  แต่หาก

มิใช่วตัถุการส่งมอบจะใชว้ิธีการอ่ืน เช่น  วิธีการทางอิเลก็ทรอนิกส์ เป็นตน้    องคป์ระกอบ

ทั้งหลายท่ีกล่าวถึงขา้งตน้รวมเรียกวา่ "ระบบการชาํระเงิน" 
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3. ระบบการชาํระเงนิของไทย  

 เช่นเดียวกบัประเทศอ่ืน ระบบการชาํระเงินในประเทศไทยมีวิวฒันาการมาเป็นลาํดบัตาม 

สภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนไปอนัพอจะสรุปไดด้งัน้ี  

 การใชเ้งนิตรา  

 เท่าท่ีพบหลกัฐานทางประวติัศาสตร์เงินตรา เช่น เหรียญเงินฟูนนั ทวาราวดี และศรีวิชยั 

ถูกนาํมาใชก่้อนการตั้งรัฐไทย เงินตราของไทยยคุแรกคือเงินพดดว้ง ผลิตข้ึนใชใ้นสมยัสุโขทยั และ

ไดใ้ชห้มุนเวียนยาวนานท่ีสุดคือตั้งแต่ยคุสุโขทยั อยุธยา มาจนถึงตน้รัตนโกสินทร์ และไดมี้การ

ปรับเปล่ียนรูปแบบตลอดมาตามยคุสมยั ในรัชสมยัพระบาทสมเด็จพระจอมเกลา้เจา้อยูห่ัวไดท้รง

โปรดใหจ้ดัตั้ง "โรงกษาปณ์สิทธิการ" ข้ึนท่ีหนา้พระคลงัมหาสมบติัในพระบรมมหาราชวงัข้ึนเพื่อ 

ใชผ้ลิตเหรียญกษาปณ์ท่ีทาํจากนิเกิล หลงัจากนั้นก็ไดท้รงยกเลิกหน่วยเงินจากชัง่/ตาํลึง/บาท แลว้

เปล่ียนมาเป็น บาท/สตางค ์ แทนเหรียญกษาปณ์ก็เร่ิมมีบทบาทในระบบการชาํระเงินตั้งแต่นั้นเป็น

ตน้มาจนปัจจุบนั  นอกจากน้ี พระองค ์ทรงนาํเงินกระดาษเขา้มาใชเ้ป็นคร้ังแรกออกใชเ้ม่ือปี พ.ศ. 

2396 เรียกว่า "หมาย" ต่อมาในรัชสมยัพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วั ก็มีการนาํอฐักระ 

ดาษมาใช ้เงินกระดาษไดรั้บความนิยมมากข้ึนเป็นลาํดบัเน่ืองจากความสะดวกในการพกพา ซ่ึงต่าง

จากเงินเหรียญ แต่ปัญหาของเงินกระดาษคือไม่ทนทาน ดงันั้น จึงมีการปรับปรุงคุณภาพเร่ือยมา

ธนบตัรรัฐบาลไทยท่ีถือว่ามีคุณภาพไดม้าตรฐานเป็นธนบตัรท่ีจดัพิมพโ์ดยบริษทัโทมสั  เดอลารู 

ประเทศองักฤษ นาํออกใชค้ร้ังแรกเม่ือปี พ.ศ. 2445 ต่อมาเม่ือธนาคารแห่งประเทศไทยจดัตั้งโรง

พิมพธ์นบตัรข้ึนเม่ือปี พ.ศ. 2512 ประเทศไทยก็พิมพธ์นบตัรใชเ้อง หลงัจากนั้นเป็นตน้มา ธนบตัร

ไทยก็ไดรั้บการปรับปรุงคุณภาพข้ึนเป็นลาํดบัจนไดม้าตรฐานธนบตัรสากลในปัจจุบนั ในประเทศ

ไทย การใชเ้งินตราไดรั้บความนิยมสูงมาก ประมาณกนัว่าไม่นอ้ยกว่าร้อยละ 90 ของมูลค่าธุรกรรม

ทางเศรษฐกิจชาํระดว้ยเงินตราสาเหตุท่ีเงินตราครองความเป็นส่ือการชาํระเงินท่ีสาํคญัเพราะประชา 

กรในประเทศมีรายไดเ้ฉล่ียไม่สูงนกั มูลค่าการซ้ือสินคา้และบริการตามปกติแต่ละคร้ังเป็นจาํนวน 

เลก็นอ้ยประกอบกบัพื้นท่ีส่วนอ่ืนของประเทศท่ีมิใช่เมืองใหญ่ยงัไม่มีวิธีการชาํระเงินอ่ืนมาทดแทน  

เงินสดจึงเป็นเคร่ืองมือการชาํระเงินท่ีสะดวกท่ีสุดในขณะน้ี 

 ส่ือการชําระเงินทีไ่ม่ใช่เงนิสด (Cashless payment)  

 เม่ือระบบเศรษฐกิจขยายตวัข้ึนความตอ้งการชาํระเงินก็เพิ่มข้ึนดว้ย ธนาคารพาณิชยจึ์ง

เกิดข้ึนเพื่อทาํหนา้ท่ีเป็นตวักลางทางการเงินและใหบ้ริการทางการเงิน เช่น การรับฝากเงิน และการ

โอนเงิน เม่ือรับฝากเงิน ธนาคารพาณิชยจ์ะออกเอกสารการรับฝากเงินใหผู้ฝ้ากเงินมีสิทธิเรียกคืน

เงินตราท่ีฝากไวก้บัธนาคารพาณิชยเ์ม่ือตอ้งการส่วนการโอนเงินนั้น ธนาคารพาณิชยจ์ะรับเงินตรา
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จากผูโ้อนโดยออกเอกสารแสดงสิทธิเรียกร้องให้ผูถื้อตราสารหรือผูรั้บเงิน นาํไปแสดงสิทธิรับ

เงินตราท่ีสาํนกังานธนาคารพาณิชยต์ามท่ีกาํหนด เม่ือการคา้ขยายตวัข้ึน การชาํระมูลค่าทางการคา้

ดว้ยเงินตราขาดความสะดวกในการส่งมอบ เป็นภาระในการเก็บรวบรวม การขนยา้ยและการเก็บ

รักษาเส่ียงต่อการสูญหายและไดรั้บเงินปลอม จึงไดมี้การพฒันาส่ืออ่ืนท่ีเป็นตวัแทนของเงินตรามา

ชาํระมูลค่าทางการคา้ ส่ือน้ีกคื็อตราสาร ซ่ึงเป็นเอกสารแสดงสิทธิเรียกร้องเอาเงินตราจากผูจ่้าย ท่ี 

สาํคญั ๆ และแพร่หลายไดแ้ก่  

 ดร๊าฟท ์เป็นตราสารท่ีธนาคารพาณิชยส์ัง่ใหอี้กสาํนกังานหน่ึงของตนจ่ายเงินตราใหแ้ก่ผู ้

ถือเม่ือนาํดร๊าฟทน์ั้นไปยืน่ขอข้ึนเงิน การสัง่จ่ายเงินดว้ย ดร๊าฟทน้ี์ สาํนกังานธนาคารผูส้ัง่จ่ายกบั

สาํนกังานธนาคารผูจ่้ายอาจจะอยูใ่นพื้นท่ีเดียวกนัหรือเป็นการสัง่โอนกนัขา้มจงัหวดักไ็ด ้ 

 ตัว๋แลกเงิน เป็นตราสารซ่ึงบุคคลหน่ึง เรียกวา่ผูส้ัง่จ่าย สัง่บุคคลคนหน่ึงเรียกวา่ผูจ่้าย ให้

จ่ายเงินตราจาํนวนหน่ึงแก่บุคคลอีกคนหน่ึง หรือใหใ้ชต้ามคาํสัง่ของบุคคลอีกคนหน่ึง ซ่ึงเรียกวา่

ผูรั้บเงิน ตัว๋แลกเงินมกัจะตอ้งใหส้ถาบนัการเงินเป็นผูรั้บรองหรืออาวลัดว้ยเพื่อความน่าเช่ือถือของ 

ตัว๋  

 ตัว๋สัญญาใชเ้งิน เป็นตราสารซ่ึงบุคคลหน่ึง เรียกว่าผูอ้อก ให้คาํมัน่สัญญาว่าจะจ่าย

เงินตราจาํนวนหน่ึงให้แก่บุคคลอีกคนหน่ึง หรือใชใ้ห้ตามคาํสั่งของบุคคลอีกคนหน่ึงเรียกว่าผูรั้บ

เงิน เม่ือครบกาํหนดชาํระ ตัว๋สัญญาใชเ้งินจะเป็นท่ีน่าเช่ือถือเพียงใดข้ึนอยูก่บัเครดิตของผูอ้อก ใน

ปัจจุบนัตัว๋สญัญาใชเ้งินท่ียอมรับมกัเป็นตัว๋สญัญาใชเ้งินท่ีออกโดยสถาบนัการเงินหรือไม่กมี็สถา 

บนัการเงินเป็นผูรั้บรองหรืออาวลั  

 เช็ค เป็นตราสารซ่ึงบุคคลผูห้น่ึงเรียกวา่ผูส้ัง่จ่าย สัง่ธนาคารใหจ่้ายเงินตราจาํนวนหน่ึงเม่ือ

ทวงถามใหแ้ก่บุคคลอีกคนหน่ึง หรือใหใ้ชต้ามคาํสั่งของบุคคลอีกคนหน่ึงซ่ึงเรียกว่าผูรั้บเงิน เม่ือผู ้

ทรงเช็คนาํเช็คไปข้ึนเงินท่ีธนาคารผูอ้อกเช็ค ธนาคารก็จะจ่ายเงินสดใหผู้ท้รงเช็คนั้น แต่หากนาํไป

เขา้บญัชีต่างธนาคาร ธนาคารผูรั้บก็จะส่งไปเรียกเก็บเงินโดยผา่นสาํนกัหกับญัชี เช็คเป็นตราสารท่ี

มีความคล่องตวักวา่ตราสารสามประเภทแรกท่ีกล่าวถึง เน่ืองจากสามารถเขียนเช็คสัง่จ่ายจาํนวนเงิน

เท่าใดกไ็ดต้ามท่ีตอ้งการแลว้ส่งมอบใหแ้ก่ผูรั้บโดยไม่ตอ้งผา่นการรับรองหรือคํ้าประกนัโดยสถา 

บนัการเงินอีก 

  การชําระเงินด้วยเช็ค 

  เป็นการโอนมูลค่าในบญัชีเงินฝากของตนท่ีมีต่อธนาคารพาณิชย ์ ใหแ้ก่บุคคลอ่ืนซ่ึงเป็น

ผูท้รงเช็ค เพราะเช็คเป็นเอกสารคาํสั่งซ่ึงเจา้ของบญัชีเงินฝากสั่งใหธ้นาคารพาณิชยจ่์ายเงินตราจาก

บญัชีเงินฝากกระแสรายวนัของตนใหแ้ก่ผูท้รงเช็คเม่ือนาํไปยืน่ต่อธนาคาร เช็คจึงมีมูลค่าในฐานะ

ส่ือกลางแห่งการแลกเปล่ียนทดัเทียมกบัเงินตราเพราะเช็คสามารถนาํไปแลกเป็นเงินตราไดเ้สมอ 
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การยอมรับเช็คว่าเป็นการส่ือการชาํระเงินเกิดจากความเช่ือถือในเครดิตของผูจ่้ายว่าบญัชีเงินฝาก

ของผูจ่้ายมีเงินตราเพียงพอจริง   โดยทัว่ไปแลว้มกัจะไม่นิยมนาํเช็คไปแลกเป็นเงินตราเพราะไม่

สะดวกต่อการนาํไปชาํระต่อให้บุคคลอ่ืน แต่มกัจะนาํเช็คไปฝากธนาคารพาณิชยข์องตนเรียกเก็บ

เงินเม่ือเรียกเกบ็ได ้กจ็ะฝากเงินนั้นไวก้บัธนาคารพาณิชยต่์อไป ในขณะเดียวกนัเม่ือตอ้งชาํระใหแ้ก่

บุคคลอ่ืนก็จะออกเช็คชาํระแทนเงินสด  เม่ือวงการคา้ต่างก็ยินดีรับชาํระดว้ยเช็ค ทาํให้เช็คเป็น

ส่ือกลางในการชาํระเงินท่ีนิยมกนัทัว่ไปในวงการคา้ อยา่งไรก็ตาม เน่ืองจากธนาคารผูอ้อกเช็คกบั

ธนาคารผูเ้รียกเกบ็มิใช่ธนาคารเดียวกนั ความยุง่ยากจึงเกิดข้ึนในกระบวนการเรียกเก็บเงินแมว้่าการ

เรียกเก็บเงิน จะเป็นเพียงการโอนตัวเลขทางบัญชีโดยไม่เก่ียวข้องกับตัวเงินตราก็ตาม  

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เช็คเรียกเก็บระหว่างธนาคารจะนาํมาแลกกนัท่ีสาํนกัหัก

บญัชีกรุงเทพ และชาํระบญัชีระหว่างกนั โดยธนาคารแห่งประเทศไทยก่อนท่ีจะนาํไปตดัยอดเงิน

ฝากจากเจา้ของบญัชีซ่ึงจะรู้ผลในวนัถดัไปหลงัจากวนัท่ีส่งเช็คไปเรียกเก็บ ทาํใหก้ารรับชาํระดว้ย

เช็คไม่มีผลการชาํระเงินอยา่งแทจ้ริงทนัที  แต่จะตอ้งใชเ้วลาเรียกเกบ็ 1 วนั   และหากเป็นเช็คเรียก 

เกบ็ขา้มจงัหวดับางคร้ังใชเ้วลาในการเรียกเกบ็ถึง 15 วนั 

 การชําระเงินโดยไม่ใช้เอกสาร (Paperless payment)  

 พื้นฐานการใชบ้ญัชีเงินฝากเป็นส่ือกลางการชาํระเงิน ทาํใหค้วามสาํคญัของการชาํระเงิน

มิไดข้ึ้นอยูก่บัตวัส่ือ แต่เนน้วิธีการส่งมอบส่ือใหมี้ความสะดวกรวดเร็ว ปราศจากความเส่ียง เม่ือ

เทคโนโลยทีางการส่ือสารพฒันาข้ึน จึงไดมี้การนาํเทคโนโลยน้ีีเขา้มาประยกุตใ์ชใ้นระบบการชาํระ

เงิน ในรอบสองทศวรรษท่ีผา่นมา เป็นช่วงแห่งการปฏิวติัทางเทคโนโลยีอิเลก็ทรอนิกส์และการ

ส่ือสาร   เทคโนโลยดีงักล่าวจึงถูกนาํมาใชใ้นระบบการชาํระเงินทั้งในรูปของการเป็นส่ือกลางใน 

การชาํระเงินและในวิธีการส่งมอบมูลค่าทางการเงิน 

 เงินพลาสติกและระบบการชําระเงินทางอเิลก็ทรอนิกส์  

 จากความยุง่ยากของการใชเ้ช็คและกระบวนการเรียกเก็บท่ีตอ้งใชเ้วลา เช็คจึงแพร่หลาย

เฉพาะในแวดวงการคา้มิไดไ้ปถึงการจบัจ่ายใชส้อยระดบับุคคลทัว่ไป ธนาคารพาณิชย ์ในฐานะผู ้

ให้บริการทางการเงิน จึงไดน้าํวิธีการอ่ืนท่ีสะดวกกว่าเก่ามาใชเ้ป็นส่ือการชาํระเงินโดยในรูปของ

บตัรพลาสติก เช่น บตัรเดบิต บตัรเครดิต และการใช้กระเป๋าเงินอิเล็กทรอนิกส์ เป็นตน้ 

 บัตรเดบิต คือ การใชว้ิธีการทางอิเลก็ทรอนิกส์สัง่จ่ายเงินตรา หรือโอนมูลค่าจากบญัชีเงิน

ฝากของตนใหแ้ก่ผูอ่ื้น ส่วนบตัรเครดิต ก็คือการอาศยัแนวทางของเงินเบิกเกินบญัชีในระบบเช็คมา

ใช้ในรูปของบตัรพลาสติก คือใช้บตัรพลาสติกเป็นเคร่ืองมือแทนเช็ค สําหรับกระเป๋าเงิน

อิเลก็ทรอนิกส์ ก็คือการบรรจุขอ้มูลบญัชีเงินฝากไวใ้นแถบแม่เหลก็ของบตัรพลาสติก เม่ือจะชาํระ

เงินก็จะใชเ้คร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์ตดัมูลค่าในบญัชีเงินฝากจากบตัรนั้นแลว้นาํไปเขา้บญัชีให้แก่
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ผูรั้บ  การใชบ้ตัรพลาสติกจึงมีค่าเท่ากบัการถือเงินตราท่ีมีมูลค่าเท่ากบับญัชีเงินฝากหรือสิทธิ

เรียกร้องในเงินตราท่ีตนมีอยู ่โดยใชว้ิธีการทางอิเลก็ทรอนิกส์บนัทึกมูลค่าและส่งมอบมูลค่า ดงันั้น 

ในบางคร้ังจึงเรียกวิธีการดงักล่าวน้ีว่าเป็นการโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส์   การโอนเงินทาง

อิเลก็ทรอนิกส์มีข้ึนในประเทศไทยมากกวา่สองทศวรรษแลว้  ตั้งแต่มีการนาํเอาเทคโนโลยทีางดา้น

คอมพิวเตอร์เขา้มาใชใ้นระบบการธนาคาร เช่น บริการ online ระบบเงินฝากซ่ึงสามารถรับฝากถอน

หรือโอนเงินต่างสาขาธนาคารได ้ แต่ท่ีไดรั้บความนิยมสูงมากคือการใชบ้ตัรเดบิตกบัเคร่ืองฝาก

ถอนเงินอตัโนมติั (ATM) นอกจากน้ี ยงัมีการโอนเงินทางอิเลก็ทรอนิกส์ เช่น การโอนเงิน ณ จุด

ขาย (EFT POS) และการชาํระค่าสินค่าดว้ยบตัรเดบิต เป็นตน้  

 วิวฒันาการเหล่าน้ีเป็นวงจรของการชาํระเงินท่ีเกิดข้ึนทัว่โลก ในปัจจุบนัการโอนเงินทาง

อิเลก็ทรอนิกส์ถือเป็นส่ือการชาํระเงินปกติ แต่เน่ืองจากในประเทศไทยยงัขาดโครงสร้างพ้ืนฐาน

ทางการเงิน การโอนเงินทางอิเลก็ทรอนิกส์จึงอยูใ่นวงแคบ เช่น เป็นการใหบ้ริการรายยอ่ย และเป็น

การโอนเงินภายในธนาคารเดียวกนั เป็นตน้ ธนาคารแห่งประเทศไทยไดต้ระหนกัถึงปัญหาดา้น

โครงสร้างพื้นฐานทางการเงินดงักล่าว จึงไดพ้ฒันาระบบการโอนเงินรายใหญ่ระหว่างธนาคารทาง

อิเล็กทรอนิกส์ข้ึนมาตอบสนองความตอ้งการโครงสร้างพื้นฐานในระบบการเงิน อีกทั้งช่วยลด

ความเส่ียงในระบบการโอนเงินปัจจุบนัซ่ึงเป็นระบบเอกสารลงดว้ย ระบบการโอนเงินรายใหญ่

ระหว่างธนาคารดังกล่าวเรียกว่า BAHTNET ซ่ึงเปิดใช้งานแลว้ตั้งแต่เดือนพฤษภาคม 2538 

 

4. สรุป 

 ระบบการชาํระเงินตั้งอยู่บนพื้นฐานความเช่ือมัน่จากประชาชนในตวัส่ือกลางท่ีใชช้าํระ

มูลค่าทางการเงิน ส่ือกลางในการชาํระมูลค่านั้นไม่จาํเป็นตอ้งเป็นรูปธรรม เช่น เงินตรา หรือตรา

สาร หากส่ือนั้นสามารถสร้างความเช่ือมัน่แก่ผูอ้ยูใ่นระบบการเงินได ้จึงทาํใหเ้กิดมีวิวฒันาการของ

ส่ือการชาํระเงินจากรูปธรรมเขา้สู่นามธรรมท่ีเรียกว่าเงินอิเล็กทรอนิกส์ ดงัท่ีกล่าวมาแลว้ ทุก

สถาบนัท่ีร่วมอยูใ่นระบบการชาํระเงิน ต่างมีหนา้ท่ีเสริมสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ระบบ วนัใดท่ี

ความเช่ือมัน่เหล่าน้ีเส่ือมถอยลง วนันั้นระบบการเงินกต็ั้งอยูไ่ม่ไดเ้ช่นกนั 
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แนวโน้มของบัตรเดบิต 

 การทาํธุรกรรมทางการเงินในยคุปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงไป พร้อมกบัวิวฒันาการทาง

เทคโนโลยีท่ีเขา้มามีบทบาทในชีวิตประจาํวนัมากข้ึน เช่น การทาํธุรกรรมต่างๆ (อาทิ ฝาก ถอน 

โอนเงิน การชาํระค่าสินคา้อุปโภคและบริโภค การชาํระค่าบตัรเครดิต เป็นตน้) ผา่นเคร่ืองเอทีเอม็ 

การทาํธุรกรรมผา่นระบบอินเทอร์เน็ต (Internet Banking) หรือผา่นโทรศพัท ์(Telephone Banking) 

เป็นตน้ ทั้งน้ีตลาดบตัรเดบิต (Debit Card) เป็นหน่ึงในผลิตภณัฑท์างการเงินธนาคารพาณิชยไ์ดมี้

การทาํตลาดอยา่งต่อเน่ืองในช่วงท่ีผา่นมา โดยมีการทาํแคมเปญการตลาดเปล่ียนจากบตัรเอทีเอม็มา

เป็นบตัรเดบิต โดยเนน้จุดเด่นของบตัรเดบิตท่ีมีความแตกต่างจากบตัรเอทีเอม็ ซ่ึงนอกจากใชท้าํ

ธุรกรรมต่างๆบนเคร่ืองเอทีเอม็เหมือนกบับตัรเอทีเอม็ทัว่ไปแลว้ (เช่น เบิก/โอนเงินสด และชาํระ

ค่าสาธารณูปโภค เป็นตน้) บตัรเดบิตมีความแตกต่างกบับตัรเอทีเอ็มตรงท่ีว่า “ผูถื้อบตัรเดบิต

สามารถใชบ้ตัรชาํระค่าสินคา้หรือบริการ ในหา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ต่างๆ ท่ีรับบตัรเดบิต” ซ่ึงเม่ือผู ้

ซ้ือชาํระค่าสินคา้หรือบริการผา่นบตัรเดบิต วงเงินค่าสินคา้หรือบริการจะถูกตดัออกจากบญัชีเงิน

ฝากลูกคา้ทนัที เพื่อเป็นการกระตุน้ใหผู้ถื้อบตัรหันมาการชาํระค่าสินคา้หรือบริการผา่นบตัรเดบิต

มากข้ึน ธนาคารพาณิชยงัไดมี้การทาํแคมเปญการตลาด โดยผูท่ี้ชาํระค่าสินคา้หรือบริการผา่นบตัร

เดบิตสามารถรับส่วนลดในร้านคา้ท่ีเป็นพนัธมิตรกบัธนาคารพาณิชย ์ นอกจากน้ีบตัรเดบิตยงั

สามารถเบิก โอนเงินสด ในวงเงินท่ีสูงกว่าบตัรเอทีเอ็มทัว่ไป และผูถื้อบตัรเดบิตท่ีเดินทางไป

ต่ า ง ป ร ะ เ ท ศ ยัง ส า ม า ร ถ ท่ี จ ะ เ บิ ก เ งิ น ผ่ า น เ ค ร่ื อ ง เ อ ที เ อ็ ม ใ น ต่ า ง ป ร ะ เ ท ศ ไ ด้ เ ช่ น กัน  

 

บัตรเดบิตในประเทศไทย 

ในอดีตบริการบตัรเดบิตยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลายนกั โดยเฉพาะอย่างยิ่งเม่ือเทียบกบัการ

ใชบ้ตัรเครดิต (Credit Card) ซ่ึงเป็นท่ีมีผูรู้้จกัและนิยมใชก้นัอยา่งแพร่หลาย โดยปัจจุบนัในประเทศ

ไทยสาํหรับบริการบตัรเดบิตอยูใ่นช่วงขยายตวัหลงัจากการเปิดตวัสู่ตลาดในช่วงตน้ปี 2542 ท่ีผา่น

มา คุณลกัษณะในปัจจุบนัของบริการบตัรเดบิตคือผูถื้อบตัรสามารถใชจ่้ายสินคา้หรือบริการ จาก

ร้านคา้กวา่ 40000 แห่งทัว่ประเทศและกวา่ 8,000,000 แห่งทัว่โลกท่ีรับบตัร หรือมีเคร่ืองหมาย Visa 

หรือ Visa Electron โดยเม่ือมีการใชจ่้ายเกิดข้ึนจะมีการตดับญัชีของผูถื้อบตัรทนัทีนอกจากนั้นผูถื้อ

ใชจ่้ายผา่นบตัรเดบิตของบริษทัเฉล่ียประมาณ 4,000 บาทต่อคนต่อเดือน ลูกคา้ถือบตัรเดบิตใชรู้ด

ซ้ือสินคา้ร้อยละ 20 ของบตัรทั้งระบบ ส่วนบตัรเครดิตนั้น ใชจ่้ายผา่นบตัรประมาณ 5,000 บาทต่อ

คนต่อเดือน สะท้อนพฤติกรรมการใช้บัตรพลาสติกของประชาชนท่ีมีแนวโน้มเพิ่ม ข้ึน

(www.manager.co.th) 

http://www.manager.co.th/�
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ชนิดของบตัรเดบิตสามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 

 1. บตัรอินเตอร์ล้ิงค ์(Inter link) เป็นของวีซ่า อินเตอร์เนชัน่แนล ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกักนัดีใน

วงการบตัรพลาสติกโลก ในขณะท่ีมาสเตอร์การ์ดใชส้ัญลกัษณ์ Maestro ผูถื้อบตัรสารถใชช้าํระค่า

สินคา้หรือบริการได ้โดยการกดรหัสเลขประจาํตวัของผูถื้อบตัรเพื่ออนุมติัการใชทุ้กคร้ัง จึงเป็น

บตัรท่ีใหค้วามปลอดภยัสูง ปัจจุบนันิยมใชก้นัมากในประเทศสหรัฐอเมริกา 

2. บตัรอิเลก็ตรอน ใชเ้ป็นบตัร ATM ผูถื้อบตัรตอ้งกดรหสัเลขประจาํตวัหรือลงลายมือช่ือ

เม่ือทาํรายการเอง กรณีมีเคร่ืองหมายวีซ่าหรือตราพลสั (สัญลกัษณ์ท่ีเป็นเครือข่ายของวีซ่า) ปรากฏ

บนบตัรจะสามารถนาํไปใชก้บัเคร่ือง ATM ท่ีมีสญัลกัษณ์วีซ่าพลสัไดท้ั้งในและต่างประเทศ 

  3. บตัรเดบิตวีซ่า หมายถึง บตัรท่ีพิมพต์ราวีซ่าเดบิต ผูถื้อบตัรตอ้งลงลายมือช่ือเพื่ออนุมติัการ

ใชเ้ช่นเดียวกบับตัรเครดิต โดยธนาคารจะทาํการหกับญัชีของผูถื้อบตัร ภายใน 1-3 วนั หลงัจากวนัท่ี

ซ้ือสินคา้ บตัรชนิดน้ีมีทั้งท่ีใชใ้นประเทศและทัว่โลก  (“ธุรกิจบตัรพลาสติก”  2542 : 22-23)  

  

แผนภาพท่ี 1 แสดงใหเ้ห็นถึงขั้นตอนการทาํงานของระบบบตัรเดบิต โดยเร่ิมจากการท่ีธนาคารผู ้

ออกบตัรทาํการออกบตัรใหเ้ม่ือมีการสมคัรสมาชิกเกิดข้ึน โดยดาํเนินการผา่นศูนยอ์นุมติัซ่ึงเม่ือไดรั้บ

การอนุมติัและรับบตัรแลว้ ผูถื้อบตัรสามารถใชจ่้ายซ้ือสินคา้และบริการกบัร้านคา้บตัรและติดป้ายวี

ซ่าอิเลก็ตรอนไดท้ัว่โลก โดยธนาคารพาณิชยท่ี์มีบญัชีของร้านคา้จะเป็นผูจ้ดัการตดัเงินจากบญัชีผูถื้อ

บตัรทนัทีผา่นศูนยอ์นุมติัท่ีเป็นศูนยก์ลางของธนาคารพาณิชยทุ์กแห่งท่ีใหบ้ริการวีซ่าอิเลก็ตรอน  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



15 

 

 

 

 

แผนภาพที ่1 ขั้นตอนการทาํงานของบตัรเดบิต 

 

 

 

5.  

 

6.  

 

  

 

บตัรเดบิตเหมาะสาํหรับการใชจ่้ายประจาํวนัท่ีมีมูลค่าไม่สูงนกั เช่น การซ้ือสินคา้อุปโภค

บริโภค การเติมนํ้ามนั การชมภาพยนตร์ และรับประทานอาหาร เป็นตน้ เน่ืองจากบตัรเดบิตช่วยให้

ผูถื้อบตัรไม่ตอ้งพกเงินสดติดตวัเป็นจาํนวนมากๆ รวมทั้งค่าธรรมเนียมในการถือครองบตัรก็ต ํ่ากว่า

บตัรเครดิต ขณะเดียวกนักย็งัช่วยในการวางแผนควบคุมค่าใชจ่้าย เพราะจาํนวนเงินท่ีสามารถใชจ่้าย

ไดจ้ะไม่เกินจาํนวนเงินท่ีมีอยูใ่นบญัชีธนาคาร 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัการตลาด ( Marketing ) 

 

“การตลาด” เป็นกระบวนการทางสังคมและบริหาร (Social and managerial process) ซ่ึงบุ

คลและกลุ่มบุคคลไดรั้บส่ิงท่ีสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของเขาจากการสร้าง การเสนอ

และการแลกเปล่ียน ผลิตภณัฑท่ี์มีมูลค่ากบับุคคลอ่ืน จากความหมายน้ีประเด็นสําคญัคือ (1) เป็น

กระบวรการทางสังคมและบริหาร (2) วตัถุประสงคข์องการตลาด คือทาํให้บุคคลและกลุ่มบุคคล

ไดรั้บผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถสนองความตอ้งการของเขา (3) เคร่ืองมือท่ีใชคื้อ การสร้าง การเสนอ 

และการแลกเปล่ียน ผลิตภณัฑท่ี์มีมูลค่า กบับุคคลอ่ืน (Kotler 1997:9) 

 จากคาํจาํกดัความหรือคาํนิยามทางการตลาดต่างๆ ขา้งตน้ แสดงใหเ้ห็นถึงความหมาย ของ

การตลาดท่ีใกลเ้คียงกนั โดยมีปัจจยัหลกัสามประการ คือ การตลาดเป็นกระบวนการ ซ่ึงหมายถึง

กระบวนการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการระหว่างผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค การตลาดไม่ใช่มุ่งเนน้ขาย

สินคา้แต่เพียงอยา่งเดียว แต่มุ่งสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพ่ือให้เกิดความพึงพอใจในสินคา้

และบริการ  การตลาดตอ้งดาํเนินไปโดยให้บรรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายขององคก์ารหมายถึง

ผูถื้อบตัร 

 

ธนาคารท่ีออกบตัร ศนูยอ์นุมติับตัร ธนาคารของร้าน 

ร้านคา้ 
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เม่ือผ่านกระบวนการต่างๆทางการตลาด ผ่านการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการระหว่างผูผ้ลิตกบั

ผูบ้ริโภคแลว้นั้น ตอ้งสร้างให้เกิดผลกาํไรแก่บริษทัหรือองค์กร เพ่ือให้สามารถดาํเนินการและ

พฒันากิจการไดต่้อไป 

 

การจดัการดา้นการตลาดของธุรกิจบตัรเดบิตมีความเก่ียวขอ้งกบัการตลาดในทิศทางของ

การให้บริการ โดยเป็นการให้บริการเพื่ออาํนวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคหรือผูเ้ป็นสมาชิกบตัรใน

การนาํบตัรเดบิตใชแ้ทนเงินสดเพื่อชาํระค่าสินคา้หรือบริการ การสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ในธุรกิจตลาดบตัรนั้น ปัจจยัดา้นคุณสมบติัการใชง้านของตวับตัรของธนาคารพาณิชยผ์ูอ้อกบตัรไม่

มีความแตกต่างกนัมากนกั ดงันั้น การใชก้ลยทุธ์ทางดา้นการตลาดต่างๆ และส่ือสารทางการตลาด

ไปสู่ผูบ้ริโภคเพื่อสร้างความแตกต่าง จูงใจ และตอบสนองความตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค

หรือผูถื้อบตัรจึงเป็นส่ิงสาํคญัในการสร้างจุดแขง็แก่บตัรเดบิตของแต่ละธนาคารพาณิชย ์

1.1 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Concept) 

“ส่วนประสมการตลาด หมายถึง การมีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุม้ค่า 

รวมถึงมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหา เพื่อใหเ้กิดความสะดวก

แก่ลูกคา้ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกตอ้ง” (เสรี 

วงษม์ณฑา 2542 : 11)   ส่วนประสมการตลาดน้ี ถูกสร้างข้ึนโดยคาํนึงถึงความจาํเป็นและความ

ตอ้งการ (Needs and Wants) ของตลาดส่วนต่างๆ เพ่ือให้บรรลุถึงวตัถุประสงคท์างการตลาดของ

บริษัท และเพื่อเป็นการตอบสนองหรือสร้างความพอใจ (Satisfaction) ให้กับผูบ้ริโภคด้วย 

(สาํอางค ์ผลไม ้2539 : 13)   ความพยายามของธุรกิจเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อให้

ลูกคา้ได้รับความพอใจ และเพื่อให้ผลิตภัณฑ์ของบริษัทประสบผลสําเร็จเหนือคู่แข่งอันเป็น

เป้าหมายสาํคญันั้น นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งใชห้ลกั 4 Ps และนาํมาพฒันาให้สอดคลอ้งเหมาะสม

กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย นาํมาประสมกนัเป็นแผนชุดเพื่อสร้างความพอใจแก่ลูกคา้มากท่ีสุด (ดารา ที

ปะปาล 2541 : 3)  ดงัน้ี  

ส่วนประสมทางดา้นผลิตภณัฑ ์(The product mix) เป็นการสร้างส่วนประสมทางดา้น

ผลิตภณัฑซ่ึ์งประกอบดว้ยตวัผลิตภณัฑ ์บริการท่ีใหก้บัตวัผลิตภณัฑต์รายี่หอ้และหีบห่อซ่ึงตรงกบั

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด 

ส่วนประสมทางดา้นราคา (Price Mix) ราคาเป็นส่วนประกอบเดียวในส่วนผสมของตลาดท่ี

ทาํใหเ้กิดรายได ้ส่วนประกอบอ่ืนๆนั้นทาํใหเ้กิดรายจ่าย ราคายงัเป็นนุ่งในส่วนประกอบท่ีสามารถ
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ยืดหยุน่ไดม้ากท่ีสุดของส่วนประสมการตลาด ซ่ึงเปล่ียนแปลงไดร้วดเร็วไม่เหมือนลกัษณะสินคา้

และช่องการคา้อ่ืนๆ 

ส่วนประสมทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place Mix) ช่องทางการจดัจาํหน่ายจะทาํ

หนา้ท่ีในจะการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ช่วยขจดัหรือเอาชนะอุปสรรคเร่ืองของ

ช่องวา่งทางดา้นเวลา 

ส่วนประสมดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หมายถึง องคป์ระกอบรวมของการ

ใชค้วามพยายามในเร่ืองของการส่งเสริมการตลาดซ่ึงประกอบดว้ย  การโฆษณา  การขายโดยใช้

พนักงานขาย  การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง   การให้ข่าวสารการประชาสัมพนัธ์ หรือ

หมายถึงการประสมประสานการขายโดยใชพ้นักงานขายและการขายโดยไม่ใชพ้นักงานขายซ่ึง

นกัการตลาดใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารส่งเสริมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ 2541 : 

445)   สําหรับแนวคิดเคร่ืองส่วนประสมทางการตลาดจะช่วยให้การศึกษาในคร้ังน้ีมีการจดัแบ่ง

รูปแบบได้อย่างถูกตอ้งเหมาะสม โดยแยกศึกษาในกรอบส่วนประสมการตลาดน้ี ทั้ งในด้าน

ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

1.2 แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication Concept) 

ปรมะ สตะเวทิน (2533 : 43) ให้ความหมายว่า “ การส่ือสาร คือกระบวนการถ่ายทอดสาร

จากบุคคลฝ่ายหน่ึง ซ่ึงเรียกว่าผูรั้บสารโดยผ่านส่ือ ”  การส่ือสารการตลาด หมายถึง การดาํเนิน

กิจกรรมทางการตลาดในอนัท่ีจะส่ือความหมาย สร้างความเขา้ใจ สร้างการยอมรับ ระหว่างธุรกิจ

กบัผูบ้ริโภคโดยมุ่งหวงัท่ีจะให้เกิดพฤติกรรมตอบสนองตามวตัถุประสงคข์องธุรกิจ (สุวฒันา วงษ์

กะพนัธ์ 2530 : 62-70)    ดารา ทีปะปาล (2541 : 8) กล่าวว่า การตลาดสมยันั้น นกัการตลาดจะไม่

เพียงแต่พฒันาผลิตภณัฑ ์กาํหนดราคาท่ีเหมาะสม และวางจดัจาํหน่ายท่ีลูกคา้เป้าหมายสามารถซ้ือ

ไดโ้ดยสะดวกเท่านั้น แต่นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งจดัระบบการส่ือสารท่ีดีดว้ยเพื่อใหส้ามารถส่ือสาร

กบับุคคลหลายฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ลูกคา้ในปัจจุบนัและอนาคต คนกลาง ผูถื้อหุ้น ผูจ้าํหน่ายปัจจยั

การผลิต และสาธารณชนทั่วไป เป็นต้น รวมทั้ งเพื่อเป็นการส่งเสริมการตลาด เพื่อให้บรรลุ

วตัถุประสงค์ของธุรกิจ    ดังนั้ น การส่ือสารทางการตลาดจึงเป็นเสมือนกระบวนการในการ

ถ่ายทอดความคิด การดาํเนินการทางการตลาดของผูผ้ลิตหรือองคก์รธุรกิจไปสู่ผูบ้ริโภคใหเ้กิดการ

รับรู้และเขา้ใจถูกตอ้งตามวตัถุประสงค ์การส่ือสารการตลาดของบตัรเดบิต เป็นการส่ือสารไปสู่

ผูบ้ริโภคในเร่ืองคุณสมบติัการใชง้านของบตัรเดบิต ส่ือสารให้ทราบถึงประโยชน์ กิจกรรมทาง

การตลาดต่างๆไปยงัผูเ้ป็นสมาชิกเพื่อให้เกิดการรับรู้ เขา้ใจ จูงใจและกระตุน้ให้เกิดการใชบ้ริการ

ซ่ึงนาํไปสู่รายไดแ้ก่ธนาคารพาณิชยผ์ูอ้อกบตัรเช่นกนั 

1.3 บทบาทของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาด 
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สุวฒันา วงษก์ะพนัธ์ (2530 : 76) กล่าวว่า ในกระบวนการของการส่ือสารการตลาด (The 

Marketing Communication Process)  องคป์ระกอบทุกประการของส่วนประสมทางการตลาดซ่ึง

ไดแ้ก่ สินคา้และบริการ ราคา สถานท่ีจดัจาํหน่ายสินคา้ และกิจกรรมดา้นการส่งเสริมการตลาดต่าง

ก็มีบทบาทในการทาํหนา้ท่ีเป็นสัญลกัษณ์เพื่อท่ีจะถ่ายทอดความคิดจากผูผ้ลิตไปยงักลุ่มผูบ้ริโภค

เป้าหมาย ดงัน้ี  

1.3.1บทบาทของสินคา้และบริการต่อการส่ือสารทางการตลาด 

สินคา้มีองค์ประกอบหลายประการด้วยกันท่ีจะแสดงบทบาทเป็นสัญลกัษณ์ถ่ายทอด

ความคิดต่อผูบ้ริโภค ในกรณีของบตัรเดบิต ส่วนประกอบ ไดแ้ก่ คุณสมบติัการใชง้าน รูปลกัษณ์ 

สีสัน รูปถ่าย ซ่ึงเป็นภาพรวมของสินคา้ ทั้งน้ี สินคา้และบริการแต่ละประเภทนั้นจะแสดงบทบาท

เป็นสัญลกัษณ์ท่ีจะแสดงความหมายหรือถ่ายทอดความคิดไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายทั้งดา้น 

คุณค่า ประโยชน์ท่ีไดรั้บ รวมถึงในดา้นของอารมณ์ความรู้สึก แต่สินคา้ชนิดเดียวกนัแต่ต่างยี่ห้อ

ตราสินคา้ และภาพลกัษณ์จะแสดงบทบาทการส่ือสารโดยก่อให้เกิดผลทางความรู้สึกกบัผูบ้ริโภค

ต่างกนั หากพิจารณาบทบาทของสินคา้ในการสร้างความพึงพอใจแต่ผูบ้ริโภคนั้น ความพึงพอใจจะ

เกิดข้ึนใน 2 ลกัษณะ คือ ความพึงพอในในสินคา้และบริการนั้น (Physical Satisfaction) และความ

พึงพอใจทางดา้นจิตวิทยา (Psychological satisfaction) ความพึงพอใจในตวัสินคา้และบริการนั้น 

เป็นความพึงพอใจท่ีเกิดข้ึนจากสินคา้นั้นสามารถท่ีจะช่วยแก้ปัญหาหรือให้คุณประโยชน์แก่

ผูบ้ริโภคคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้และบริการนั้นๆ  เช่น เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวก

ในการใชจ่้าย ไม่ตอ้งการพกเงินสดติดตวัเป็นจาํนวนมากในการเดินทาง และไม่ตอ้งการใชบ้ตัร

เครดิตเน่ืองจากยากต่อการควบคุมการใช้จ่าย จึงเบือท่ีจะสมคัรเป็นสมาชิกบตัรเดบิตเพ่ือท่ีจะ

สามารถใชง้านไดต้ามวตัถุประสงค ์เป็นตน้ ความพึงพอใจในลกัษณะน้ี เป็นความพึงพอใจในตวั

สินคา้และบริการนั้น (Physical Satisfaction) นัน่เอง  แต่ผูบ้ริโภคบางคนตอ้งการบริโภคสินคา้ไม่

เพียงแต่เพื่อประโยชน์เท่านั้น แต่ตอ้งการส่ือให้เห็นว่าสินคา้ท่ีตนใชบ่้งบอกถึงรสนิยม ฐานะทาง

เศรษฐกิจ ซ่ึงเป็นความถึงพอใจทางดา้นจิตวิทยา ดงันั้น สินคา้หลายชนิดจึงพยายามท่ีจะเสนอขาย

โดยในการส่ือความหมายกบัผูบ้ริโภคจะไม่เน้นท่ีคุณสมบติัของสินคา้มากนัก กล่าวคืออาจจะไม่

เนน้ไปท่ีคุณสมบติัหรือประโยชน์หลกัๆของสินคา้ แต่มุ่งเนน้ท่ีการส่ือสารดา้นอารมณ์หรือจิตวิทยา

เป็นหลกั 

1.3.2 บทบาทของราคาต่อการส่ือสารการตลาด 

ปัจจยัในการกาํหนดราคาท่ีมีส่วนช่วยในการส่ือความหมายดา้นคุณภาพของสินคา้และบริการไป ยงั

กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย สามารถจาํแนกออกเป็น 2 ประเด็นหลกั คือ ปัจจยัคุณลกัษณะของสินคา้

และ บริการ และปัจจยัคุณลกัษณะของผูบ้ริโภค 
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1.คุณลกัษณะของสินคา้และบริการ 

1.1 การรับรู้ท่ีต่างกนัในดา้นคุณภาพของสินคา้และบริการ จะมีผลต่อการกาํหนดราคาท่ี

แตกต่างกนัได ้เช่น ในกรณีช่ือเสียงขององคก์รหรือธนาคารผูอ้อกบตัรเดบิต และคุณภาพในการ

ให้บริการท่ีต่างกนั เป็นตน้ จะมีผลต่อการกาํหนดราคา หรือค่าธรรมเนียมท่ีต่างกนัได ้การรับรู้ใน

เร่ืองดงักล่าวมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ตัรเดบิตของธนาคารใดธนาคารหน่ึง และถึงแมว้่าราคา

จะกาํหนดไวเ้ท่ากนั แต่การรับรู้ในคุณภาพท่ีต่างกนัจะมีผลให้ผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ตัรท่ีมีคุณภาพ

ดีกว่า ในอีกา้นหน่ึงหากผูบ้ริโภครับรู้ว่าไม่มีความแตกต่างในเร่ืองคุณภาพของบตัรเดบิตของแต่ละ

ธนาคารท่ีออกบตัร ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจเลือกบตัรเดบิตท่ีมีอตัราค่าธรรมเนียมตํ่าท่ีสุด 

1.2 ส่วนเพิ่มเติมจากคุณลกัษณะโดยปกติของสินคา้และบริการ จะสามารถสร้างความรู้สึก

แก่ผูบ้ริโภคไดว้า่มีคุณภาพสูงหรือดีกวา่ ทาํใหส้ามารถกาํหนดราคาใหสู้งกวา่ในตลาดได ้เช่น ความ

สวยงามของหีบห่อ หรือส่ิงของสมนาคุณ เป็นตน้ 

1.3 การวางตาํแหน่งสินคา้ในใจผูบ้ริโภคในการออกผลิตภณัฑใ์หม่สู่ตลาด เป็นโอกาสใน

การกาํหนดตาํแหน่งและราคาของสินคา้นั้นๆ การกาํหนดราคาในช่วงแรกไวสู้ง เพื่อให้ผูบ้ริโภค

เกิดการรับรู้ได้ว่าเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง ในทางตรงกันขา้มหากกาํหนดราคาในระดับท่ีตํ่า 

ผูบ้ริโภคจะเขา้ใจวา่เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพตํ่า 

2.  คุณลกัษณะผูบ้ริโภค 

 คุณลกัษณะผูข้องบริโภค โดยเฉพาะกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายมีส่วนสาํคญัต่อบทบาทของ

ราคาทางการส่ือสารการตลาด ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคต่อสินคา้หรือบริการเป็นส่วนสาํคญัของ

การกาํหนดราคา ถา้ผูบ้ริโภคขาดประสบการณ์เก่ียวกบัสินคา้และบริการ หรือไม่มีขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัสินคา้และบริการนั้น ๆ ราคาจะมีบทบาทสาํคญัต่อการส่ือสารการตลาด เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการ

รับรู้ในคุณภาพของสินคา้นั้น ๆ เช่น สินคา้ชนิดเดียวกนัสองช้ิน สินคา้ท่ีมีราคาสูงกว่าผูบ้ริโภคจอ

รับรู้ในขั้นตน้วา่มีคุณภาพกวา่สินคา้ช้ินท่ีมีราคาตํ่ากว่า ในอีกดา้นหน่ึงหากผูบ้ริโภคมีประสบการณ์

หรือขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการ รวมถึงภาพองคก์ารในดา้นใดดา้นหน่ึงมาก่อนก็จะมีผลต่อการ

กาํหนดราคาดว้ยเช่นกนั 

 1.3.3  บทบาทของช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อการส่ือสารการตลาด 

 บทบาทของช่องทางการจดัจาํหน่าย คือ การเป็นตวักลางในการนาํสินคา้หรือบริการจาก

ผูผ้ลิตหรือเจา้ของสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภค สาํหรับช่องทางการจดัจาํหน่ายบตัรเดบิตในท่ีน้ี คือ สถานท่ี

หรือร้านคา้ท่ีรับบตัรเดบิต ซ่ึงสถานท่ีดังกล่าวมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจของ
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ผูบ้ริโภคในการจะซ้ือสินคา้และบริการ เช่น การมีจาํนวนร้านท่ีรับบตัรมากและกระจายอยู่ทัว่ไป 

การท่ีพนกังานขายใหข้อ้มูลและคาํอธิบายเม่ือผูซ้ื้อเกิดขอ้สงสยัเก่ียวกบับริการ การออกแบบตกแต่ง

ร้านคา้หรือองคก์ร การจดัแสดงสินคา้ การบริการของพนักงานขาย เคร่ืองหมายหรือสัญลกัษณ์

รวมถึงทาํเลท่ีตั้ง เป็นตน้ จะมีผลต่อภาพลกัษณ์และการรับรู้ของผูบ้ริโภค จนถึงการตดัสินใจซ้ือ 

โดยบทบาทของสถานท่ีจาํหน่ายต่อการส่ือ-สารการตลาดบตัรเดบิตนั้นสามารถจาํแนกไดเ้ป็นสอง

ส่วนคือ 

-  สถานท่ีออกบตัร หมายถึง ธนาคารพาณิชยแ์ละท่ีทาํการสาขา องค์ประกอบภายใน

ภายนอกสถานท่ีมีผลต่อการสร้างภาพลกัษณ์ไดท้ั้งทางบอกและลบ 

-  ร้านคา้และสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีรับชาํระเงินโดยบตัรเดบิต หมายรวมถึงจาํนวนร้านท่ีมากพอ

แก่การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างสะดวกสบาย และองคป์ระกอบต่างๆ ของ

ร้านคา้และสถานท่ีท่ีรับบตัร ซ่ึงจะมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเป็นสมาชิกและความถ่ีในการใช้

บตัรเดบิต 

1.3.4  บทบาทของการส่งเสริมการตลาดต่อการส่ือสารการตลาด 

 บทบาทของการส่งเสริมการตลาดต่อการส่ือสารการตลาด สามารถแบ่งพิจารณาไดต้าม

วตัถุประสงคข์องแผนการส่งเสริมการจาํหน่ายดงัน้ี 

1. การส่งเสริมการตลาดเพื่อให้ข่าวสาร บทบาทของการส่งเสริมการจาํหน่ายต่อการส่ือ 

สารการตลาด โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อท่ีจะใหข่้าวสารเก่ียวกบับตัรเดบิตแก่ผูบ้ริโภคทัว่ไปและผูเ้ป็น

สมาชิกบตัร ทั้งในเร่ืองคุณสมบติัของบตัรเดบิต ขอ้มูลร้านคา้สถานท่ีต่างๆท่ีรับชาํระสินคา้ หรือ

บริการดว้ยบตัรเดบิต และขอ้มูลการส่งเสริมการใชบ้ริการในรูปแบบต่างๆท่ีจดัข้ึน เพื่อกระตุน้ให้

เกิดการใชบ้ริการบตัรเดบิตในปริมาณความถ่ีท่ีมากข้ึน 

2. การส่งเสริมการตลาดเพื่อเตือนความจาํ การดาํเนินกิจกรรมการส่งเสริมการจาํหน่ายท่ี

สมํ่าเสมอสามารถท่ีจะย ํ้าเตือนความจาํผูเ้ป็นสมาชิกบตัรเดบิตและผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอย่างดี การใช้

การส่งเสริมการจาํหน่ายดว้ยระยะเวลาและความถ่ีท่ีเหมาะสม จะทาํให้เกิดความรู้และความเขา้ใจ

ในตวับตัรเดบิตรวมถึงผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากบตัรเดบิตมากข้ึน 

3. การส่งเสริมการตลาด เพ่ือสร้างความมัน่ใจ เป็นการสร้างความมัน่ใจเพ่ือให้ไม่เกิดการ

เปล่ียนใจไปใชบ้ตัรบริการบตัรเดบิตของธนาคารพาณิชยอ่ื์น และสร้างความมัน่ใจในการใชบ้ริการ

ว่าสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชไ้ดต้ามคุณสมบติัของบตัรเดบิตท่ีมีอยู ่   Kotlor (1997: 

783) กล่าวว่า หลกัการตลาดสมยัใหม่ตอ้งการมากว่าการพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ดี มีราคาดึงดูดใจและ

เป็นส่ิงท่ีลูกคา้เป้าหมายสามารถเขา้ถึงไดง่้าย ส่ิงท่ีบริษทัหรือผูผ้ลิตตอ้งทาํคือ การส่ือสารกบัลูกคา้

ปัจจุบนัและในอนาคต พ่อคา้ปลีก คู่คา้ ผูถื้อหุ้น และสาธารณชน บริษทัทุกแห่งตอ้งแสดงบทบาท
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ของผูส่ื้อสารอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ และสําหรับบริษทัส่วนใหญ่แลว้ ปัญหาไม่ได้อยู่ท่ีว่าควรจะ

ส่ือสารหรือไม่ แต่อยู่ท่ีว่าควรจะส่ืออะไร ถึงใครและบ่อยคร้ังแค่ไหนมากกว่า ซ่ึงในการส่ือสารมี

ส่วนประสมการส่ือสารการตลาดท่ีประกอบดว้ยตวัแบบการส่ือสารท่ีสาํคญั 5 ประการดว้ยกนั คือ 

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบการเสนอขายโดยไม่ใชบุ้คคลท่ีตอ้งจ่ายเงินโดยผู ้

อุปถมัภ์ เพื่อนาํเสนอและส่งเสริมความคิด สินคา้หรือบริการ การส่งเสริมการขาย เป็นเคร่ืองมือ

ระยะสั้นเพื่อส่งเสริมใหมี้การติดตามหรือซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ 

2. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การประชาสัมพนัธ์ไม่เพียงแต่ตอ้งสร้าง

ความสัมพนัธ์แก่ลูกคา้ ผูจ้ดัจาํหน่ายวตัถุดิบ และตวัแทนจาํหน่ายเท่านั้น แต่ยงัจาํเป็นตอ้งมีความ 

สมัพนัธ์ท่ีดีกบัสาธารณชนท่ีสนใจ ฝ่ายประชาสมัพนัธ์มีหนา้ท่ีทาํกิจกรรม 5 ประการดงัน้ี 

 -  สร้างความสมัพนัธ์กบัส่ือมวลชน โดยการใหข่้าวหรือขอ้มูลในแง่ดีของบริษทั 

 -   เผยแพร่ผลิตภณัฑ ์ใหก้ารสนบัสนุนกิจกรรมทางสงัคมในช่ือผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 

 -   ส่ือสารภาพพจน์องคก์ร สร้างความเขา้ใจท่ีดีทั้งในและนอกองคก์ร 

 -   ทาํหน้าท่ีเจรจาติดต่อกบัเจา้หน้าท่ีของรัฐ    เพ่ือให้งานของบริษทัท่ีตอ้งเก่ียวขอ้งกับ

ภาครัฐ ดาํเนินไปอยา่งไม่ติดขดั 

-  ใหค้าํปรึกษา แนะนาํแก่ผูบ้ริหารเก่ียวกบัภาพพจน์ สถานะ และเร่ืองต่างๆ ของบริษทัท่ี

จะออกสู่สาธารณชน รวมทั้ง การใหค้าํแนะนาํในกรณีท่ีเม่ือสาธารณชนเกิดความสัน่คลอนในความ

เช่ือมัน่ต่อสินคา้ของบริษทั (Kotler 1997: 862-863) 

3. การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) เป็นรูปแบบของการติดต่อส่ือสารทางตรง

ระหว่างผูข้ายกบัผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีคาดหวงั เพื่อการนาํเสนอสินคา้หรือบริการ ตอบคาํถาม ให้

ลูกคา้เกิดความตอ้งการ และการตดัสินใจซ้ือ 

4. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นรูปแบบการตลาดท่ีใชส่ื้อ ไดแ้ก่ จดหมาย 

โทรศพัท ์เคร่ืองโทรสาร  อี-เมล ์และเคร่ืองมืออ่ืนๆ ในการติดต่อท่ีไม่ใช่บุคคล เพ่ือส่ือสารถึงหรือ

กระตุน้ใหเ้กิดการตอบสนองจากลูกคา้เป้าหมายและท่ีคาดหวงัโดยตรง (Kotler 1997:783)  

5.  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การส่งเสริมการขายเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการจูง

ใจโดยส่วนใหญ่จะเป็นในระยะสั้นท่ีถูกใชเ้พื่อกระตุน้ลูกคา้ให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑม์ากข้ึน หรือ

ตดัสิน ใจซ้ือเร็วข้ึน 

ในบทบาทของการส่งเสริมการตลาดต่อการส่ือสารการตลาดบตัรเดบิต      การส่งเสริมการ

ขายเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีบทบาทสําคญัในการกระตุน้ผูเ้ป็นสมาชิกให้เกิดพฤติกรรมการใชบ้ริการ      

เน่ืองจากคุณสมบัติของบัตรเดบิตนั้ นไม่มีความแตกต่างในด้านตัวผลิตภัณฑ์มากนัก   เม่ือ

เปรียบเทียบกันระหว่างธนาคารพาณิชย์ท่ีให้บริการ     เช่นเดียวกันกับเร่ืองราคาหรืออัตรา
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ค่าธรรมเนียมรายปีท่ีอยูใ่นระดบัใกล-้ เคียงกนั ดงันั้น การส่ือสารการตลาดของบตัรเดบิตจึงมุ่งเนน้

การส่งเสริมการขายเป็นหลกั โดยแบ่งเป็น 2 ลกัษณะดงันั้น 

1.  การใชก้ารส่งเสริมการขายต่อผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) มีเคร่ืองมือสาํคญัในการ

ส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ 

-  คูปอง คือ บัตรท่ีผูถื้อจะได้ส่วนลด เม่ือนําไปซ้ือสินคา้ตามท่ีระบุไว ้อาจใช้การส่ง

ไปรษณีย ์หรือแทรกในหน้าหนังสือ การใช้คูปองจะได้ผลดีสําหรับสินคา้ท่ีขายดีอยู่แลว้ หรือ

ทดสอบสินคา้ใหม่ และถา้ตอ้งการให้ไดผ้ลควรมีส่วนลดในระดบัประมาณร้อยละ 15-20 ในการ

สมคัรเป็นสมาชิกบตัรเดบิต ผูส้มคัรไดรั้บคูปองท่ีมีลกัษณะเป็นรูปเล่ม ซ่ึงภายในจะประกอบดว้ย

คูปองย่อยสาํหรับใชเ้ป็นส่วนลดในการซ้ือสินคา้และบริการต่างๆ โดยจะตอ้งฉีกคูปองย่อยให้แก

ผูข้ายหรือร้านคา้เพื่อรับส่วนลดตามท่ีกาํหนดไวภ้ายใน ทั้งน้ี เป็นการสร้างแรงจูงใจให้เกิดการ

ทดลองใชบ้ริการเพื่อสร้างความรู้สึกในสิทธิพิเศษท่ีไดรั้บและประสบการณ์ในการใชบ้ริการจาก

ใบสลิปการฝากถอนเงิน ท่ีไดรั้บจากตูฝ้ากถอนเงินอตัโนมติัเป็นคูปองอีกประเภทหน่ึง โดยสามารถ

ใชเ้ป็นส่วนลดในการซ้ือสินคา้และบริการท่ีมีการส่งเสริมการขายร่วมกนักบัธนาคารเจา้ของบตัร

นั้นๆ  

-  ของแถม ใชเ้พื่อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ ของแถมอาจจะรวมอยูใ่นห่อหรือ

กล่องสินคา้ หรือแนบมากบักล่องสินคา้ก็ได ้หรืออาจใชก้ารส่งทางไปรษณีย ์โดยลูกคา้ตอ้งส่งตรา

หรือหลกัฐานการซ้ือประกอบการเป็นสมาชิกบตัรเดบิตของบางธนาคารพาณิชย ์เช่น ในกรณี

ธนาคารเอเชีย จาํกดั (มหาชน) ผูท่ี้เป็นสมาชิกจะไดรั้บการประกนัภยัส่วนบุคคลแถมจากการเป็น

สมาชิกและเปิดบญัชีกบัธนาคาร รวมทั้งสิทธิพิเศษในการขอวงเงินฉุกเฉิน (Asia e-cash) ในอตัรา 3 

เท่าของเงินเดือนผูเ้ป็นสมาชิก เป็นตน้ 

-  การแจกรางวลั การแจกรางวลัอาจจะเป็นเงินหรือของอ่ืนๆ หลงัจากซ้ือสินคา้ดว้ยวิธีการ

ต่างๆ เช่น การแข่งขนัการใชบ้ริการบตัรเดบิตจะมีการสะสมคะแนนท่ีเกิดจากการใชบ้ตัรในการซ้ือ

สินคา้หรือบริการของผูเ้ป็นสมาชิก โดยจะมีการแจกรางวลัในรูปแบบต่าง ๆ ตามลาํดบัคะแนนท่ี

เกิดข้ึน เพื่อเป็นการกระตุน้ใหเ้กิดการใชบ้ริการบตัรใหม้ากข้ึนและมีความต่อเน่ือง เป็นตน้ 

-  การส่งเสริมการขาย ณ จุดซ้ือ เป็นการวางและจดัโชวสิ์นคา้พร้อมทั้งอุปกรณ์การตกแต่ง

ของยี่ห้อนั้นๆ ณ ร้านคา้หรือห้างสรรพสินคา้ เพ่ือช่วยกระตุน้ความสนใจและการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคสําหรับการส่งเสริมการขาย ณ จุดซ้ือของบตัรเดบิต คือ การแสดงเคร่ืองหมาย Visa 

Electron ณ ร้านค้าและสถานท่ีซ่ึงรับชําระค่าสินค้าและบริการด้วยบัตรเดบิต โดยการจัด

เคร่ืองหมายใหง่้ายต่อการมองเห็นของผูเ้ป็นสมาชิก 
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2. การส่งเสริมการขายกบัคนกลาง (Trade Promotion) เน่ืองจากคนกลางเป็นช่องทาง

สาํคญัท่ีจะนาํสินคา้หรือบริการของบริษทัหรือธุรกิจไปยงัผูบ้ริโภค การส่งเสริมการขายไปยงัคน

กลางจึงเป็นการสร้างให้เกิดความพยายามและการสนบัสนุนการขายสินคา้หรือบริการจากคนกลาง

ใหม้ากข้ึน โดยการส่งเสริมการขายกบัคนกลางจะมีลกัษณะ ดงัน้ี 

- เป็นวิธีการท่ีสามารถชกัชวนร้านคา้รับสินคา้และบริการนั้นๆ ผูผ้ลิตมกัตอ้งมีขอ้ เสนอ

พิเศษ  เช่น  เร่ืองการลดราคา  การใหสิ้ทธิพิเศษ  เป็นตน้  

-  เป็นวิธีการท่ีสามารถชักจูงให้ผูค้า้ปลีกสนับสนุนตราสินคา้ของผูผ้ลิตได้ด้วยการจดั

แสดงสินคา้และการลดราคา ผูผ้ลิตอาจหาพื้นท่ีชั้นเพิ่มเพื่อให้เห็นสินคา้หรือมีสต๊ิกเกอร์ลดราคา

โดยร่วมจดัส่ิงเหล่าน้ีกบัร้านคา้ปลีก 

- เป็นวิธีการท่ีจะสามารถกระตุน้ร้านคา้ปลีกและพนักงานขายให้ช่วยขายสินคา้ยี่ห้อของ

ผูผ้ลิต ผูผ้ลิตกระตุน้ผูข้ายในร้านคา้ปลีกดว้ยเร่ืองการเงิน การช่วยเหลือในการขายมีโปรแกรมการ

รับรู้สินคา้ มีส่ิงของสมนาคุณ และมีการแข่งขนัการขาย (Kotler 1997: 858) 

การส่งเสริมการขายกบัคนกลางของบตัรเดบิตคือ การส่งเสริมการขายไปยงัร้านคา้ ร่วมกนัในการ

กระตุน้และจูงใจให้ผูเ้ป็นสมาชิกบตัรเดบิตใชบ้ตัรในการซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยการให้ส่วนลด

หรือสิทธิพิเศษแก่ผูใ้ช ้ร้านคา้จะไดรั้บประโยชน์ใสรูปของการสนบัสนุนและส่วนยอมให้ในเร่ือง

ค่า-ธรรมเนียมจากธนาคารพาณิชย ์และโอกาสในการมีจาํนวนลูกคา้เพิ่มมากข้ึน ธนาคารพาณิชยไ์ด้

ประโยชน์ในส่วนค่าธรรมเนียมการใชบ้ริการโอนเงินท่ีสูงข้ึนตามอตัราและจาํนวนการใชบ้ตัรเดบิต

ซ้ือสินคา้หรือบริการ 
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2. แนวคดิด้านพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาํการคน้หาการซ้ือ การใช ้(Using) การ

ประเมินผล และการใชจ่้าย ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา 

(Schiffman and Kanuk 1991: 5)   พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นกระบวนการตดัสินใจและลกัษณะ

กิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือทาํการประเมินผล การจดัหา การใช ้และการใชจ่้ายเก่ียวกบัสินคา้และ

บริการ (Engel, Blackwell and Miniard 1995: 5)  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2519: 5) ไดใ้หค้วามหมายของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า เป็นปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้ 

และการบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวน การต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็น

ตวักาํหนดปฏิกิริยาต่างๆ เหล่าน้ี  จากความหมายดงักว่างจะเห็นไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้ง

โดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ดงันั้น การส่ือสารทางการตลาดจะ

เกิดประสิทธิภาพไดจ้าํเป็นตอ้งเขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อใหก้ารส่ือสารเขา้ไปถึงอยา่งถูกตอ้ง

เหมาะสม และกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด และพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความ

สลบัซบัซอ้น เน่ืองจากมีตวัแปรท่ีมีความเก่ียวขอ้งหลายประการ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งและมีอิทธิพล

ต่อกนั 

 2.1  ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Determinants of Consumer Behavior) 

 กุญแจสําคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะอยู่ท่ีตวับุคคลแต่ละคน เพราะการตดัสินใจซ้ือ

หรือไม่ซ้ือเป็นเร่ืองของการตดัสินใจของบุคคลแต่ละคน แมว้่าบางคร้ังอาจตดัสินใจโดยไดรั้บ

คาํแนะนาํ หรือแมแ้ต่แรงกดดนัจากภายนอกก็ตาม แต่การตดัสินใจซ้ือยงัข้ึนอยู่กบัตวับุคคลว่าจะ

ตดัสินใจซ้ือในแบบใด ดงันั้น ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บก็คือ ขอ้มูลจากภายนอกดงักล่าวอาจกลายเป็นส่ิง

ท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได ้แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัคงตอ้งทาํการตดัสินใจดว้ย

ตนเอง โดยอาศยัขอ้มูลท่ีไดรั้บตลอดจนนาํเอาขอ้มูลไปใชป้ระกอบการตดัสินใจ ซ่ึง ศุภร เสรีรัตน์ 

(2540: 19-20) กล่าววา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมี ดว้ยกนั 2 ประการคือ 

2.1.1  ปัจจัยภายในหรือปัจจัยพ้ืนฐานท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู ้บริโภค   (Basic 

Determinants of Consumer Behavior) หมายถึง ปัจจยัพ้ืนฐานของผูบ้ริโภคซ่ึงจะเป็นตวัควบคุม

กระบวนการความคิดภายในทั้งหมดของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 

1. ความตอ้งการ (Needs) หมายถึง ส่ิงท่ีจาํเป็นใดๆ สาํหรับร่างกายทางกายภาพหรือจิตใจ 

ถ้าพูดในแง่ของความรู้สึกแล้ว ความต้องการคือ การขาดในบางส่ิงบางอย่างท่ีมีประโยชน์ท่ี

จาํเป็นตอ้งมี หรือท่ีปรารถนาท่ีอยากไดด้ว้ยเหตุผลใดๆ ก็ตาม หรือกล่าวอีกนยัไดว้่าความตอ้งการ

เป็นเง่ือนไขท่ีจาํเป็นตอ้งไดรั้บการบาํบดั 
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2.  แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง ส่ิงกระตุน้ หรือความรู้สึกอนัเป็นสาเหตุท่ีทาํให้บุคคลมี

การกระทาํ หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน แรงจูงใจทาํให้บุคคลรู้ไดถึ้งความตอ้งการของ

ตนเอง และเป็นการให้เหตุผลสาํหรับการกระทาํท่ีแสดงออกอนัเน่ืองมาจากความตอ้งการดงักล่าว

เหล่านั้น 

3.  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะพิเศษของมนุษยห์รือลกัษณะอุปนิสัยท่ีได้

สร้างข้ึนในตวัของบุคคลท่ีทาํให้บุคคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืนๆ แรงจูงใจเป็นสาเหตุท่ีทาํ

ให้บุคคลมีการกระทาํตามท่ีเขามีความตอ้งการ แต่บุคลิกภาพเป็นส่ิงท่ีทาํให้บุคคลมีการกระทาํใน

ลกัษณะเฉพาะตวัของบุคคล 

4. การรู้ (Awareness) เป็นคาํกวา้งๆ ท่ีหมายถึง การมีความรู้ในบางส่ิงบางอยา่งไดโ้ดยผา่น

ประสาททั้งห้า ซ่ึงการรู้นั้นเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงมากท่ีสุดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้ม 

ภายนอกของเขา ในขณะท่ีบุคลิกภาพเป็นเร่ืองของการมองถึงส่ิงท่ีมีอยูภ่ายในตวัเองของบุคคล และ

การไดรู้้ของผูบ้ริโภค เป็นการมองถึงส่ิงท่ีอยูภ่ายนอกของผูบ้ริโภค ท่ีตอ้งการตีความหมายสาํหรับ

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดเ้ห็นไดย้นิ ไดรู้้สึก ลาํดบัการรู้ของผูบ้ริโภคจะสามารถแยกยอ่ยเป็น 3 ประการ คือ 

4.1 การรับรู้ (Perceptions) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของหรือความคิด

ท่ีสงัเกตเห็นได ้หรืออะไรกต็ามท่ีถูกนาํเขา้มาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภคโดยผา่นประสาททั้งหา้ 

4.2  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของผูบ้ริโภค การ

ตอบสนองหรือพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการไดป้ฏิบติั ประสบการณ์หรือการเกิดข้ึนของสัญชาติ

ญาณ กล่าวอีกนยัหน่ึงกคื็อ ความรู้ท่ีไดจ้ากรับรู้ถึงส่ิงท่ีไม่เคยรู้จกัมาก่อนนัน่เอง 

4.3  ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง ความรู้สึกดา้นอารมณ์ท่ีเก่ียวกบัภาวะทางจิตของบุคคล 

โดยประเมินออกมาในรูปของการชอบไม่ชอบ ถึงพอใจไม่พอใจต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยจะเป็นความ

คิดเห็นท่ีมีรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

 

2.1.2  ปัจจยัภายนอกหรืออิทธิของส่ิงแวดลอ้ม (Environmental influences) ผูบ้ริโภคไม่ได้

มีพฤติกรรมอยู่ในความว่างเปล่า แต่บุคคลจะได้รับอิทธิพลจากส่ิงแวดลอ้มอยู่เสมอตลอดเวลา 

ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคแบ่งออกอยา่งกวา้งๆ ไดเ้ป็น 5 ปัจจยั คือ 

1.  อิทธิพลของครอบครัว (Family Influences)    เป็นอิทธิพลท่ีเกิดมาจากการท่ีสมาชิกใน

ครัวเรือนมีการพบปะสงัสรรค ์และทาํกิจกรรมถ่ายทอดความรู้สึกนึกคิดระหวา่งกนั 

2.  อิทธิพลของธุรกิจ (Business Influences) หมายถึง การติดต่อโดยตรงของบุคคลท่ีมีต่อ

ธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็น ณ สถานท่ีของร้านคา้ หรือโดยผา่นทางการขายแบบใชบุ้คคล และการโฆษณา

ในทุกๆ รูปแบบกต็าม 
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3.  อิทธิพลของสังคม (Social Influences) เป็นผลลพัธ์ท่ีไดม้าจากการติดต่อกนัของบุคคล

ทุกคนกบัคนอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัวและธุรกิจ อิทธิพลของสงัคมเกิดข้ึนไดจ้ากสถานท่ี

ทาํงาน เพื่อนบา้นใกลเ้คียง และโรงเรียนหรือสถาบนัการศึกษา เป็นตน้ 

4.  อิทธิพลของวฒันธรรม (Culture Influences) เป็นเร่ืองของความเช่ือท่ีมีอยูใ่นตวับุคคล 

และการลงโทษในสงัคมท่ีไดมี้การพฒันาข้ึนอยูต่ลอดเวลา ดว้ยระบบของสงัคมนั้น 

5.  อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได ้(Economic of Income Influences) เป็น

ขอ้กาํหนดหรือตวักาํหนดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งดว้ย 

ปัจจยัท่ีกล่าวมาทั้ง 2 ประการสามารถจะแสดงเป็นแผนภาพต่อไปน้ี (ศุภร  เสรีรัตน์ 2540: 25) 
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แผนภาพที ่2  แบบจําลอง ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แผนภาพที่ 2  แสดงถึงปัจจยัท่ีมีผลให้พฤติกรรมของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั โดย

แบ่งเป็น 4 ปัจจยั คือ ความตอ้งการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ และ การรู้ โดยปัจจยัทั้ง 4 ตวัน้ี มีผลมาจาก

อิทธิพลจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก ซ่ึงไดแ้ก่ อิทธิพลจากครอบครัว อิทธิพลจากสังคมและวฒันธรรม 

อิทธิพลจากธุรกิจ และอิทธิพลจากรายได ้ปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีจะรวมกนัเป็นการแสดงออกของ

บุคคลในรูปพฤติกรรมการซ้ือ หรือบริโภค 

อิทธิพลของครอบครัว 

FAMILY 

 

อิทธิพลของ 

วฒันธรรม 

CULTURE 

INFLUENCE

S 

อิทธิพลของ 

สงัคม 
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 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้ งจากภายนอกและภายในของผูบ้ริโภคเป็น

องคป์ระกอบในภาพรวมต่อพฤติกรรมท่ีจะเกิดข้ึนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการบตัรเดบิต ในดา้น

การส่ือสารการตลาดไปสู่ผูบ้ริโภคนั้น ปัจจยัทั้งสองประเภทเป็นองคป์ระกอบท่ีไม่สามารถควบคุม

ได ้เน่ืองจากเกิดข้ึนตามกลไกของสภาพแวดลอ้มโดยรวม แต่สามารถดาํเนินงานทางการตลาดใหมี้

ความสอดคลอ้งเหมาะสมได ้เช่น ปัจจยัภายนอกสามารถส่ือสารให้มีความสอดคลอ้งกบัสภาพ

สังคมสภาพการดาํเนินชีวิตของคนไทยท่ีเปล่ียนแปลงไป เป็นตน้ ในส่วนของปัจจยัภายในซ่ึงเกิด

มาจากการรับรู้ เรียนรู้ และประสบการณ์จากปัจจยัแวดลอ้มต่างๆ ของแต่ละบุคคล จนเป็นลกัษณะ

ส่วนบุคคลข้ึน ในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายมีบทบาทอยา่งยิง่ต่อการส่ือสาร

ทางการตลาด ทั้งน้ี เพื่อเป็นการแสวงหาส่ิงจูงใจท่ีสามารถส่ือสารและกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิด

พฤติกรรมการซ้ือหรือทดลองใชบ้ริการ และใชอ้ยา่งต่อเน่ือง 

2.2 แนวคิดเก่ียวกบัแรงจูงใจและส่ิงจูงใจในการซ้ือ 

 การจูงใจหรือส่ิงจูงใจ หมายถึงพลงักระตุน้ภายในแต่ละบุคคลซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั

กระบวนการจูงใจ ประกอบดว้ย สภาพความตึงเครียด (Tension) ซ่ึงเกิดจากความจาํเป็น (Needs) 

ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองซ่ึงผลกัดนัให้

บุคคลเกิดพฤติกรรมท่ีบรรลุจุดมุ่งหมาย คือ ความตอ้งการท่ีไดรั้บการตอบสนองและสามารถลด

ความตึงเครียดได ้(Schiffman and Kanuk 1991: 663) 

ลกัษณะของการจูงใจวา่มีประเดน็ท่ีตอ้งพิจารณาดงัน้ี 

1.  ความตอ้งการหรือความจาํเป็น (Needs) หมายถึงความแตกต่างท่ีผูบ้ริโภครับรู้ 

-  ความตอ้งการดา้นร่างกาย ไดแ้ก่ นํ้ า อากาศ อาหาร ท่ีอยู่อาศยั การพกัผ่อน ซ่ึงถือเป็น

ความตอ้งการขั้นพื้นฐาน 

-  ความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา หรือความตอ้งการดา้นจิตวิทยา เป็นความตอ้งการท่ี

บุคคลเรียนรู้จากการตอบสนองต่อวฒันธรรมและส่ิงแวดลอ้ม ประกอบดว้ย ความตอ้งการเพื่อยก

ย่อง ความภาคภูมิใจ ความรัก อาํนาจและการเรียนรู้ ซ่ึงถือว่าเป็นความตอ้งการทุติยภูมิเป็นผลมา

จากสภาพจิตใจและความสมัพนัธ์กบัผูอ่ื้น 

2.  จุดมุ่งหมาย (Goals) เป็นผลจากพฤติกรรมการจูงใจ ทุกพฤติกรรมของบุคคลจะมี

จุดมุ่งหมายเฉพาะอย่างจุดมุ่งหมายทัว่ไป หมายถึง จุดมุ่งหมายในชนิดของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงแต่ละคน

เลือกเพื่อตอบสนองความตอ้งการจุดมุ่งหมายเฉพาะท่ีเก่ียวกบัตราสินคา้ เป็นจุดมุ่งหมายในตรา

สินคา้ใดสินคา้หน่ึงเพื่อตอบสนองความตอ้งการ การเลือกจุดมุ่งหมายของแต่ละบุคคลข้ึนอยู่กบั

ประสบการณ์ส่วนตวั ลกัษณะทางกายภาพ บรรทดัฐานและค่านิยมในวฒันธรรม การรับรู้ส่วน

บุคคลมีอิทธิพลต่อการเลือกจุดมุ่งหมายเฉพาะอย่าง ดงัเช่น การท่ีธนาคารเอเชีย จาํกดั (มหาชน) 
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สร้างภาพลกัษณ์ท่ีมนัสมยัแก่องคก์ร การตกแต่งสาขาของธนาคารและเสนอผลิตภณัฑใ์หม่สู่ตลาด

ตลอดเวลา เป็นตน้ 

3.  การจูงใจดา้นบวกและดา้นลบ (Positive and Negative Motivation) การจูงใจทาง

การตลาดอาจทาํไดท้ั้งการสร้างความพึงพอใจและสร้างความกลวั หรือความวิตกกงัวล 

ส่ิงกระตุน้ดา้นบวก หมายถึง อิทธิพลส่ิงกระตุน้ท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง สถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึง 

ในกรณีน้ีส่ิงกระตุน้จะนาํไปสู่จุดมุ่งหมายดา้นบวก เป็นจุดมุ่งหมายเพ่ือทาํให้เกิดความรู้สึกท่ีดี ให้

เกิดความตอ้งการและเกิดพฤติกรรมต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่น การจูงใจให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงขอ้ดีและ

ประโยชน์ต่าง ๆ หากผูบ้ริโภคตดัสินใจใชบ้ริการ เป็นตน้ 

ส่ิงกระตุน้ดา้นลบ หมายถึง อิทธิพลส่ิงกระตุน้ให้หลีกหนีจากส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือสถานการณ์ใด

สถานการณ์หน่ึง ส่ิงกระตุน้กรณีน้ีประกอบดว้ยความกลวัหรือความไม่ชอบ ในกรณีน้ีส่ิงกระตุน้จะ

นาํไปสู่จุดมุ่งหมายดา้นลบ ซ่ึงเป็นจุดมุ่งหมายเพื่อจะหลีกเล่ียงต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือพฤติกรรมใด

พฤติกรรมหน่ึง เช่น การจูงใจโดยการนาํเสนอ หรือ ช้ีใหเ้ห็นถึงปัญหาหรืออุปสรรคต่างๆ ท่ีเกิดข้ึน

ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคไม่ไดใ้ชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ เป็นตน้ 

4.  ส่ิงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ (Rational Versus Emotional Motive) ในการ

ดาํเนินงานทางการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาส่ิงจูงใจสองดา้นน้ีเพื่อนาํไปปรับใชร่้วมกนัในการส่ือสาร

การตลาดไปยงักลุ่มเป้าหมาย เพราะสินคา้หรืกลุ่มเป้าหมายท่ีต่างกนัจาํเป็นตอ้งใชล้กัษณะการจูงใจ

ต่างกนัเพื่อความเหมาะสมและเกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการส่ือสาร เช่น ในกลุ่มวยัรุ่นส่ิงจูงใจ

ทางดา้นอารมณ์จะมีบทบาทกวา่เหตุผลเม่ือเปรียบเทียบกบักลุ่มผูบ้ริโภคในวนัอ่ืน เป็นตน้ 

ส่ิงจูงใจดา้นเหตุผล หมายถึง ส่ิงจูงใจหรือจุดมุ่งหมายโดยถือเกณฑเ์ศรษฐกิจ หรือใชห้ลกั

เหตุผล เช่น ราคา ขนาด นํ้ าหนกั คุณภาพ ประหยดั เป็นตน้ การตดัสินใจซ้ือของบุคคลตามทฤษฎี

เศรษฐกิจให้สมมติว่า ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีมีเหตุผล เม่ือเขาพิจารณาทางเลือกต่าง ๆ โดยจะ

ตดัสินใจเลือกอรรถประโยชน์สูงสุด หรือความพึงพอใจสูงสุด 

ส่ิงจูงใจด้านอารมณ์ หมายถึง การเลือกจุดมุ่งหมายตามเกณฑ์ความรู้สึกส่วนตัวหรือ

ดุลพินิจส่วนตวั เช่น ความตอ้งการส่วนบุคคล ความภาคภูมิใจ ความกลวั ความเป็นมิตร เป็นตน้ 

แนวคิดน้ีคาํนึงถึงอรรถประโยชน์หรือความพึงพอใจสูงสุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 2541: 55-60) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีสาํคญัสาํหรับการดาํเนินงานทางการตลาด และการส่ือสาร

การตลาดบัตรเดบิตในการท่ีจะส่ือสาร เพ่ือตอบสนองให้สอดคล้องกับความต้องการ และ

พฤติกรรมของกลุ่มผูเ้ป็นสมาชิก รวมถึงการส่ือสารท่ีสามารถกระตุน้และเสนอส่ิงจูงใจใหผู้บ้ริโภค

เกิดพฤติกรรมการใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง การศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ตัรเดบิตของผูเ้ป็นสมาชิก จะ

ส่งผลให้เห็นพฤติกรรมท่ีแทจ้ริงในการใชบ้ริการว่ามีรูปแบบและลกัษณะเป็นเช่นไร ทั้งน้ี อาจจะ
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เป็นไปตามท่ีผูด้าํเนินงานการตลาดคาดการณ์ไวเ้บ้ืองตน้ หรืออาจแตกต่างออกไปโดยส้ินเชิง 

เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ 

 

3. แนวคดิเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากร 

การศึกษาลกัษณะทางประชากรนั้น  มีสมมติฐานว่ามวลชนผูรั้บสารท่ีอยู่ในกลุ่มลกัษณะ

ทางประชากรเดียวกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาท่ีคลา้ยคลึงกนั ส่วนคนท่ีมีลกัษณะทางประชากรท่ี

ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนั (ปรมะ  สตะเวทิน 2541: 105-109) ดงัน้ี 

 3.1  เพศ 

 โดยปกติแลว้บุคคลจะมีความแตกต่างกนัไปทั้งดา้นกายภาพ บุคลิก และลกัษณะนิสัยใจคอ 

ในเร่ืองเพศกเ็ช่นกนั ผูห้ญิงกบัผูช้ายจะมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิด ค่านิยม และทศันคติ 

ทั้งน้ีเพราะสังคม และวฒันธรรมกาํหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั ผูห้ญิงมกั

เป็นคนท่ีมีจิตใจอ่อนไหวหรือเจา้อารมณ์ (Emotional) โอนอ่อนผอ่นตาม และ เป็นแม่บา้นแม่เรือน 

นอกจากน้ี ผูห้ญิงถูกชกัจูงใจง่ายกว่าผูช้าย ลกัษณะดา้นอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ผูช้ายใชเ้หตุผลมากกว่าผูห้ญิง 

และสามารถจดจาํข่าวไดม้ากกวา่ผูห้ญิงดว้ย แต่ผูห้ญิงเป็นเพศท่ีหยัง่ถึงจิตใจของคนไดดี้กวา่ผูช้าย 

 3.2  อาย ุ

 อายขุองผูรั้บสารเป็นลกัษณะประการหน่ึงท่ีสามารถใชใ้นการวิเคราะห์มวลชนผูรั้บสารได ้

อายุเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีทาํให้คนมีความเหมือนกนัหรือแตกต่างกนัในเร่ืองความคิด และพฤติกรรม 

โดยทัว่ไปแลว้คนท่ีมีอายุน้อยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ในขณะท่ีคนท่ีมีอายุมากมกัจะมีความคิด

อนุรักษนิ์ยมมากกว่า นอก จากความแตกต่างในเร่ืองของความคิดแลว้ อายยุงัเป็นส่ิงกาํหนดความ

แตกต่างในเร่ืองความยากง่ายในการชกัจูงใจดว้ย เม่ือคนมีอายมุากข้ึนโอกาสท่ีคนจะเปล่ียนใจหรือ

ถูกชักจูงจะน้อยลง นอกจากนั้นในปกติแลว้คนท่ีมีวยัต่างกัน มกัจะมีความตอ้งการในส่ิงต่างๆ 

แตกต่างกนัไปดว้ย เช่น คนวยักลางคนและสูงอายุมกัจะคิดถึงเร่ืองความปลอดภยัในชีวิต และ

ทรัพยสิ์น ในขณะท่ีคนหนุ่มสาวอาจจะสนใจเร่ืองการศึกษา ความยติุธรรม เป็นตน้ ซ่ึง ปริญ ลกัษิตา

นนท ์(2536: 175) กล่าวว่า ช่วงอายสุามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 ช่วง คือ ช่วงวยัทารก ช่วงเด็ก ช่วงวยัรุ่น 

ช่วงวยัผูใ้หญ่ และช่วงวยัชรา แต่ละวยันั้นจะมีความนึกคิด ความริเร่ิม สภาพของร่างกายท่ีแตกต่าง

กนั 

3.3 รายได ้

 รายไดข้องคนย่อมเป็นเคร่ืองกาํหนดความตอ้งการตลอดจนความคิดเห็นของคนเก่ียวกบั

ส่ิงต่างๆ และพฤติกรรมของคน คนท่ีมีฐานะหรือรายไดสู้งข้ึนจะใชส่ื้อมวลชนมากข้ึนดว้ย ซ่ึงมกัจะ

เป็นการใชเ้พื่อแสวงหาข่าวสารสาํหรับนาํไปใชป้ระโยชน์ในโอกาสต่อไป 
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 3.4  ระดบัการศึกษา 

 คนท่ีไดรั้บการศึกษาในระดบัท่ีแตกต่างกนั ในต่างยุคกนั ในระบบการศึกษาท่ีต่างกนั ใน

สาขาวิชาท่ีต่างกนั ยอ่มมีความรู้สึกนึกคิด รสนิยม ค่านิยม และความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไป คนท่ี

มีการศึกษาสูง หรือมีความรู้ดี จะไดเ้ปรียบอย่างมากในการท่ีจะเป็นผูรั้บสารท่ีดี ทั้งน้ีเพราะคน

เหล่าน้ีมีความรู้กวา้งขวางในหลายเร่ือง โดยทัว่ไปคนท่ีมีการศึกษาสูงมกัใชส่ื้อมวลชนมากกว่าคนท่ี

มีการศึกษาตํ่า คนท่ีมีการศึกษาสูงมกัใชส่ื้อประเภทส่ิงพิมพ ์ในขณะท่ีคนท่ีมีการศึกษาตํ่ามกัใชส่ื้อ

ประเภทวิทย ุและโทรทศัน์ 

3.5  อาชีพ 

 คนท่ีมีอาชีพต่างกันย่อมมีแนวคิด ค่านิยมท่ีมีต่อส่ิงต่างๆ แตกต่างกันออกไป คนท่ีรับ

ราชการมักคาํนึงถึงยศถาบรรดาศกัด์ิ สวสัดิการ ศักด์ิศรี และเกียรติภูมิของความเป็นราชการ 

ในขณะท่ีคนทาํธุรกิจเอกชนอาจคาํนึงถึงรายได ้และสถานภาพในสังคมของตน แมแ้ต่คนท่ีรับ

ราชการดว้ยกนัก็มีความคิดเห็น และ ค่านิยม ตลอดจนพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั ทั้ง ทหาร ตาํรวจ 

แพทย ์พยาบาล ผูพ้ิพากษา ครู เป็นตน้ 

แนวคิดน้ีแสดงให้เห็นว่า ลกัษณะประชากรมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนของ

บุคคล ลกัษณะประชากรท่ีมีความแตกต่างกนัควรมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเด

บิตของผูเ้ป็นสมาชิก ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงมุ่งศึกษาถึงลกัษณะประชากรท่ีมีความเหมาะสมและเก่ียวเน่ือง

กบังานวิจยัน้ี คือ ลกัษณะประชากรดา้น เพศ อาย ุรายได ้ระดบัการศึกษา และ อาชีพ เพื่อทดสอบว่า

มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเดบิตวา่เป็นไปตามแนวคิดน้ีหรือไม่ 

 

3.วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

อภิรดี นิตุธร. (2539) อิทธิพลของการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ตัร

เครดิตของคนรุ่นใหม่ในกรุงเทพมหานคร งานวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต ศึกษาความสัมพนัธ์ของส่วนประสมการส่ือสารการตลาดและการ

รับข่าวสารการตลาด กับพฤติกรรมการเลือกใช้บตัรเครดิตของคนรุ่นใหม่ในกรุงเทพมหานคร 

งานวิจยัในคร้ังน้ีเป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ โดยประชากรในการวิจัย คือ คนรุ่นใหม่ ทาํงานใน

หน่วยงานรัฐวิสาหกิจ บริษทัเอกชน หรือประกอบธุรกิจอิสระ ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีอายุ

ระหว่าง 25 – 35 ปี จาํนวน 400 คน ผลของการวิจยัพบว่าพฤติกรรมการเลือกใชบ้ตัรเครดิตของคน

รุ่นใหม่ในกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่สามารถระบุไดถึ้งจาํนวนของบตัรเครดิตท่ีนิยม และพบว่า

ปัจจยัท่ีมีประสิทธิภาพในการอธิบายพฤติกรรมการเลือกใชบ้ตัรเครดิตไดดี้ท่ีสุดลว้นแลว้แต่เป็น

ปัจจยัส่วนประสมทางการส่ือสารการตลาด 
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ฐาปนีย ์กนัตามระ. (2537) ศึกษาเร่ือง การวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้จ่ายของผูถื้อบตัร

เครดิตธนาคารกรุงเทพ เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ ศึกษากบักลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คน โดยเป็น

การศึกษาเฉพาะพฤติกรรมการใชจ่้ายของผูถื้อบตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ พบว่าผูถื้อบตัรเครดิตทั้ง

บตัรธรรมดาและบตัรทองต่างกมี็ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัอาหารมากท่ีสุด และผูถื้อบตัรทั้งสองประเภทแต่

ละระดบัรายไดมี้พฤติกรรมการใชจ่้ายแตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีรายไดต้ ํ่ากว่ามีสัดส่วนในการใชจ่้าย

ค่าอาหารมากว่าผูมี้รายไดสู้งกว่า ขณะเดียวกนัผูมี้รายไดสู้งกว่ามีสัดส่วนในการใชจ่้ายค่าบนัเทิง

มากกว่าผูมี้รายได้ต ํ่ากว่า ส่วนพฤติกรรมการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตต่อเดือน พบว่าผูท่ี้ถือบตัร

ธรรมดาใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตต่อเดือนคือ 2,001 – 5,000 บาท มากท่ีสุด ขณะท่ีผูถื้อบตัรทองใชจ่้าย

ผา่นบตัรเครดิตมีมูลค่า 4,001 – 8,000 บาทมากท่ีสุด ซ่ึงงานวิจยัไดมุ่้งเนน้ศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้

บตัรเครดิตของกลุ่มตวัอย่าง โดยผลของการวิจยัดา้นพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต สามารถนาํมา

ศึกษาเพื่อเป็นพื้นฐานในการศึกษาวิจยัถึงพฤติกรรมการใช้บตัรโดยพื้นฐานของผูบ้ริโภคและ

เปรียบเทียบผลท่ีต่างกนัของบตัรเครดิตและเดบิตท่ีไดจ้ากการวิจยั 

 

สุนิมิต  ประทีปเสน. (2535) ความสมัพนัธ์ระหวา่งการเปิดรับสารโฆษณาส่งเสริมสงัคมกบั

พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ ศึกษากบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน ท่ีเป็นประชาชน

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การเปิดรับสารโฆษณาส่งเสริมสังคม ไม่มีความสัมพนัธ์กับ

ภาพพจน์ท่ีผูบ้ริโภคมีต่อหน่วยงานและสินคา้หรือบริการของหน่วยงานนั้น และไม่มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการบริโภคสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค และสามารถนาํมาศึกษาเพื่อเป็นพื้นฐาน

ในการศึกษาวิจยัถึงพฤติกรรมการใชบ้ตัรเดบิตในการวิจยัคร้ังน้ี 

 

ฐิติพงษ ์ เนตรรุ่งวฒันา (2534) ศึกษาเร่ือง ผลกระทบของการมีบตัรเครดิตต่อพฤติกรรม

การบริโภค เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ ศึกษากบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน ศึกษาเก่ียวกบัผลกระทบ

ของการมีบตัรเครดิตต่อพฤติกรรมการบริโภค รวมถึง ร้านคา้ และธนาคารในดา้นการใชบ้ตัรเครดิต 

พบว่าในดา้นผูบ้ริโภคแมร้ายไดจ้ะเท่าเดิม แต่เม่ือมีบตัรเครดิตไวใ้ชบ้ริการพฤติกรรมการบริโภค

สินคา้และบริการจะเพิ่มข้ึนจากเดิม ทางดา้นร้านคา้สนใจท่ีจะรับบตัรเครดิตแทนเงินสดเพราะทาํให้

มียอดขายสูงข้ึนและไม่มีความเสียหายเพราะธนาคารเป็นผูรั้บภาระจ่ายแทนลูกหน้ี และในดา้น

ธนาคารจะมีรายไดจ้ากค่าธรรมเนียมสมาชิก  ค่าธรรมเนียมร้านคา้ และรายไดจ้ากดอกเบ้ียเม่ือลูกคา้

นาํเงินเขา้บญัชีล่าชา้ 
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งานวิจัยท่ีได้นํามาใช้ประกอบการศึกษาคร้ังน้ี เป็นงานวิจัยท่ีมีความเก่ียวขอ้งกับการ

ส่ือสารการตลาด ศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบ้ริการ และผลกระทบต่างๆ อนัเป็นผลสืบเน่ืองมาจาก

อิทธิพลของการส่ือสารการตลาดรวมถึงการเปิดรับส่ือต่างๆ โดยเน้ือหาและผลของการวิจยัสามารถ

นาํมาใชเ้ป็นพื้นฐานในการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความสอดคลอ้งและผลท่ีต่างกนักบังานวิจยัฉบบัน้ี 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งนั้นลว้นแต่ศึกษาถึงบริการทางดา้นบตัรเครดิตทั้งส้ิน ซ่ึง

บริการดงักล่าวมีความสมัพนัธ์กนักบับริการดา้นบตัรเดบิต เน่ืองจากเป็นรูปแบบบริการทางการเงิน

ประเภทหน่ึงเช่นกนั แต่ต่างกนัในดา้นคุณสมบติัการใชง้านเท่านั้น ดงันั้น งานวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง

น้ีจึงสามารถนาํมาใช้ประโยชน์ไดท้ั้งในส่วนของแนวทางการเก็บรวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มูล 

รวมทั้งการศึกษาผลเชิงเปรียบเทียบกบังานวิจยัฉบบัน้ีได ้
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บทที ่3 

 

วธีิการดําเนินการวจัิย 

 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง “ ปัจจยัทางดา้นการตลาดกบัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเดบิตของผูเ้ป็น

สมาชิกของธนาคารพาณิชยข์องประเทศไทยในจงัหวดัสมุทรปราการ ” กรณีศึกษา ประชากรใน

ตาํบลแพรกษาใหม่ อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ    เป็นงานวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) 

โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ซ่ึงมีการกาํหนดแนวทางในการทาํวิจยั

ไวด้งัน้ี 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นตาํบลแพรกษาใหม่ อาํเภอเมือง

จงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน 29,803 คน (ท่ีมา: องคก์ารบริหารส่วนตาํบลแพรกษาใหม่ อาํเภอ

เมือง จงัหวดัสมุทรปราการ)     

  

 กลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดม้าจากการคาํนวณตามตารางการกาํหนดกลุ่มตวัอยา่ง

ของ Taro Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และความคลาดเคล่ือนร้อยละ 10 (Yamane 1967. 

886) โดยผูว้ิจยัจะใชก้ลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัทั้งส้ิน 395 คน ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งท่ีทาํการเก็บขอ้มูลตอ้ง

เป็นสมาชิกบตัรเดบิตของธนาคารแห่งใดแห่งหน่ึงจากทั้ง 5 ธนาคารท่ีให้บริการ และตอ้งเคยใช้

บริการบตัรเดบิตมาแลว้  มีสูตรในการคาํนวณ ดงัน้ี 
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n     =         N 

                                                                       —— 

             1+N (e²) 

 

n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

N = ขนาดของประชากร คือ ประชากรในตาํบลแพรกษาใหม่ 

e = ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง กาํหนดให ้= 5% 

 

แทนค่า              n    =                    29,803 

                                            ————————— 

                                              1+ (29,803)(0.05)² 

   =                    394.70 

ดงันั้น   ในการทาํวิจยัคร้ังน้ีใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง = 395 ตวัวอยา่ง 

 

การกาํหนดกลุ่มตัวอย่าง 

 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีคุณสมบติั

ตามท่ีกาํหนดไวใ้นส่วนประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั ซ่ึงผูว้ิจยัมีการสอบถามพฤติกรรมการใชเ้บ้ืองตน้

ของผูเ้ป็นสมาชิกก่อนเพื่อคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีถูกตอ้งแลว้จึงเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามต่อไป 

ผูว้ิจยัทาํการเก็บขอ้มูลจากสถานท่ีต่างๆ ไดแ้ก่ สถานท่ีราชการ หน่วยงานรัฐวิสาหกิจ หน่วยงาน

เอกชน สถาบนัการศึกษา หา้งสรรพสินคา้ และท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้ 

เกณฑ์การวดัตัวแปร 

 เกณฑใ์นการวดัตวัแปรในการวิจยัคร้ังน้ีใชว้ิธีการวดัค่าทศันคติชองลิเคิร์ด มีรายละเอียด

ดงัต่อไปน้ี 

1. ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด มีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

มากท่ีสุด  ได ้ 5 คะแนน 

มาก   ได ้ 4 คะแนน 

ปานกลาง  ได ้ 3 คะแนน 

นอ้ย   ได ้ 2 คะแนน 

นอ้ยท่ีสุด  ได ้ 1 คะแนน 
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2. ในการวิเคราะห์ตวัแปรต่าง ๆ    เพื่อศึกษาปริมาณความมากนอ้ย  ของแต่ละคาํตอบจาก

ผลรวมของกลุ่มตวัอย่างนั้น  ผูว้ิจยัไดใ้ชค่้าเฉล่ียเป็นเกณฑ์ในการพิจารณา โดยใชก้ารวดัทศันคติ

ของเทอร์สโตนเพื่อระบุความมากหรือนอ้ยของคาํตอบต่าง ๆ โดยกาํหนดแนวคาํตอบเป็น 5 กลุ่ม

คือ 

คะแนนค่าเฉล่ียตั้งแต่ 1.00-1.50   หมายถึง   นอ้ยท่ีสุด 

คะแนนค่าเฉล่ียตั้งแต่ 1.51-2.50   หมายถึง   นอ้ย 

คะแนนค่าเฉล่ียตั้งแต่ 2.51-3.50   หมายถึง   ปานกลาง 

คะแนนค่าเฉล่ียตั้งแต่ 3.51-4.50   หมายถึง   มาก 

คะแนนค่าเฉล่ียตั้งแต่ 4.51-5.00   หมายถึง   มากท่ีสุด 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลในคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม อา้งอิงจากดุลยทศัน์ พืชมงคล 

ซ่ึงเป็นการรวบรวมขอ้มูลจากผูเ้ป็นสมาชิกบตัรเดบิตวีซ่าอิเลก็ตรอน ในตาํบลแพรกษาใหม่ จงัหวดั

สมุทรปราการ โดยแบ่งเน้ือหาของคาํถามออกเป็น 3 ส่วน  

      ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปและลกัษณะส่วนบุคคล  

      ส่วนท่ี 2  พฤติกรรมการเลือกใชบ้ตัรเดบิต 

      ส่วนท่ี 3  ปัจจยัทางดา้นการตลาดของบตัรเดบิต 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผูว้ิจยัเป็นผูด้าํเนินการเกบ็ขอ้มูลดว้ยตนเอง โดยมีการช้ีแจงทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัเคร่ืองมือ

ท่ีใช้ในการวิจัยแก่กลุ่มตวัอย่างก่อนท่ีจะเก็บขอ้มูลจริง และใช้วิธีให้กลุ่มตัวอย่างเป็นผูก้รอก

แบบสอบถามดว้ยตนเอง ซ่ึงสถานท่ีในการเก็บขอ้มูล ผูว้ิจยัไดท้าํการแจกแบบสอบถาม ณ สถานท่ี

ต่างๆ ดงัน้ี 

- หมู่บา้นเฟ่ืองฟ้าโครงการ 9,10,11,12,14 15 ทุกเฟส 

- หมู่บา้นลลิล พร้อพเพอร์ต้ี  

- หมู่บา้นนครทอง 

- ชุมชนแพรกษาใหม่ 

โดยมีขอ้แมว้่ากลุ่มตวัอย่างจะตอ้งเป็นสมาชิกบตัรเดบิตของธนาคารใดธนาคารหน่ึงและเคยใช้

บริการมาแลว้ 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลสาํหรับการศึกษาน้ี จดัทาํโดยการรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการ

วิจยัทั้ งหมด ตรวจสอบความถูกตอ้ง และนําแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มาเขา้รหัส (Coding) แลว้

ประมวลผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social 

Sciences)  

 

สถิติทีใ่ช้ในการวจัิย 

 1.ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ สถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าความ

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 2.วิเคราะห์ปัจจัยทางด้านการตลาดโดยใช้สถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าความเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

 3.วิเคราะห์พฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิตใชส้ถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าความเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
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บทที ่4 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การวิจยัเชิงสาํรวจเร่ือง “ปัจจยัทางดา้นการตลาดกบัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเดบิตของผูเ้ป็น

สมาชิกของธนาคารพาณิชยข์องประเทศไทยในจงัหวดัสมุทรปราการ” กรณีศึกษา ประชากรใน

ตาํบลแพรกษาใหม่ อาํเภอเมือง จังหวดัสมุทรปราการ  ได้ทาํการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้

แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 395 ชุด  
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลด้านลกัษณะบุคคลและข้อมูลทัว่ไป 

         กลุ่มตวัอยา่งแบ่งออกไดเ้ป็นเพศชาย 192 คน และ เพศหญิง 203 คน โดยส่วนใหญ่มีอายุ

ระหว่าง 31-35 ปี กว่าร้อยละ 30.4 มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี กลุ่มตวัอย่างมีอาชีพเป็น

พนกังานบริษทัมากท่ีสุด รองลงมาคือ เจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 33.2 และ 32.9 ตามลาํดบั โดย

จะมีรายไดส่้วนตวัต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 15,001-20,000 บาทเป็นจาํนวนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 32.9 

กลุ่มตวัอย่างประมาณร้อยละ 59.2 มีสถานภาพสมรส และเป็นผูถื้อครองบตัรเดบิตจาํนวน 1 ใบ 

มากท่ีสุด คือ ประมาณร้อยละ 58 ซ่ึงขอ้มูลโดยละเอียดสามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 

 

ตารางท่ี 1 จาํนวน และ ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ 

 

   เพศ จาํนวน ร้อยละ 

 ชาย 192 48.6 

  หญิง 203 51.4 

  รวม 395 100.0 

 

จากตารางท่ี 1 พบวา่ ในจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดนั้น เป็นเพศหญิง 203 คน คิดเป็นร้อย

ละ 51.4  เพศชาย 192 คนคิดเป็นร้อยละ 48.6 
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ตารางท่ี 2 จาํนวน และ ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาย ุ

  

อาย ุ(ปี) จาํนวน ร้อยละ 

               15-20 15 3.8 

               21-30 87 22.0 

                 26-30 77 19.5 

                 31-35 120 30.4 

                 36-40 96 24.3 

                  รวม 395 100.0 

 

   จากตารางท่ี 2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 30.4 

รองลงมาคืออายตุั้งแต่ 36-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.3 กลุ่มท่ีมีอายรุะหว่าง 15-20 ปีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด 

คิดเป็นร้อยละ 3.8 

 

ตารางท่ี 3 จาํนวน และ ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

  

ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

 มธัยมศึกษาตอนตน้ 21 5.3 

  มธัยมศึกษาปลาย 82 20.8 

  อนุปริญญา 102 25.8 

  ปริญญาตรี 112 28.4 

  ปริญญาโท 59 14.9 

  ปริญญาเอก 11 2.8 

  อ่ืนๆ 8 2.0 

  รวม 395 100.0 

 

              จากตารางท่ี 3 พบว่าระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่คือระดบัปริญญาตรีมี 112 

คนคิด เป็นร้อยละ 28.4 รองลงมา คือ การศึกษาระดบัอนุปริญญา มี 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8 

ขณะท่ีการศึกษาในระดบัอ่ืนๆ มีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด มี 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 
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ตารางท่ี 4 จาํนวน และ ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาชีพ 

                  

 

จากตารางท่ี 4 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัมี 131 คนคิดเป็น

ร้อยละ 33.2 รองลงมา คือ เจา้ของกิจการมี 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.9 และน้อยท่ีสุด คือ รับ

ราชการมี 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.1 

 

ตารางท่ี 5 จาํนวน และ ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามรายไดส่้วนตวัต่อเดือน 

 

รายไดต่้อเดือน (บาท) จาํนวน ร้อยละ 

 นอ้ยกวา่ 5000 6 1.5 

  5001-10000 49 12.4 

  10001-15000 44 11.1 

  15001-20000 130 32.9 

  20001-25000 98 24.8 

  25001-30000 25 6.3 

  มากกวา่ 30000 43 10.9 

  รวม 395 100.0 
  

จากตารางท่ี 5 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนประมาณ 15,001-20,000 บาท

คิดเป็นร้อยละ 32.9  รองลงมาคือประมาณ 20,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.8 และนอ้ยท่ีสุด

คือ นอ้ยกวา่ 5,000 คิดเป็นร้อยละ 1.5 

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

 รับราชการ 28 7.1 

 พนกังานบริษทั 131 33.2 

 พนกังานรัฐวสิาหกิจ 32 8.1 

 เจา้ของกิจการ 130 32.9 

 นกัศึกษา 42 10.6 

 อ่ืนๆ 32 8.1 

 รวม 395 100.0 
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ตารางท่ี 6 จาํนวน และร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งตามสถานภาพสมรส 

  

สถานภาพสมรส จาํนวน ร้อยละ 

 โสด 157 39.7 

 สมรส 234 59.2 

 หยา่ร้าง 4 1.0 

 รวม 395 100.0 

 

 จากตารางท่ี 6 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสมี 234 คน คิดเป็นร้อยละ 59.2 

รองลงมาคือ โสดมี 157 คน  คิดเป็นร้อยละ 39.7 หยา่ร้างมี 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 

 

ตารางท่ี 7 จาํนวน และ ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามจาํนวนการถือครองบตัรเดบิต 

 

จาํนวนบตัร (ใบ) จาํนวน ร้อยละ 

 1ใบ 229 58.0 

 2ใบ 125 31.6 

 3ใบ 37 9.4 

 มากกวา่ 3 ใบ 4 1.0 

 รวม 395 100.0 

 

 จากตารางท่ี 7 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นสมาชิกบตัร 1 ใบมี 229 คน คิดเป็นร้อยละ 

58 รองลงมาคือเป็นสมาชิกบตัร 2 ใบมี 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.6 และผูถื้อบตัรมากกว่า 3 ใบข้ึน

ไปมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุดมี 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 
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ตารางท่ี 8 จาํนวน และ ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามธนาคารพาณิชยเ์จา้ของบตัรเดบิต 

 

ธนาคารพาณิชย ์ จาํนวน ร้อยละ 

ธนาคารไทยพาณิชย ์ 166 28.0 

ธนาคารกสิกรไทย 135 22.8 

ธนาคารกรุงศรีอยธุยา 120 20.3 

ธนาคารทหารไทย 73 12.3 

ธนาคารกรุงเทพ 98 16.6 

รวม 592 100.00 

 

                 จากตารางท่ี 8 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเป็นสมาชิกบตัรเดบิตของธนาคารไทยพาณิชยม์าท่ีสุด

มี 166 คน คิดเป็นร้อยละ 28.04 รองลงมาคือ ธนาคารกสิกรไทยมี 135 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8 และ

นอ้ยท่ีสุด คือ ธนาคารทหารไทยมี 73 คน คิดเป็นร้อยละ 12.33 

 

ส่วนที ่2 พฤตกิรรมการใช้บริการบัตรเดบิต 

 

 กลุ่มตวัอย่างก่ึงหน่ึงมีพฤติกรรมการใชบ้ริการบริการบตัรเดบิตต่อสัปดาห์เพียง 1-2 คร้ัง 

และร้อยละ 32.7 ของกลุ่มตวัอยา่ง มีมูลค่าการใชจ่้ายต่อคร้ังประมาณ 2,001-3,000 บาทกลุ่มตวัอยา่ง

จะใชบ้ตัรเดบิตท่ีห้างสรรพสินคา้มากท่ีสุด รองลงมาคือ สถานท่ีเท่ียวกลางคืน และสถานีบริการ

นํ้ ามนั คิดเป็นร้อยละ 27.8, 25.1 และ 13.7 ตามลาํดบั โดยมกัจะใชเ้ม่ือเดินทางไปต่างประเทศหรือ

ต่างจงัหวดั และ ใชเ้ป็นบางคร้ังตามโอกาสและความสะดวก คิดเป็นร้อยละ 26.3 และ 23.6 ซ่ึง

รายละเอียดต่างๆของพฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิตจาํแนกไดด้งัน้ี 
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ตารางท่ี 9 จาํนวน ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตาม พฤติกรรมการใชบ้ตัรต่อสปัดาห์ 

 

จาํนวนการใชบ้ตัร จาํนวน ร้อยละ 

 1-2 คร้ัง 266 67.3 

 3-4 คร้ัง 98 24.8 

 5-6 คร้ัง 14 3.5 

 7-8 คร้ัง 5 1.3 

 มากกวา่8 คร้ัง 12 3.0 

 รวม 395 100.0 

 

 จากตารางท่ี 9 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการใชบ้ตัรเดบิตสัปดาห์ละ 1-2 คร้ังเป็น

จาํนวนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 67.3 รองลงมาใชส้ัปดาห์ละ 3-4 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 24.8 และใช7้-

8 คร้ังมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 1.3  

 

ตารางท่ี 10 จาํนวน และ ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามจาํนวนเงินการใชบ้ตัรเดบิตต่อคร้ัง 

 

จาํนวนเงินการใชบ้ตัรเดบิตต่อคร้ัง 

(บาท) จาํนวน ร้อยละ 

 ตํ่ากวา่ 500 42 10.6 

 501-1000 88 22.3 

 1001-1500 36 9.1 

 1501-2000 70 17.7 

 2001-3000 129 32.7 

 3001-4000 6 1.5 

 4001-5000 14 3.5 

 มากกวา่ 5000 10 2.5 

 รวม 395 100.0 
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จากตารางท่ี 10 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งจะใชจ่้ายผา่นบตัรเดบิตเป็นจาํนวนเงินต่อคร้ังประมาณ 

2,001-3,000 บาทเป็นจาํนวนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 32.7 รองลงมา คือ ประมาณ 501-1,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 22.3 และ 3,001-4,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 1.5  

 

ตารางท่ี 11 จาํนวน และ ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามจาํนวนเงินการใชบ้ตัรเดบิตต่อเดือน 

 

จาํนวนเงินการใชบ้ตัรเดบิตต่อเดือน

(บาท) จาํนวน ร้อยละ 

 <500 16 4.1 

 501-3000 91 23.0 

 3001-6000 157 39.7 

 6001-9000 71 18.0 

 9001-12000 42 10.6 

 12001-15000 11 2.8 

 15001-18000 3 0.8 

 >18000 4 1.0 

 รวม 395 100.0 

 

 จากตารางท่ี 11 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีการใชจ่้ายเงินผา่นบตัรเดบิตต่อเดือนประมาณ 3,001-

6,000 บาทมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 39.7 รองลงมาคือ 501-3,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 23 และในส่วน

การใชจ่้ายต่อเดือนท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุดคือ ประมาณ 15,001-18,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.8 
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ตารางท่ี 12 จาํนวน และ ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิต ณ 

สถานท่ีต่างๆ  

 

พฤติกรรมการใชบ้ริการตาม 

สถานท่ีต่างๆ จาํนวน ร้อยละ 

 ร้านอาหาร 46 11.6 

 ร้านคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 110 27.8 

 สถานีบริการนํ้ามนั 54 13.7 

 โรงแรม 41 10.4 

 โรงภาพยนตร์ 10 2.5 

 สถานท่ีท่องเท่ียว 7 1.8 

 สถานท่ีเท่ียวกลางคืน 99 25.1 

 อ่ืนๆ (ร้านอาหาร Fast Food) 28 7.1 

 รวม 395 100.0 

 

 จากตารางท่ี 12 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการใชบ้ตัร ณ ร้านคา้ในห้างสรรพสินคา้ 

เป็นจาํนวนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 27.8 รองลงมาคือ สถานท่ีเท่ียวกลางคืน คือร้อยละ 25.1 และใน

ส่วนสถานท่ีท่องเท่ียว มีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 1.8  
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ตารางท่ี 13 จาํนวน และ ร้อยละ ของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามเหตุผลของการใชบ้ริการบตัรเดบิต

ของผูเ้ป็นสมาชิก 

 

เหตุผลท่ีใช ้ จาํนวน ร้อยละ 

 ใชทุ้กคร้ังท่ีสถานท่ีนั้นๆ รับบตัร 67 17.0 

 ใชเ้ป็นบางคร้ังตามโอกาสและ

ความสะดวก 
97 24.6 

 ใชเ้ฉพาะเวลาเม่ือซ้ือสินคา้เป็น

จาํนวนมาก 
50 12.7 

 ใชเ้ม่ือเดินทางไปต่างประเทศหรือ

ต่างจงัหวดั 
104 26.3 

 ใชเ้ม่ือไม่มีเงินสดในขณะนั้น 27 6.8 

 ใชบ้ริการเบิกถอนเงินสดผา่นตูฝ้าก

ถอนเงินอตัโนมติั (ATM ) 
43 10.9 

 อ่ืนๆ 7 1.8 

 รวม 395 100.0 

 

 จากตารางท่ี 13 พบว่า เหตุผลในการใช้บตัรเดบิตส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่างคือ ใช้เม่ือ

เดินทางไปต่างประเทศหรือต่างจงัหวดั คิดเป็นร้อยละ 26.3 รองลงมาคือ ใชเ้ป็นบางคร้ังตามโอกาส

และความสะดวก คิดเป็นร้อยละ 24.6 และใชใ้นโอกาสอ่ืนๆ นอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 1.8 
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ส่วนที ่3 ปัจจยัด้านการตลาด 

  

ในการส่ือสารการตลาดของบตัรเดบิตนั้น การส่ือสารการตลาดดา้นคุณสมบติัของบตัร อยู่

ในระดบัท่ีมาก ทั้งในแง่ของ ธนาคารพาณิชยผ์ูอ้อกบตัร และ รูปลกัษณ์ของบตัรเดบิต มีความสาํคญั

ต่อการใชบ้ริการของกลุ่มตวัอย่างในระดบัมากทั้งส้ิน ในส่วนการส่ือสารการตลาดดา้นราคา และ 

การส่ือสารการตลาดดา้นประชาสัมพนัธ์ โดยรวมมีความสําคญัอยู่ในระดบัปานกลางเท่านั้น ซ่ึง

ขอ้มูลโดยละเอียดจาํแนกไดด้งัน้ี 

  

ตารางท่ี 14 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามการ

ส่ือสาร   การตลาดดา้นผลิตภณัฑบ์ตัรเดบิต 

  

ธนาคารพาณิชยผ์ู ้

ออกบตัร มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด รวม ค่าเฉล่ีย S.D. 

มีความมัง่คง 
172 177 38 7 1 395 4.29 0.73 

 

[43.5] [44.8] [9.6] [1.8] [0.3] [100] 

  มีเทคโนโลยี

ทนัสมยั 151 170 49 12 13 395 4.09 0.95 

 

[38.2] [43] [12.4] [3] [3.3] [100] 

  มีช่ือเสียงเป็นท่ี

รู้จกั 144 166 63 10 12 395 4.06 0.94 

 

[36.5] [42] [15.9] [2.5] [3] [100] 

  ธนาคารมีสาขา

จาํนวนมาก 122 198 155 12 8 395 4.04 0.86 

 

[30.9] [50] [13.9] [3] [2] [100] 

  มีภาพลกัษณ์ท่ีดี

ทางสังคม 156 154 64 13 8 395 4.29 0.92 

 

[39.5] [39] [16.2] [3.3] [2] [100] 

  รวม 

      

4.12 0.85 
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จากตารางท่ี 14 พบว่า ความมัน่คงและมีภาพลกัษณ์ท่ีดีทางสังคมนั้นมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 

4.29 รองลง ไดแ้ก่ มีเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั มีค่าเฉล่ีย 4.09 และ ธนาคารมีสาขาเป็นจาํนวนมาก มี

ค่าเฉล่ียนอ้ยม่ีสุดคือ 4.04 

 

ตารางท่ี 15 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามการ

ส่ือสารการตลาดดา้นรูปลกัษณ์ของบตัรเดบิต 

 

รูปลกัษณ์ของบตัร

เดบิต 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ยท่ีสุด รวม ค่าเฉล่ีย S.D. 

มีความทนัสมยั 138 

[34.9] 

168 

[42.5] 

79 

[20.0] 

5 

[1.3] 

5 

[1.3] 

395 

[100] 

4.08 0.84 

มีสีสันสวยงาม 135 

[34.2] 

167 

[42.3] 

84 

[21.3] 

4 

[1.0] 

5 

[1.3] 

395 

[100] 

4.07 0.84 

มีรูปติดบตัร 128 

[32.4] 

160 

[40.5] 

94 

[23.8] 

11 

[2.8] 

2 

[4.2] 

395 

[100] 

4.01 0.84 

ตวับตัรมีการจดั

องคป์ระกอบ

สวยงาม 

143 

[36.2] 

142 

[35.9] 

87 

[22] 

16 

[4.1] 

7 

[1.8] 

395 

[100] 

4.00 0.95 

รวม       4.04 0.54 

 

 จากตารางท่ี 15 พบว่า ในเร่ืองรูปลกัษณ์ความทนัสมยัของบตัรนั้นมีความสาํคญัเป็นอนัดบั

แรกมีค่าเฉล่ีย 4.08 รองมาคือ มีสีสันสวยงาม มีค่าเฉล่ีย 4.07 และตวับตัรมีการจดัองคป์ระกอบ

สวยงาม มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ 4.00 
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ตารางท่ี 16 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของกลุ่มตวัอย่างจาํแนกตามการ

ส่ือสารการตลาดดา้นคุณสมบติัของบตัรเดบิต 

 

 

จากตารางท่ี 16 พบว่า อนัดบัแรกคือ แสดงความทนัสมยัมีค่าเฉล่ีย 4.03 รองมาคือ ไม่ตอ้ง

พกเงินสดเป็นจาํนวนมาก มีค่าเฉล่ีย 3.98 และสะดวกในการซ้ือสินคา้และบริการ มีค่าเฉล่ียน้อย

ท่ีสุดคือ 3.86 

การส่ือสาร

การตลาดดา้นคุณ 

สมบติัของบตัร 

มาก

ท่ีสุด มาก 

ปาน

กลาง นอ้ย 

นอ้ย

ท่ีสุด รวม ค่าเฉล่ีย S.D. 

แสดงความ

ทนัสมยั 124 175 84 10 2 395 4.03 0.82 

 

[31.40] [44.3] [21.3] [2.5] [0.5] [100] 

  แสดงความเป็น

ผูน้าํ 116 165 100 13 1 395 3.96 0.83 

 

[29.4] [49.8] [16.5] [3.3] [0.3] [100] 

  แสดงฐานะทาง

สังคม 100 187 99 7 2 395 3.95 0.78 

 

[25.3] [47.3] [25.1] [1.8] [0.5] [100] 

  สะดวกในการซ้ือ

สินคา้และบริการ 93 177 110 8 7 395 3.86 0.85 

 

[23.5] [44.8] [27.8] [2] [1.8] [100] 

  ไม่ตอ้งพกพาเงิน

สดเป็นจาํนวนมาก 128 157 92 12 6 395 3.98 0.90 

 

[32.4] [39.7] [23.3] [3] [1.5] [100] 

  สามารถใชก้บัตู ้

ฝากถอนอตัโนมติั 

(ATM) 111 161 118 4 1 395 3.95 0.80 

 

[28.1] [40.8] [29.9] [1] [0.3] [100] 

  สามารถควบคุม

การใชจ่้ายไดดี้ 99 162 126 7 1 395 3.88 0.80 

 

[25.1] [41] [31.9] [1.8] [0.3] [100] 

  รวม 

      

4.46 0.83 
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ตารางท่ี 17 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของกลุ่มตวัอย่างจาํแนกตามการ

ส่ือสารการตลาดดา้นราคา 

 

การส่ือสารการตลาด

ดา้นราคา 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

รวม ค่าเฉล่ีย S.D. 

อตัราค่าธรรมเนียม

แรกเขา้ของบตัรเดบิต

ถกูกวา่บตัรประเภท

อ่ืน 

115 

[29.1] 

157 

[39.7] 

116 

[29.4] 

6 

[1.5] 

1 

[0.3] 

395 

[100] 

3.95 0.81 

อตัราค่าธรรมเนียม

รายปีถกูกวา่บตัร

ประเภทอ่ืน 

170 

[43] 

97 

[24.6] 

115 

[9.1] 

11 

[2.8] 

2 

[0.5] 

395 

[100] 

3.88 0.82 

รวม       3.92 0.64 

 

 จากตารางท่ี 17 พบว่า ในส่วนของอตัราค่าธรรมเนียมแรกเขา้ของบตัรเดบิตถูกกว่าบตัร

ประเภทอ่ืน และ อตัราค่าธรรมเนียมรายปี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 และ 3.88 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 18 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของกลุ่มตวัอย่างจาํแนกตามการ

ส่ือสารการตลาดดา้นสถานท่ี 

 

คุณสมบติัของบตัร มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

รวม ค่าเฉล่ีย S.D. 

มีสาขาของธนาคาร

อยูใ่กลบ้า้น 

111 

[28.1] 

145 

[36.7] 

137 

[34.7] 

2 

[0.5] 

 395 

[100] 

3.92 0.80 

มีสาขาของธนาคาร

อยูใ่นทาํเลท่ีไปมา

สะดวก 

85 

[21.5] 

190 

[48.1] 

114 

[28.9] 

5 

[1.3] 

1 

[0.3] 

395 

[100] 

3.89 0.75 

มีจาํนวนร้านคา้ท่ีรับ

ชาํระเงินดว้ยบตัรเด

บิตเป็นจาํนวนมาก 

107 

[27.1] 

169 

[42.88

] 

115 

[29.1] 

3 

[0.8] 

1 

[0.3] 

395 

[100] 

3.95 0.78 

สามารถนาํบตัรเดบิต

ไปใชใ้นต่างประเทศ

ได ้

148 

[37.5] 

96 

[24.3] 

129 

[32.7] 

21 

[5.3] 

1 

[0.3] 

395 

[100] 

3.80 0.87 

ร้านคา้หรือสถานท่ี

ประจาํของท่านรับ

ชาํระดว้ยบตัรเดบิต 

100 

[25.3] 

139 

[35.2] 

143 

[36.2] 

13 

[3.3] 

 395 

[100] 

3.82 0.84 

รวม       3.88 0.44 

 

 จากตารางท่ี 18 พบว่า จาํนวนร้านคา้ท่ีรับชาํระเงินดว้ยบตัรเดบิตเป็นจาํนวนมากมีค่าเฉล่ีย

มากท่ีสุด คือ 3.95 รองลงมาคือ มีสาขาของธนาคารอยูใ่กลบ้า้น มีค่าเฉล่ียคือ 3.92  
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ตารางท่ี 19 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของกลุ่มตวัอย่างจาํแนกตามการ

ส่ือสารการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

การส่ือสารการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการ

ขาย 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

รวม ค่าเฉล่ีย S.D. 

มีสมุดคูปองส่วนลด

ตอนแรกเขา้สมาชิก 

109 

[27.6] 

149 

[37.7] 

130 

[32.9] 

7 

[1.8] 

 395 

[100] 

3.91 0.81 

มีส่วนลดในการซ้ือ

สินคา้ใน

หา้งสรรพสินคา้ 

104 

[26.3] 

150 

[38.0] 

129 

[32.7] 

12 

[3.0] 

 395 

[100] 

3.87 0.83 

มีส่วนลดใน

ร้านอาหาร 

108 

[2703] 

131 

[33.2] 

139 

[35.2] 

17 

[4.3] 

 395 

[100] 

3.83 0.87 

มีส่วนลดในสถาน

บนัเทิง 

104 

[26.3] 

141 

[35.7] 

129 

[32.7] 

20 

[5.1] 

1 

[0.3] 

395 

[100] 

3.82 0.88 

มีส่วนลดตามร้านคา้

ทัว่ไป 

106 

[26.8] 

137 

[34.7] 

133 

[33.7] 

15 

[3.8] 

4 

[1.0] 

395 

[100] 

3.82 0.90 

รวม       3.85 0.49 

 

 จากตารางท่ี 19 พบว่า มีสมุดคูปองส่วนลดตอนแรกเขา้สมาชิก มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 3.91 

รองลงมาคือ มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.87  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



53 

 

 

 

ตารางท่ี 20 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของกลุ่มตวัอย่างจาํแนกตามการ

ส่ือสารการตลาดดา้นการประชาสมัพนัธ์ 

 

การส่ือสารการตลาด

ดา้นการ

ประชาสัมพนัธ์ 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

รวม ค่าเฉล่ีย S.D. 

มีการแจง้ขอ้มูลสิทธิ

พิเศษหรือโปรแกรม

ทางการตลาดอยา่ง

ต่อเน่ือง 

149 

[37.7] 

114 

[28.9] 

112 

[28.4] 

19 

[4.8] 

1 

[0.3] 

395 

[100] 

3.90 0.88 

การใหข้่าวสารท่ี

เก่ียวขอ้งกบับตัรเด

บิตทางส่ือต่างๆ 

100 

[25.3] 

165 

[41.8] 

108 

[27.3] 

22 

[5.6] 

 395 

[100] 

3.86 0.85 

รวม       3.92 1.02 

 

 จากตารางท่ี 20 พบว่า การแจง้ขอ้มูลสิทธิพิเศษหรือโปรแกรมทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

มีค่าเฉล่ีสูงสุดอยู่ท่ี 3.90 และ การให้ข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบับตัรเดบิตทางส่ือต่างๆ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 

3.86 
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ตารางท่ี 21 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของกลุ่มตวัอย่างจาํแนกตามการ

ส่ือสารการตลาดดา้นการโฆษณา 

 

การส่งเสริมการตลาด

ดา้น การโฆษณา 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

รวม ค่าเฉล่ีย S.D. 

การโฆษณาผา่นส่ือ

โทรทศัน์ 

108 

[27.3] 

106 

[26.8] 

156 

[39.5] 

24 

[6.1] 

1 

[0.3] 

395 

[100] 

3.87 0.89 

การโฆษณาผา่นส่ือ

วทิย ุ

97 

[24.6] 

125 

[31.6] 

142 

[35.9] 

30 

[7.6] 

1 

[0.3] 

395 

[100] 

3.76 0.91 

การโฆษณาผา่นส่ือ

แผน่พบั 

115 

[29.1] 

133 

[33.7] 

119 

[30.1] 

28 

[7.1] 

 395 

[100] 

3.84 0.922 

การโฆษณาผา่นส่ือ

โปสเตอร์ 

97 

[24.6] 

169 

[42.8] 

102 

[25.8] 

27 

[6.8] 

 395 

[100] 

3.85 0.86 

การโฆษณาผา่นส่ือ

นิตยสาร 

94 

[23.8] 

116 

[29.4] 

14 

[36.7] 

39 

[9.9] 

1 

[0.3] 

395 

[100] 

3.66 0.95 

การโฆษณาผา่นส่ือ

หนงัสือพิมพ ์

8 

[22.5] 

145 

[36.7] 

124 

[31.4] 

29 

[7.3] 

8 

[2.0] 

395 

[100] 

3.70 0.96 

การโฆษณาผา่นรถ

ประจาํทาง 

80 

[20.3] 

111 

[28.1] 

165 

[41.8] 

26 

[66.6] 

13 

[3.3] 

395 

[100] 

3.55 0.99 

รวม       3.75 0.48 

 

 จากตารางท่ี 21 พบว่า การโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 3.87 รองลงมา คือ 

การโฆษณาผ่านส่ือโปสเตอร์ มีค่าเฉล่ียคือ 3.85 ในส่วนของส่ือท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าสุดคือ การโฆษณา

ผา่นรถประจาํทาง มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.55 
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บทที ่5 

 

สรุปผลการวจัิย และ ข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจัยทางด้านการตลาดกับพฤติกรรมการใช้บตัรเดบิตของผูเ้ป็น

สมาชิกของธนาคารพาณิชยข์องประเทศไทยในจงัหวดัสมุทรปราการ” กรณีศึกษา ประชากรใน

ตาํบลแพรกษาใหม่ อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 
เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชเ้คร่ืองมือในการวิจยั คือ แบบสอบถาม เพ่ือรวบรวมขอ้มูล

ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง คือผูเ้ป็นสมาชิกบตัรเดบิตใน ตาํบลแพรกษาใหม่ อาํเภอเมือง จงัหวดั

สมุทรปราการ โดยมีจาํนวนกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี 395 คนซ่ึงผูว้ิจยัมีวตัถุประสงคใ์น

การศึกษาดงัน้ี 

  1. เพื่อศึกษา ปัจจยัการส่ือสารการตลาดกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิตของผูเ้ป็น

สมาชิก 

2. เพื่อศึกษา ลกัษณะทางประชากรกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิตของผูเ้ป็นสมาชิก 

การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัใช้ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในการ

อธิบายการวิจยัดา้นคุณลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง ปัจจยัการส่ือสารการตลาดและพฤติกรรมการใช้

บริการบตัรเดบิต โดยประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS  
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สรุปผลการวจัิย 

1.ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

กลุ่มตวัอย่างมีเพศชายและเพศหญิงในจาํนวนท่ีใกลเ้คียงกนั มีอายุระหว่าง 31-35 ปีมาก

ท่ีสุด เกือบคร่ึงหน่ึงของกลุ่มตวัอย่างมีรายไดร้ะหว่าง 15,001-20,000 บาท ร้อยละ 32.9 ของกลุ่ม

ตวัอยา่งจบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัและเจา้ของกิจการ 

ร้อยละ 33 ของกลุ่มตวัอยา่งเป็นสมาชิกบตัรเดบิตเพียง 1 ใบ และนิยมใชบ้ตัรเดบิตของธนาคารไทย

พาณิชยม์ากท่ีสุด 

2.พฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิต 

กลุ่มตวัอย่างกว่าคร่ึงหน่ึงมีพฤติกรรมการใชจ่้ายผ่านบตัรเดบิตต่อสัปดาห์เพียง 1-2 คร้ัง 

เท่านั้น และในการใชบ้ริการบตัรเดบิตซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นกวา่ร้อยละ 67.3 ของกลุ่มตวัอยา่งจะ

ใชเ้ป็นจาํนวนเงินต่อคร้ังประมาณ 2,001-3,000 บาท รองมาคือ 501-1,000 บาท และหากคิดเป็นการ

ใชจ่้ายต่อสปัดาห์แลว้ผูเ้ป็นสมาชิกจะใชจ่้ายอยูร่ะหวา่ง 3,001-6,000 บาท มากท่ีสุด 

สาํหรับพฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิต ณ สถานท่ีต่าง ๆ นั้น กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่กว่า

ร้อยละ 27.8 จะใชบ้ริการในร้านคา้ในห้างสรรพสินคา้ รองมาคือ การใชใ้นสถานท่ีเท่ียวกลางคืน

สถานีบริการนํ้ ามนั และร้านคา้อาหาร ตามลาํดบั ในส่วนของเหตุผลของการใชบ้ริการบตัรเดบิต

ของกลุ่มตวัอยา่งนั้น ใชเ้ม่ือเดินทางไปในสถานท่ีต่างๆ เช่น ต่างประเทศ ต่างจงัหวดัเป็นเหตุผลท่ีทาํ

ให้เกิดการใชบ้ริการบตัรเดบิตมากท่ีสุด รองมาคือ ใชเ้ป็นบางคร้ังตามโอกาสและความสะดวกใน

การใช ้ใชซ้ื้อสินคา้และบริการทุกคร้ังท่ีร้านคา้หรือสถานท่ีนั้นๆรับชาํระดว้ยบตัรเดบิต ใชเ้ม่ือซ้ือ

สินคา้เป็นจาํนวนมาก  และใชใ้นการเบิกถอนเงินสดจากตู ้ATM  ตามลาํดบั 

3.ลกัษณะโดยทัว่ไปของปัจจยัดา้นการตลาดบตัรเดบิต 

ปัจจยัการส่ือสารการตลาดบตัรเดบิตในท่ีน้ีศึกษาจากความคิดเห็นและความรู้สึกของกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีต่อบตัรอนัเกิดจากการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบับตัรเดบิต โดยการส่ือสารการตลาด

ของผลิตภณัฑ์ การส่ือสารการตลาดของราคา การส่ือสารดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการให้บริการ 

และการส่ือสารการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

 3.1 ปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องบตัรเดบิต 

 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่คิดว่าธนาคารพาณิชยท่ี์มีความมัน่คงและมีภาพลกัษณ์ท่ีดีทางสังคม 

มีความสาํคญัอย่างมากต่อการตดัสินใจใชบ้ริการบตัรเดบิต นอกจากน้ี ในส่วนของมีช่ือเสียงและ

สาขาเป็นจาํนวนมากรวมถึงการมีเทคโนโลยีอนัทนัสมยันั้นมีความสําคญัในระดบัท่ีมากเช่นกนั 

เช่นเดียวกบัธนาคารท่ีมีสาขาจาํนวนมากมีความสําคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการในระดบัท่ีมาก 
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รองลงมา ในส่วนการแสดงออกถึงความทนัสมยั ไม่ตอ้งพกพาเงินสดเป็นจาํนวนมาก แสดงความ

เป็นผูน้าํ และแสดงฐานะทางสงัคมตามลาํดบั 

3.2 ปัจจยัการตลาดดา้นราคาของบตัรเดบิต 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่คิดว่าการส่ือสารการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์อยา่งมากต่อการ

ตดัสินใจเป็นสมาชิกบตัรเดบิต ทั้งในเร่ืองของอตัราค่าธรรมเนียมแรกเขา้ของบตัรเดบิตท่ีถูกกว่า

บตัรอ่ืน และอตัราค่าธรรมเนียมรายปีท่ีถูกกวา่บตัรอ่ืน ๆ 

3.3 ปัจจยัการตลาดดา้นสถานท่ีของบตัรเดบิต 

 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่คิดว่าการส่ือสารการตลาดดา้นสถานท่ีใหบ้ริการมีความสาํคญัอยา่ง

มากต่อการตดัสินใจใช้บริการ โดยเร่ืองของการมีร้านคา้ท่ีรับบตัรเดบิตเป็นจาํนวนมากนั้ นมี

ความสําคญัมากท่ีสุด รองมา คือ การมีสาขาของธนาคารเจา้ของบตัรอยู่ใกลท่ี้พกัอาศยัของผูเ้ป็น

สมาชิกบตัรเดบิต มีสาขาของธนาคารอยู่ในทาํเลท่ีตั้ งไปมาสะดวกในการเดินทาง ร้านคา้หรือ

สถานท่ีให้บริการท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชบ้ริการอยูเ่ป็นประจาํให้บริการรับบตัรเดบิต สามารถใชจ่้ายใน

ร้านคา้และสถานท่ีต่าง ๆ ในจงัหวดัและต่างประเทศได ้และรูปลกัษณ์และความทนัสมยัของร้านคา้

ตามลาํดบั 

3.4 ปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของบตัรเดบิต 

การส่ือสารการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในดา้นการส่งเสริมการขายมีความสาํคญัต่อ

การตดัสินใจใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่งอยา่งมาก โดยเฉพาะในเร่ืองมีสมุดคูปองส่วนลดตอนแรก

เขา้สมาชิก รองมา คือ มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้ในห้างสรรพสินคา้ และมีส่วนลดในร้านอาหาร

ตามลาํดบั เป็นตน้ 

สําหรับการส่ือสารการตลาดของการส่งเสริมการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์นั้นกลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่คิดวา่มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการในระดบัปานกลางค่อนทางมาก โดย

มีปัจจยัการแจง้ขอ้มูลสิทธิพิเศษหรือโปรแกรมทางการตลาดอย่างต่อเน่ือง ในดา้นการส่งเสริม

การตลาดดา้นการโฆษณานั้นกลุ่มตวัอย่างเห็นว่ามีความสาํคญัต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลาง 

โดยประเภทของการโฆษณาทางส่ือโทรทศัน์มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด รองมาคือ การ

โฆษณาทางส่ือโปสเตอร์และส่ือแผน่พบัตามลาํดบั ส่วนการโฆษณาทางการโฆษณาผา่นรถประจาํ

ทางมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจในระดบัตํ่าสุด  
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ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะทัว่ไป 

1. จากผลการวิจยัทาํให้ทราบว่า การส่ือสารการตลาดบตัรเดบิตของธนาคารพาณิชยย์งัไม่

สามารถกระตุน้พฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิตของกลุ่มตวัอยา่งให้เพิ่มสูงข้ึนไดก้ลุ่มตวัอยา่งมี

การรับรู้ในการส่ือสารการตลาดดา้นต่าง ๆ ในระดบัท่ีสูง  และเห็นว่าการส่ือสารการตลาดทั้งใน

ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี และการส่งเสริมการตลาดนั้น  มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออยู่

ในระดับสูง  แต่อย่างไรก็ตามพฤติกรรมการใช้บริการท่ีเกิดข้ึนกลบัอยู่ในระดับตํ่า  ทั้ งในด้าน

ความถ่ีในการใชต่้อสัปดาห์ และมูลค่าการใชต่้อคร้ัง  สาเหตุอาจเป็นเพราะความไม่เคยชินกบัการ

ใชบ้ริการบตัรเดบิตของกลุ่มตวัอย่าง ดงัพิจารณาไดจ้าก เหตุผลในการใชบ้ตัรเดบิตโดยส่วนใหญ่

กลุ่มตวัอย่างจะใช้เป็นบางคร้ังตามโอกาสและความสะดวก หรือ ใช้ในบางกรณีท่ีไม่มีเงินสด

เท่านั้น   พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนจึงยงัไม่เป็นการใชบ้ตัรอยา่งมีความต่อเน่ือง  ดงันั้น  ในแง่ของธนาคาร

พาณิชย ์ผูอ้อกบตัร ควรมีการส่ือสารการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพ่ือกระตุน้พฤติกรรมการ

ใชบ้ริการให้เป็นไปอย่างต่อเน่ืองจนกระทัง่เป็นความเคยชิน  โดยมุ่งเนน้ส่ือสารไปยงัร้านคา้หรือ

สถานท่ีใหบ้ริการต่าง ๆ โดยทัว่ไป  เพื่อใหเ้ป็นตวักลางระหวา่ง ธนาคารพาณิชยก์บัผูเ้ป็นสมาชิกได้

อยา่งมีประสิทธิภาพ 

2. ขอ้สังเกตหน่ึงท่ีไดรั้บจากการวิจยั คือ มูลค่าการใชบ้ริการบตัรเดบิตของผูเ้ป็นสมาชิก

นั้นอยู่ในระดบัท่ีไม่มากนัก ประมาณ 2,000-3,000 บาท ต่อคร้ัง หรือ 3,001-6,000 บาทต่อเดือน

เท่านั้น จาํนวนเงินท่ีใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีนอ้ยนั้นในแง่ของเหตุผลแลว้ถือเป็นเร่ืองปกติ  เน่ืองจากหากผู ้

เป็นสมาชิกมีความจาํเป็นตอ้งใชจ่้ายเงินเป็นจาํนวนมาก  ความเหมาะสมจึงอยูท่ี่การชาํระเป็นเครดิต

มากกว่าเดบิต  เพราะไม่ตอ้งโอนเงินจาํนวนมากออกไปในคราวเดียว หรือยงัไม่มีความพร้อมท่ีจะ

ชาํระเงินในขณะนั้น  จึงสรุปได้ว่า พฤติกรรมพื้นฐานของการใช้จ่ายผ่านบตัรเดบิตของผูเ้ป็น

สมาชิกจะอยูใ่นจาํนวนเงินท่ีไม่สูงนกั ดงันั้น จากขอ้สังเกตในขา้งตน้คู่แข่งท่ีแทจ้ริงของบตัรเดบิต

จึงมิใช่บตัรประเภทเครดิต แต่เป็นเงินสดนัน่เอง  พฤติกรรมการใชจ่้ายเงินสดในการซ้ือสินคา้หรือ

บริการต่าง ๆ ในชีวิตประจาํวนัของผูบ้ริโภคในร้านคา้หรือสถานท่ีทัว่ไปจึงเป็นส่ิงท่ีพฤติกรรมการ

ใชจ่้ายบตัรเดบิตเขา้ไปทดแทนอย่างแทจ้ริง ทั้งน้ี  โดยการส่ือสารถึงประโยชน์ และความสะดวก

ของการใชบ้ตัรเดบิตในชีวิตประจาํวนัของผูบ้ริโภคทั้งในเชิงการให้ขอ้มูล และการเปรียบเทียบ

ประโยชน์การใช ้พร้อมทั้งเพิ่มจาํนวนร้านคา้หรือสถานท่ีต่าง ๆ  ท่ีรับชาํระค่าสินคา้หรือบริการ

บตัรเดบิตใหมี้เป็นจาํนวนมากท่ีสุด เพ่ือใหเ้กิดความสะดวกแก่ผูใ้ชม้ากยิง่ข้ึน  และดว้ยลกัษณะต่าง 

ๆ ดงัท่ีกล่าวขา้งตน้ จึงช้ีให้เห็นว่า เป้าหมายของการส่ือสารการตลาดของบริการบตัรเดบิต คือ การ
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กระตุน้ให้เกิดความถ่ีในการใชบ้ริการให้อยูใ่นระดบัท่ีสูง  ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีมีความสอดคลอ้งเหมาะสม

พบัพฤติกรรมการใชท่ี้เกิดข้ึนจริงมากกวา่การกระตุน้ใหมู้ลค่าการใชบ้ตัรเดบิตต่อคร้ังสูงข้ึน 

 

ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิย 

การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเด

บิตของผูเ้ป็นสมาชิก  โดยแยกประเด็นการส่ือสารการตลาดเป็นดา้นผลิตภณัฑ์, ราคา, สถานท่ีและ

การส่งเสริมการตลาด  ซ่ึงพบว่าการส่ือสารการตลาดของบริการบตัรเดบิตท่ีผา่นมาธนาคารพาณิชย์

ใหค้วามสาํคญัต่อการส่ือสารไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป็นหลกัใหญ่  ทั้งน้ีเพื่อสร้างการรับรู้ และเขา้ใจใน

รูปแบบการบริการโดยรวม  ดงันั้น  ผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะสาํหรับการวิจยัในอนาคต ดงัต่อไปน้ี 

1. ควรมีการศึกษาประเด็นเฉพาะเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดไปยงัร้านคา้หรือสถานท่ีท่ี

รับบริการบตัรเดบิต  เน่ืองจากร้านคา้หรือสถานท่ีรับบริการบตัรน้ีมีส่วนสาํคญัเป็นอยา่งยิ่งต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการของผูเ้ป็นสมาชิก  รวมถึงความถ่ีในการใชบ้ริการ  และปริมาณการใชจ้่าย เพราะ

ร้านคา้หรือสถานท่ีต่าง ๆ นั้นหากได้รับการส่ือสารการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ  ก็มีโอกาสท่ีจะ

สามารถจดัการส่งเสริมทางการตลาดแก่บริการบตัรเดบิตเพื่อกระตุน้การใชบ้ริการไดเ้ป็นอยา่งดี 

2. ขอบเขตของการวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเฉพาะผูเ้ป็นสมาชิกบตัรเดบิตในตาํบลแพรกษาใหม่  

สมุทรปราการ  จึงควรมีการขยายขอบเขตของประชากรในการวิจยัคร้ังต่อไป เช่น ในบางจงัหวดัท่ี

เหมาะสม เป็นตน้  เพื่อให้ไดป้ระชากรในกลุ่มท่ีกวา้งข้ึน และสามารถเปรียบเทียบความสัมพนัธ์

และความแตกต่างกนัได ้

3. ควรมีการศึกษาในเชิงคุณภาพ  เช่น การศึกษาการส่ือสารการตลาดของธนาคารพาณิชยผ์ู ้

ใหบ้ริการบตัรเดบิต  โดยการสัมภาษณ์เจาะลึกผูบ้ริหารท่ีปฏิบติังานเก่ียวกบัการดาํเนินกลยทุธ์ทาง

การตลาดเป็นตน้  เพื่อให้ไดผ้ลการวิจยัในอีกแง่มุมหน่ึง  รวมทั้งเป็นการศึกษาเปรียบเทียบความ

แตกต่างจากมุมมองของผูใ้ชบ้ริการดว้ย 
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แบบสอบถาม 

 แบบสอบถามชุดน้ีเป็นเอกสารประกอบการวิจยัของนกัศึกษาปริญญาตรี คณะวิทยาการจดัการ สาขาการ

จดัการธุรกิจและภาษาองักฤษ มหาวิทยาลยัศิลปากร เพื่อศึกษาถึง ปัจจยัทางดา้นการตลาดกบัพฤติกรรมการใชบ้ตัร 

เดบิตของผูเ้ป็นสมาชิก  

ข้อมูลจากแบบสอบถามจะใช้เฉพาะในงานวจิยันีแ้ละไม่เผยแพร่หรือนําไปใช้โดยทัว่ไป 

คาํช้ีแจง กรุณาเติมเคร่ืองหมาย    ใน [   ] หนา้คาํตอบท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 

 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

1. เพศ 

 1.1  [   ]  ชาย  1.2  [   ]  หญิง  

2. อาย ุ 

  2.1  [   ]  15 – 20 ปี 2.2  [   ]  21 – 25 ปี 2.3  [   ]  26 - 30 ปี                                     

  

  2.4  [   ]  31 – 35ปี 2.5  [   ]  36 – 40ปี 2.6  [   ]  มากกวา่ 40 ปีข้ึนไป 

 3. การศึกษา 

  3.1  [   ] มธัยมศึกษาตอนตน้ 3.2  [   ]  มธัยมศึกษาตอนปลาย 3.3  [   ]  อนุปริญญา,ปวช., ปวส.   

  3.4  [   ] ปริญญาตรี  3.5  [   ] ปริญญาโท 3.6  [   ] ปริญญาเอก 

  3.7  [   ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………… 

4. อาชีพ 

 4.1  [   ] รับราชการ 4.2  [   ] พนกังานบริษทัเอกชน 4.3  [   ] พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

 4.4  [   ] เจา้ของกิจการ 4.5 [   ] นกัศึกษา  4.6  [   ] อ่ืนๆ ………………… 

5. รายไดต่้อเดือน 

          5.1  [   ]  ตํ่ากวา่ 5,000 บาท  5.2  [   ]  5,001 – 10,000 บาท 5.3    [   ]  10,001 – 15,000 บาท 

             5.4  [   ]  15,001 – 20,000 บาท    5.5  [   ]  20,001 – 25,000 บาท       5.6  [   ]  25,001 – 30,000 บาท 

              5.7  [   ]  มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 

6. สถานภาพสมรส 

 6.1  [   ] โสด 6.2  [   ] สมรส                6.3  [   ] หยา่ร้าง 

7. ปัจจุบนัท่านมีบตัรเดบิตก่ีใบ 

7.1  [   ]  1 ใบ           7.2  [   ]  2 ใบ             7.3  [   ]  3 ใบ             7.4  [   ] มากกวา่ 3 ใบ 

8. ปัจจุบนัท่านใชบ้ตัรเดบิตของธนาคารใดบา้ง (สามารถเลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  

 8.1 [   ]  ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั ( มหาชน )               

8.2 [   ]  ธนาคารกสิกรไทย จาํกดั ( มหาชน ) 

               8.3 [   ]  ธนาคารกรุงศรีอยธุยา จาํกดั ( มหาชน )       

8.4 [   ]  ธนาคารทหารไทย จาํกดั ( มหาชน )   

            8.5 [   ]  ธนาคารยกรุงเทพ จาํกดั ( มหาชน )  
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ส่วนที ่2 พฤติกรรมการใชบ้ริการบตัรเดบิต 

9. ท่านใชบ้ตัรเดบิตสปัดาห์ละก่ีคร้ัง 

9.1 [   ] 1-2 คร้ัง  9.2  [   ] 3-4คร้ัง  9.3  [   ]  4-5 คร้ัง 

9.4 [   ] 5-6 คร้ัง  9.5  [   ] 7-8 คร้ัง  9.6  [   ] มากกวา่ 8 คร้ังข้ึนไป 

10. โดยปกติท่านใชจ่้ายผา่นบตัรเดบิตเป็นจาํนวนเงินต่อคร้ังโดยประมาณเท่าใด 

10.1  [   ]  ตํ่ากวา่ 500 บาท               10.2  [   ]  501 – 1,000 บาท               10.3  [   ]  1,001 – 1,500  บาท 

10.4  [   ]  1,501 – 2,000 บาท          10.5  [   ]  2,001 – 3,000 บาท            10.6  [   ]  3,001 – 4,000 บาท 

              10.7  [   ]  4,001 – 5,000 บาท           10.8  [   ]  มากกวา่ 5,000 บาท 

11. ท่านใชจ่้ายผา่นบตัรเดบิตเป็นจาํนวนเงินต่อเดือนประมาณเท่าใด 

 11.1 [   ]  ตํ่ากวา่ 500 บาท  11.2 [   ]  501 – 3,000 บาท  11.3 [   ]  3,001 – 6,000 บาท 

11.4 [   ]  6,001 – 9,000 บาท 11.5 [   ]  9,001 – 12,000 บาท 11.6 [   ]  12,001 – 15,000 บาท 

11.7 [   ]  15,001 – 18,000 บาท 11.8 [   ]  มากกวา่ 18,000 บาทข้ึนไป 

12. ท่านใชบ้ริการบตัรเดบิต ณ ร้านคา้หรือสถานท่ีประเภทใดบา้ง 

 12.1 [   ]  ร้านอาหาร  12.2 [   ]  หา้งสรรพสินคา้  12.3 [   ]  สถานีบริการนํ้ามนั 

              12.4 [   ]  โรงแรม              12.5 [   ]  โรงภาพยนตร์  12.6 [   ]  ร้านคา้ทัว่ไป        

12.7 [   ]  สถานท่ีท่องเท่ียว       12.8 [   ]  สถานท่ีเท่ียวกลางคืน 12.9 [   ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ      

                                                                                                                                    ………… 

13. เหตุผลโดยส่วนใหญ่ในการใชบ้ริการผา่นบตัรเดบิตของท่าน 

 13.1  [   ]  จะใชซ้ื้อสินคา้และบริการทุกคร้ังท่ีร้านคา้หรือสถานท่ีนั้นๆรับชาํระดว้ยบตัรเดบิต 

13.2  [   ]  จะใชเ้ป็นบางคร้ังตามโอกาสและความสะดวกในการใช ้

13.3  [   ]  จะใชเ้ม่ือซ้ือสินคา้เป็นจาํนวนมาก 

13.4  [   ]  จะใชเ้ม่ือเดินทางไปในสถานท่ีต่างๆ เช่น ต่างประเทศ ต่างจงัหวดั 

13.5   [   ]  จะใชเ้ม่ือท่านไม่มีเงินสดในขณะนั้น 

13.6  [   ]   จะใชใ้นการเบิกถอนเงินสดจากตู ้ATM  

               13.7 [   ]    อ่ืนๆ  (โปรดระบุ) …………  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



66 

 
ส่วนที ่3  ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด 

คาํช้ีแจง กรุณาเติมเคร่ืองหมาย    ใน [   ] ในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านตามความเป็นจริง 

 

14. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการบตัรเดบิตของท่านมากนอ้ยเพียงใด 

ปัจจัยการส่ือสารการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

14.1 ธนาคารพาณิชยผ์ูอ้อกบตัร 

14.1.1 มีความมัน่คง       

14.1.2 มีเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั      

14.1.3 มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั      

14.1.4 ธนาคารมีสาขาเป็นจาํนวนมาก      

14.1.5 มีภาพลกัษณ์ท่ีดีทางสงัคม      

14.2 รูปลกัษณ์ของบตัรเดบิต      

14.2.1 มีความทนัสมยั      

14.2.2 มีสีสนัสวยงาม      

14.2.3 มีรูปของท่านท่ีบตัร      

14.2.4 ตวับตัรมีการจดัองคป์ระกอบต่างๆสวยงาม      

14.3 คุณสมบตัรของบตัร      

14.3.1 แสดงถึงความทนัสมยั      

14.3.2 แสดงถึงความเป็นผูน้าํ      

14.3.3 แสดงถึงฐานะทางสงัคม      

14.3.4 มีความสะดวกในการซ้ือสินคา้      

14.3.5 ไม่ตอ้งพกพาเงินสดเป็นจาํนวนมาก      

14.3.6 สามารถใชก้บัตูฝ้ากถอนเงินอตัโนมติั (ATM)      

14.3.7 สามารถควบคุมการใชจ่้ายไดดี้ข้ึน      

 

15. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นราคามีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการบตัรเดบิตของท่านมากนอ้ยเพียงใด 

ปัจจัยการส่ือสารการตลาดด้านราคา มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

15.1 อตัราค่าธรรมเนียมแรกเขา้ของบตัรเดบิตถูกกวา่   

บตัรประเภทอ่ืน 

     

15.2 อตัราค่าธรรมเนียมรายปีถูกกวา่บตัรประเภทอ่ืน      
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16. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นสถานท่ีใชบ้ริการมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการบตัรเดบิตของท่านมากนอ้ยเพียงใด               

ปัจจัยการส่ือสารการตลาดด้านสถานทีใ่ช้บริการ มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

16.1 มีสาขาของธนาคารอยูใ่กลบ้า้น      

16.2 มีสาขาของธนาคารอยูใ่นทาํเลท่ีไปมาสะดวก      

16.3 มีจาํนวนร้านคา้ท่ีรับชาํระเงินดว้ยบตัรเดบิตเป็น

จาํนวนมาก 

     

16.4 สามารถนาํบตัรเดบิตไปใชใ้นต่างประเทศได ้      

16.5 ร้านคา้หรือสถานท่ีประจาํของท่านรับชาํระดว้ย

บตัรเดบิต 

     

 

 17. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการบตัรเดบิตของท่านมากนอ้ยเพียงใด 

ปัจจัยการส่ือสารการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

17.1 ดา้นการส่งเสริมการขาย      

17.1.1 มีสมุดคูปองส่วนลดตอนแรกเขา้สมาชิก      

17.1.2 มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้      

17.1.3 มีส่วนลดในร้านอาหาร      

17.1.4 มีส่วนลดในสถานบนัเทิง      

17.1.5 มีส่วนลดตามร้านคา้ทัว่ไป      

17.2 ดา้นการประชาสมัพนัธ์      

17.2.1 มีการแจง้ขอ้มูลสิทธิพิเศษหรือโปรแกรมทาง

การตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

     

17.2.2การใหข่้าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบับตัรเดบิตทางส่ือ

ต่างๆ 

     

17.3 ดา้นการโฆษณา      

17.3.1 การโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน ์      

17.3.2 การโฆษณาผา่นส่ือวิทย ุ      

17.3.3 การโฆษณาผา่นส่ือแผน่พบั      

17.3.4 การโฆษณาผา่นส่ือโปสเตอร์      

17.3.5 การโฆษณาผา่นส่ือนิตยสาร      

17.3.6 การโฆษณาผา่นส่ือหนงัสือพิมพ ์      

17.3.7 การโฆษณาผา่นรถประจาํทาง      
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ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะ 

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

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

ขอขอบคุณในความร่วมมือของท่านเป็นอยา่งสูง 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกลุ  นางสาวณฐัติพร  เพชรผอ่ง    

ท่ีอยุ ่  21  หมู่ 1  ตาํบลกรูด  อาํเภอพนุพิน  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 

 

ประวติัการศึกษา 

        พ.ศ. 2543  สาํเร็จการศึกษาระดบัประถมศึกษาปีท่ี 6 จากโรงเรียนมานิตานุเคราะห์ 

         พ.ศ. 2549  สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาปีท่ี 6 จากโรงเรียนสุราษฎร์ธานี 2 

         พ.ศ. 2553 กาํลงัศึกษาระดบัปริญญาตรี สาขาการจดัการธุรกิจและภาษาองักฤษ คณะ

วิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากร 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกลุ  นางสาวสุดตา  อินทจนัทร์    

ท่ีอยุ ่ 549/95 หมู่บา้นเฟ่ืองฟ้า 11 เฟส 9 ตาํบลแพรกษาใหม่  อาํเภอเมือง  จงัหวดั

สมุทรปราการ 

 

ประวติัการศึกษา 

        พ.ศ. 2543  สาํเร็จการศึกษาระดบัประถมศึกษาปีท่ี 6 จากโรงเรียนวดันิมมานรดี 

         พ.ศ. 2549  สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาปีท่ี 6 จากโรงเรียนสตรีสมุทรปราการ 

         พ.ศ. 2553 กาํลงัศึกษาระดบัปริญญาตรี สาขาการจดัการธุรกิจและภาษาองักฤษ คณะ

วิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากร 

 

 




