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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภปิรายผลการศึกษา ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครใน
การเลือกบตัรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการเลือกบตัรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย์ ประชากร         
ท่ีท  าการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บตัรเครดิตของธนาคารพาณิชยใ์นอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
จ านวน 400 ราย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูล     
ใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล          
ขอ้คน้พบ และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

 
5.1  สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม  
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 62.50 มีอายุอยู่ในช่วง         

30 - 39 ปี   คิดเป็นร้อยละ 46.00 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 69.75 มีสถานภาพโสด 
คิดเป็น ร้อยละ 61.25 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 29,999 บาท คิดเป็นร้อยละ 45.75 และประกอบ         
อาชีพพนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 67.50  
 
 ส่วนที ่2  ข้อมูลในการเลอืกใช้บัตรเครดิต 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บตัรเครดิตสถาบนัการเงิน ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั 
(มหาชน) (KBANK) บ่อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 25.50 มีเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ตัรเครดิต คือ สิทธิพิเศษของ
บตัร คิดเป็นร้อยละ 18.50 มีการใชบ้ตัรเครดิตเพื่อประโยชน์ คือ เพื่อความสะดวกในการช าระค่าสินคา้และ
บริการ คิดเป็นร้อยละ 27.84 มีการใช้บตัรเครดิตเพื่อช าระค่าสินคา้หรือบริการ ประเภท อาหารและ
เคร่ืองด่ืม คิดเป็นร้อยละ 21.21 และมีผูแ้นะน าให้ใช้บตัรเครดิต คือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 
71.75 
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 ส่วนที่  3  ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมือง
สมุทรสาครในการเลอืกบัตรเครดิตทีอ่อกโดยธนาคารพาณชิย์ 

 ส่วนประสมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัการมีผลโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมากได้แก่ ด้านการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 3.82) รองลงมา ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย 
3.80) ดา้นผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ีย 3.78) และดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 3.77) ตามล าดบั 

 ส าหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นของส่วนประสมการตลาด สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัการมีผลโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมีผล

มาก (ค่าเฉล่ีย 3.78) โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ มี CHIP CARD ป้องกนัการถูก          
ปลอมแปลง และการคดัลอกขอ้มูลบตัร (ค่าเฉล่ีย 4.05) รองลงมา ความน่าเช่ือถือของธนาคารผูอ้อก
บตัรเครดิต (ค่าเฉล่ีย 4.03) และสิทธิประโยชน์พื้นฐานของบตัรเครดิต  เช่น การสะสมแตม้,  การแลกของ
รางวลั เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 3.96)  

 ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัการมีผลโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมีผลมาก 
(ค่าเฉล่ีย 3.77) โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการ
ผ่านช่องทางต่างๆ (ค่าเฉล่ีย 4.02) รองลงมา ค่าธรรมเนียมรายปีของบัตร (ค่าเฉล่ีย 3.99) และ 
ระยะเวลาปลอดดอกเบ้ียในการใชบ้ตัรเครดิตซ้ือสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.97)  

 ด้านการจัดจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัการมีผลโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มีผลมาก (ค่าเฉล่ีย 3.82) โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ สามารถติดต่อธนาคารได้
ตลอด 24 ชั่วโมง (ค่าเฉล่ีย 4.28) รองลงมา สามารถติดต่อธนาคารเจ้าของบัตรผ่านทาง Call Center 
(ค่าเฉล่ีย 4.19) และสามารถติดต่อธนาคารเจา้ของบตัรไดท่ี้สาขาของธนาคาร (ค่าเฉล่ีย 4.00) 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัการมีผลโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมีผลมาก (ค่าเฉล่ีย 3.80) โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ ส่วนลดพิเศษในการ
ซ้ือสินคา้และบริการ(ค่าเฉล่ีย 4.21) รองลงมา การคืนเงินสดเขา้บญัชีเม่ือใช้บตัรซ้ือสินคา้และบริการ 
(ค่าเฉล่ีย 4.04) และการสะสมคะแนนแลกของรางวลัและสิทธิพิเศษ (ค่าเฉล่ีย 4.03) 
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ตารางที ่5.1 สรุปค่าเฉลี่ยของระดับการมีผลของส่วนประสมการตลาด ในการเลือกบัตรเครดิตที่ออกโดย
ธนาคารพาณชิย์เรียงล าดับจากมากไปน้อย 

ล าดบั ปัจจยัย่อย ปัจจยัหลกั ค่าเฉลีย่ ระดบัการมผีล 

1 สามารถติดต่อธนาคารไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.28 มาก 

2 ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้และบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.21 มาก 

3 
สามารถติดต่อธนาคารเจา้ของบตัรผา่นทางCall 
Center ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.19 มาก 

4 มี CHIP CARD ป้องกนัการถูกปลอมแปลงและ
การคดัลอกขอ้มูลบตัร ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.05 มาก 

5 
การคืนเงินสดเขา้บญัชีเม่ือใชบ้ตัรซ้ือสินคา้และ
บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.04 มาก 

6 การสะสมคะแนนแลกของรางวลัและสิทธิพิเศษ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.03 มาก 

7 ความน่าเช่ือถือของธนาคารผูอ้อกบตัรเครดิต ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.03 มาก 

8 
ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผา่นช่องทาง
ต่างๆ ดา้นราคา 4.02 มาก 

9 
สามารถติดต่อธนาคารเจา้ของบตัรไดท่ี้สาขาของ
ธนาคาร ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.00 มาก 

10 ค่าธรรมเนียมรายปีของบตัร ดา้นราคา 3.99 มาก 

11 
มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์สิทธิประโยชน์ของ
บตัร ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.97 มาก 

12 
ระยะเวลาปลอดดอกเบ้ียในการใชบ้ตัรเครดิตซ้ือ
สินคา้ ดา้นราคา 3.97 มาก 

13 สิทธิประโยชน์พ้ืนฐานของบตัรเครดิต เช่นการ
สะสมแตม้,การแลกของรางวลั เป็นตน้ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.96 มาก 

14 ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ของบตัร ดา้นราคา 3.94 มาก 

15 ค่าธรรมเนียมการใชบ้ริการร้านคา้รับบตัรเครดิต ดา้นราคา 3.93 มาก 

16 วงเงินบตัรเครดิตท่ีไดรั้บอนุมติั ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.93 มาก 

17 ของสมนาคุณจากการสมคัรบตัรเครดิต ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.91 มาก 

18 การอนุมติัง่าย รวดเร็ว ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.91 มาก 

19 มีช่องทางการติดต่อเฉพาะส าหรับลูกคา้ VIP ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.82 มาก 

20 ใชเ้อกสารประกอบการสมคัรไม่ยุง่ยาก ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.82 มาก 

21 สามารถติดต่อธนาคารเจา้ของบตัรไดท่ี้ส านกังาน
อ่ืนๆ ท่ีธนาคารจดัตั้งข้ึน เช่น หา้งสรรพสินคา้ ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.81 มาก 
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ตารางที ่5.1 สรุปค่าเฉลี่ยของระดับการมีผลของส่วนประสมการตลาด ในการเลือกบัตรเครดิตที่ออกโดย
ธนาคารพาณชิย์เรียงล าดับจากมากไปน้อย (ต่อ) 

ล าดบั ปัจจยัย่อย ปัจจยัหลกั ค่าเฉลีย่ ระดบัการมผีล 

22 
สิทธิประโยชน์พิเศษเฉพาะบตัรแต่ละ
ประเภท เช่น บริการหอ้งรับรองพิเศษ, 
บริการ ท่ีจอดรถ เป็นตน้ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.81 มาก 

23 จ านวนร้านคา้ท่ีรับช าระผา่นบตัรเครดิต ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.81 มาก 

24 
มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ร้านคา้ท่ีรับช าระผา่น
บตัรเครดิต ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.80 มาก 

25 
อตัราดอกเบ้ียในการผอ่นช าระค่าสินคา้เป็น
งวดๆ ดา้นราคา 3.80 มาก 

26 
ค่าธรรมเนียมการออกบตัรใหม่แทนบตัรเดิม
กรณี สูญหายรหสั เป็นตน้ 

ดา้นราคา 3.79 มาก 

27 หลกัเกณฑคุ์ณสมบติัของผูส้มคัรไม่ยุง่ยาก ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.79 มาก 

28 
บตัรเครดิตร่วมกบัพนัธมิตรทางธุรกิจจ านวนมาก  
เช่น หา้งร้าน,สถานบริการต่างๆ  ท่ีร่วมออก บตัร
เครดิต เป็นตน้ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.77 มาก 

29 
มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์บตัรเครดิตผา่น
ส่ือต่างๆ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.76 มาก 

30 อตัราดอกเบ้ียในการผิดนดัช าระหน้ี ดา้นราคา 3.70 มาก 

31 
สามารถติดต่อธนาคารเจา้ของบตัรผา่นทาง
พนกังานขายของธนาคาร 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.68 
มาก 

32 
บตัรสามารถเสริมสร้างภาพลกัษณ์ของผูใ้ช้
บตัร ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.64 มาก 

33 ค่าติดตามทวงถามหน้ี  ต่องวด ดา้นราคา 3.60 มาก 

34 ค่าธรรมเนียมเบิกถอนเงินสด ดา้นราคา 3.59 มาก 

35 
สามารถติดต่อธนาคารเจา้ของบตัรผา่นช่องทาง
ออนไลน์ ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.53 มาก 

36 
ความรู้และการใหค้  าแนะน าเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑข์องพนกังานขาย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.51 มาก 

37 
บตัรสามารถแสดงสถานะทางสงัคมของผูใ้ช้
บตัร ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.51 

มาก 
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ตารางที ่5.1 สรุปค่าเฉลี่ยของระดับการมีผลของส่วนประสมการตลาด ในการเลือกบัตรเครดิตที่ออกโดย
ธนาคารพาณชิย์เรียงล าดับจากมากไปน้อย (ต่อ) 

ล าดบั ปัจจยัย่อย ปัจจยัหลกั ค่าเฉลีย่ ระดบัการมผีล 

38 การน าเสนอผลิตภณัฑข์องพนกังานขาย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.41 ปานกลาง 

39 การสร้างสงัคมออนไลน์ใหก้บัผูถื้อบตัร ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.34 ปานกลาง 

40 
สามารถติดต่อธนาคารเจา้ของบตัรผา่นทางพนกังาน
ขายอิสระ ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.25 

ปานกลาง 

41 ความสวยงามสีสนัและลวดลายบนบตัร ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.14 ปานกลาง 

42 
ค่าธรรมเนียมความเส่ียงจากการแปลงสกลุ
เงินในการใชบ้ตัรเครดิตในต่างประเทศ 

ดา้นราคา 3.13 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 5.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัการมีผลของส่วนประสมการตลาด          

ในการเลือกบตัรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย์ 3 ล าดับแรก ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ปัจจยัหลัก      
ด้านการจดัจ าหน่าย  ปัจจยัย่อย ได้แก่ สามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง (ค่าเฉล่ีย 4.28) 
รองลงมา ปัจจยัหลกัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัย่อย ไดแ้ก่ ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้และ
บริการ (ค่าเฉล่ีย 4.21) และปัจจยัหลกั ดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัย่อย ไดแ้ก่ สามารถติดต่อธนาคาร
เจา้ของบตัรผา่นทาง Call Center (ค่าเฉล่ีย 4.19) 
 

 ส่วนที ่4  ข้อมูลเกีย่วกบัปัญหา และข้อเสนอแนะทีม่ีต่อการเลอืกบัตรเครดิตทีอ่อกโดย
ธนาคารพาณชิย์  

 ผูต้อบแบบสอบถามมีขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อการเลือกบตัรเครดิต
ท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย ์คิดเป็นร้อยละ 8.75 โดยให้ข้อมูลเก่ียวกับปัญหาและข้อเสนอแนะสูงสุด 3 
อนัดบัแรก   คือ การติดต่อ Call Center ใชเ้วลานาน รองลงมา การติดต่อธนาคารเจา้ของบตัรยุง่ยากใช้
เวลานาน การจดัโปรโมชั่นให้ส่วนลดมีเงินคืนควรมีจ านวนมาก การยกเวน้ค่าธรรมเนียมต่างๆ
ประเภทค่าธรรมเนียมรายปีของบตัร เท่ากนั และความปลอดภยัของขอ้มูลในการถือบตัร 
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 ส่วนที่  5  ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมือง
สมุทรสาครในการเลือกบัตรเครดิตที่ออกโดยธนาคารพาณิชย์ จ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา และ
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน  
 5.1 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร           
ในการเลอืกบัตรเครดิตทีอ่อกโดยธนาคารพาณชิย์ จ าแนกตามเพศ 
 
ตารางที่ 5.2 แสดงสรุปค่าเฉลี่ยระดับการมีผลของปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ
ผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการเลือกบัตรเครดิตที่ออกโดยธนาคารพาณิชย์ ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด
ล าดับแรก จ าแนกตามเพศ 

ส่วนประสมการตลาด 
เพศ 

ชาย  
N=150 

หญงิ 
N=250 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

สิทธิประโยชน์พ้ืนฐานของบตัรเครดิต  
เช่น การสะสมแตม้,การแลกของรางวลั 
เป็นต้น และ มี CHIP CARD ป้องกัน
การถูกปลอมแปลงและ การคดัลอกขอ้มูล
บตัร เท่ากนั 

(4.01: มาก) 

มี CHIP CARD ป้องกนัการถูก         
ปลอมแปลงและ การคดัลอกขอ้มูลบตัร 

(4.08: มาก) 

ดา้นราคา 
ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการ

ผา่นช่องทางต่างๆ 
(4.13: มาก) 

ค่าธรรมเนียมรายปีของบตัร    
(4.04: มาก) 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
สามารถติดตอ่ธนาคารไดต้ลอด  

24 ชัว่โมง 
(4.33: มาก) 

สามารถติดต่อธนาคารไดต้ลอด 
 24 ชัว่โมง  
(4.25: มาก) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้ 

และบริการ  
(4.24: มาก) 

ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้ 
และบริการ  
(4.20: มาก) 

  
 จากตารางท่ี 5.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชาย ปัจจยัยอ่ยท่ีให้ระดบัการมีผลสูงสุด 
มีดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ สิทธิประโยชน์พื้นฐานของบตัรเครดิต  เช่น การสะสมแตม้,การแลกของรางวลั 
เป็นตน้ และ มี CHIP CARD ป้องกนัการถูกปลอมแปลงและการคดัลอกขอ้มูลบตัร เท่ากนั ดา้นราคา ไดแ้ก่ 



 

   69 

ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผา่นช่องทางต่างๆ ดา้นการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ สามารถติดต่อธนาคาร
ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้และบริการ  
  ส่วนเพศหญิงให้ระดับการมีผลสูงสุด มีดังน้ี ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ มี CHIP CARD 
ป้องกนั  การถูกปลอมแปลงและการคดัลอกขอ้มูลบตัร ดา้นราคา ไดแ้ก่ ค่าธรรมเนียมรายปีของบตัร                 
ด้านการจดัจ าหน่าย ได้แก่  สามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ไดแ้ก่ ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้และบริการ 
 
 5.2 ข้อมูลเกีย่วกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครใน
การเลอืกบัตรเครดิตทีอ่อกโดยธนาคารพาณชิย์ จ าแนกตามอายุ 
ตารางที่ 5.3 แสดงสรุปค่าเฉลี่ยระดับการมีผลของปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ
ผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการเลือกบัตรเครดิตที่ออกโดยธนาคารพาณิชย์ ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด
ล าดับแรก จ าแนกตามอายุ 

ส่วน
ประสม
การตลาด 

อายุ 

20-29 ปี 
N=119 

30-39 ปี 
N=184 

40-49 ปี 
N=71 

50 ปี ขึน้ไป 
N=26 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ความน่าเช่ือถือของ
ธนาคารผูอ้อก    
บตัรเครดิต  
(3.98: มาก) 

มี CHIP CARD 
ป้องกนัการถูก ปลอม
แปลงและการคดัลอก

ขอ้มูลบตัร 
(4.19: มาก) 

มี CHIP CARD 
ป้องกนัการถูกปลอม
แปลงและการคดัลอก

ขอ้มูลบตัร 
(4.15: มาก) 

มี CHIP CARD ป้องกนัการถูก
ปลอมแปลงและการคดัลอก

ขอ้มูลบตัร 
(3.92: มาก) 

ดา้นราคา 

ค่าธรรมเนียมในการ
ช าระค่าบริการผา่น
ช่องทางต่างๆ 
 (3.94: มาก) 

ค่าธรรมเนียมรายปี
ของบตัร 

(4.21: มาก) 

ค่าธรรมเนียมในการ
ช าระค่าบริการผา่น
ช่องทางต่างๆ 
(4.10: มาก) 

ค่าธรรมเนียมในการช าระ
ค่าบริการผา่นช่องทางต่างๆ 
และ อตัราดอกเบ้ียใน        

การผดินดัช าระหน้ี เท่ากนั 
 (3.54: มาก) 

ดา้นการจดั
จ าหน่าย 

สามารถติดต่อ
ธนาคารไดต้ลอด  

24 ชัว่โมง  
(4.08: มาก) 

สามารถติดต่อ
ธนาคารไดต้ลอด 

24 ชัว่โมง  
(4.39: มาก) 

สามารถติดต่อ
ธนาคารไดต้ลอด 

24 ชัว่โมง  
(4.44: มาก) 

สามารถติดต่อธนาคารเจา้ของ
บตัรผา่นทาง Call Center และ 
สามารถติดต่อธนาคารได้
ตลอด 24 ชัว่โมง เท่ากนั

(4.04: มาก) 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

ส่วนลดพิเศษในการ
ซ้ือสินคา้และบริการ  

(4.21: มาก) 

ส่วนลดพิเศษในการ
ซ้ือสินคา้และบริการ  

(4.30: มาก) 

ส่วนลดพิเศษในการ
ซ้ือสินคา้และบริการ  

 (4.17: มาก) 

มีการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์สิทธิ
ประโยชนข์องบตัร 

(3.77: มาก) 
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 จากตารางท่ี 5.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20-29 ปี ปัจจยัยอ่ยท่ีให้ระดบัการมี
ผลสูงสุด ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของธนาคารผูอ้อกบตัรเครดิต ด้านราคา ไดแ้ก่ 
ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผา่นช่องทางต่างๆ ดา้นการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ สามารถติดต่อธนาคาร
ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้และบริการ 

 อายุ 30-39 ปี ให้ระดบัการมีผลสูงสุด ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ มี CHIP CARD ป้องกนัการ
ถูกปลอมแปลงและการคดัลอกขอ้มูลบตัร ดา้นราคา ไดแ้ก่ ค่าธรรมเนียมรายปีของบตัร ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ได้แก่ สามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ ส่วนลดพิเศษ     
ในการซ้ือสินคา้และบริการ 

 อายุ 40-49 ปี ให้ระดบัการมีผลสูงสุด ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ มี CHIP CARD ป้องกนัการ
ถูกปลอมแปลงและการคดัลอกขอ้มูลบตัร ดา้นราคา ไดแ้ก่ ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผ่าน
ช่องทางต่างๆ ดา้นการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ สามารถติดต่อธนาคารไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ไดแ้ก่ ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้และบริการ 

 อายุ 50 ปีข้ึนไป ให้ระดบัการมีผลสูงสุด ดงัน้ี ด้านผลิตภณัฑ์ มี CHIP CARD ป้องกนั
การถูกปลอมแปลงและการคดัลอกขอ้มูลบตัร ดา้นราคา ไดแ้ก่ ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการ
ผา่นช่องทางต่างๆ และอตัราดอกเบ้ียในการผิดนดัช าระหน้ี เท่ากนั ดา้นการจดัจ าหน่ายไดแ้ก่สามารถ
ติดต่อธนาคารเจา้ของบตัรผ่านทาง Call Center และ สามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมงเท่ากัน              
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สิทธิประโยชน์ของบตัร 
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ตารางที่ 5.4 แสดงสรุปค่าเฉลี่ยระดับการมีผลของปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ
ผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการเลือกบัตรเครดิตที่ออกโดยธนาคารพาณิชย์ ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด
ล าดับแรก จ าแนกตามระดับการศึกษา 

ส่วนประสมการตลาด 

ระดับการศึกษา 
มธัยมศึกษา  
ปวช./ปวส. 

N=42 

ปริญญาตรี 
N=279 

สูงกว่าปริญญาตรี 
N=79 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
วงเงินบตัรเครดิตท่ี 

ไดรั้บอนุมติั  
(4.14: มาก) 

มี CHIP CARD ป้องกนั    
การถูกปลอมแปลงและ      
การคดัลอกขอ้มูลบตัร 

(4.04: มาก) 

มี CHIP CARD ป้องกนั    
การถูกปลอมแปลงและ     
การคดัลอกขอ้มูลบตัร 

(4.25: มาก) 

ดา้นราคา 

ค่าธรรมเนียม 
ในการช าระค่าบริการ 
ผา่นช่องทางต่างๆ 

(4.19: มาก) 

ค่าธรรมเนียมรายปีของ
บตัร และค่าธรรมเนียมใน
การช าระค่าบริการผ่าน
ช่องทางต่างๆ เท่ากนั  

(3.98: มาก) 

ค่าธรรมเนียมรายปี 
ของบตัร  

(4.27: มาก) 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 
สามารถติดต่อธนาคารได้

ตลอด 24 ชัว่โมง  
(4.22: มาก) 

สามารถติดต่อธนาคารได้
ตลอด 24 ชัว่โมง  

(4.22: มาก) 

สามารถติดต่อธนาคารได้
ตลอด 24 ชัว่โมง  

(4.42: มาก) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ส่วนลดพิเศษในการซ้ือ

สินคา้และบริการ 
 (4.07: มาก) 

ส่วนลดพิเศษในการซ้ือ
สินคา้และบริการ  

(4.20: มาก) 

ส่วนลดพิเศษในการซ้ือ
สินคา้และบริการ  

(4.34: มาก) 

 
 จากตารางท่ี 5.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา และปวช./

ปวส.  ปัจจยัยอ่ยท่ีใหร้ะดบัการมีผลสูงสุด ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่วงเงินบตัรเครดิตท่ีไดรั้บอนุมติั  ดา้น
ราคา ไดแ้ก่ ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผา่นช่องทางต่างๆ ดา้นการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ สามารถ
ติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้และ
บริการ 

 ระดับการศึกษาปริญญาตรี ปัจจยัย่อยท่ีให้ระดับการมีผลสูงสุด ดังน้ี ด้านผลิตภณัฑ ์
ได้แก่  มี CHIP CARD ป้องกันการถูกปลอมแปลงและการคัดลอกข้อมูลบัตร  ด้านราคา ได้แก่ 
ค่าธรรมเนียมรายปีของบตัร และค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผ่านช่องทางต่างๆ เท่ากนั ดา้นการ
จดัจ าหน่าย ได้แก่ สามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ 
ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้และบริการ  
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 ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ปัจจัยย่อยท่ีให้ระดับการมีผลสูงสุด ดังน้ี  ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ได้แก่ มี CHIP CARD ป้องกันการถูกปลอมแปลงและการคดัลอกข้อมูลบตัรด้านราคา 
ได้แก่ ค่าธรรมเนียมรายปีของบตัร ด้านการจดัจ าหน่าย ได้แก่ สามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 
ชัว่โมง  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้และบริการ  
 
ตารางที่ 5.5 แสดงสรุปค่าเฉลี่ยระดับการมีผลของปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ
ผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการเลือกบัตรเครดิตที่ออกโดยธนาคารพาณิชย์ ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด
ล าดับแรก จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ส่วนประสมการตลาด 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

15,000-29,999 บาท 
N=183 

30,000-49,999 บาท 
N=121 

50,000 บาทขึน้ไป 
N=78 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ความน่าเช่ือถือของ

ธนาคารผูอ้อกบตัรเครดิต 
(4.07: มาก) 

มี CHIP CARD ป้องกนั 
การถูกปลอมแปลงและ  
การคดัลอกขอ้มูลบตัร 

(4.13: มาก) 

มี CHIP CARD ป้องกนั 
การถูกปลอมแปลงและ 
 การคดัลอกขอ้มูลบตัร 

(4.29: มาก) 

ดา้นราคา 

ระยะเวลาปลอดดอกเบ้ีย
ในการใชบ้ตัรเครดิต 

ซ้ือสินคา้ 
(4.03: มาก) 

ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ของ
บตัร และค่าธรรมเนียม
รายปีของบตัร เท่ากนั  

 (4.17: มาก) 

ค่าธรรมเนียมในการช าระ
ค่าบริการผา่นช่องทางต่างๆ

(3.99: มาก) 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 
สามารถติดตอ่ธนาคารได้

ตลอด 24 ชัว่โมง  
(4.16: มาก) 

สามารถติดต่อธนาคารได้
ตลอด 24 ชัว่โมง  

(4.45: มาก) 

สามารถติดต่อธนาคารได้
ตลอด 24 ชัว่โมง  

(4.40: มาก) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ส่วนลดพิเศษในการซ้ือ

สินคา้และบริการ  
 (4.23: มาก) 

ส่วนลดพิเศษในการซ้ือ
สินคา้และบริการ  

(4.37: มาก) 

ส่วนลดพิเศษในการซ้ือ
สินคา้และบริการ  

(4.06: มาก) 
หมายเหตุ   กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้น้อยกว่า 15,000 บาท มีจ  านวน 18 ราย ซ่ึงเป็นผูท้  าบตัรเครดิตในช่วงท่ีธนาคาร            
แห่งประเทศไทยมีการปรับยกเลิกเพดานรายได้ขั้นต ่า 15,000 บาท (25 เม.ย.พ.ศ.2545) หรือเป็นผูถื้อบตัรเสริม จึงไม่ไดมี้การน าเสนอ
ขอ้มูลในตารางน้ี เน่ืองจากขนาดตวัอยา่งของกลุ่มยอ่ยไม่มีนยัส าคญัต่อการอา้งอิงทางสถิติ 

 
 จากตารางท่ี 5.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-29,999 บาท   

ปัจจยัยอ่ยท่ีให้ระดบัการมีผลสูงสุด ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือของธนาคารผูอ้อกบตัร
เครดิต  ดา้นราคา ไดแ้ก่ ระยะเวลาปลอดดอกเบ้ียในการใชบ้ตัรเครดิตซ้ือสินคา้  ดา้นการจดัจ าหน่าย 
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ได้แก่ สามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ ส่วนลดพิเศษ     
ในการซ้ือสินคา้และบริการ 

 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,000-49,999 บาท ปัจจยัย่อยท่ีให้ระดับการมีผลสูงสุด ดังน้ี            
ด้านผลิตภัณฑ์  ได้แก่ มี  CHIP CARD ป้องกันการถูกปลอมแปลงและการคัดลอกข้อมูลบัตร             
ดา้นราคา ไดแ้ก่ ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ของบตัรและ ค่าธรรมเนียมรายปีของบตัร เท่ากนั ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ได้แก่ สามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ ส่วนลดพิเศษ     
ในการซ้ือสินคา้และบริการ 

 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 50,000 บาทข้ึนไป ปัจจัยย่อยท่ีให้ระดับการมีผลสูงสุด ดังน้ี              
ด้านผลิตภัณฑ์  ได้แก่ มี  CHIP CARD ป้องกันการถูกปลอมแปลงและการคัดลอกข้อมูลบัตร          
ด้านราคา ได้แก่ ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผ่านช่องทางต่างๆ ด้านการจดัจ าหน่าย ได้แก่ 
สามารถติดต่อธนาคารไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ ส่วนลดพิเศษในการซ้ือ
สินคา้และบริการ  

 
5.2  อภิปรายผลการศึกษา 

 การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการเลือก               
บัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย์ สามารถอภิปรายผลตามแนวคิดส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4Ps) ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านการจัด
จ าหน่าย (Place) และ  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

 จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการ
เลือกบตัรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย ์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัอนัดบัแรก คือ      
ดา้นการจดัจ าหน่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ อธิปัตย ์พลอยพรายแกว้ (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกถือครองบตัรเครดิตของผูถื้อบตัรเครดิตในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอันดับแรก คือ ด้านท าเลท่ีตั้ ง (สาขา/จุดบริการ)                
แต่ไม่สอดคลอ้งกบั ปนดัดา นวลนาค (2551) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตของผูบ้ริโภค
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัพะเยา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญอันดับแรก คือ ด้านราคา          
และไม่สอดคล้องกับ สายนที ยาชัย (2553) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดใน        
การเลือกสมคัรบตัรเครดิตของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม        
ใหค้วามส าคญัอนัดบัแรก คือ ดา้นราคา   

 ด้านผลติภัณฑ์  ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัการมีผลต่อการเลือกบตัรเครดิตท่ีออกโดย
ธนาคารพาณิชยโ์ดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมีผลมาก โดยปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 
3 ล าดับแรก คือ มี  CHIP CARD ป้องกันการถูกปลอมแปลง และการคัดลอกข้อมูลบัตร รองลงมา           
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ความน่าเช่ือถือของธนาคารผู ้ออกบัตรเครดิต และสิทธิประโยชน์พื้นฐานของบัตรเครดิต  เช่น               
การสะสมแตม้,  การแลกของรางวลั เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ปนดัดา นวลนาค (2551) 
ท่ีผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง ในเร่ือง ช่ือเสียงของธนาคาร 
และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สายนที ยาชยั (2553) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม 
ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ในเร่ือง ความมัน่คงของธนาคารหรือบริษทัผูอ้อกบตัร แต่ไม่สอดคลอ้ง
กับผลการศึกษาของ อธิปัตย์ พลอยพลายแก้ว (2554) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม        
ใหค้วามส าคญัระดบัมาก ล าดบัแรกในเร่ือง การจดัแบ่งประเภทของบตัรตามรายไดข้องลูกคา้ 

 ด้านราคา  ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัการมีผลต่อการเลือกบตัรเครดิตท่ีออกโดยธนาคาร
พาณิชยโ์ดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมีผลมาก โดยปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก 
คือ ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผ่านช่องทางต่างๆ รองลงมา ค่าธรรมเนียมรายปีของบตัร และ
ระยะเวลาปลอดดอกเบ้ียในการใช้บัตรเครดิตซ้ือสินค้า ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ          
ปนัดดา นวลนาค (2551) และ อธิปัตย์ พลอยพรายแก้ว (2554) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด และในระดับมาก ในเร่ือง ค่าธรรมรายปี และ
ค่าธรรมเนียมสมาชิกรายปี (ฟรี) ตามล าดบั และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สายนที ยาชยั (2553) 
ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุด ในเร่ือง ค่าธรรมเนียมรายปี และ
ระยะเวลาปลอดดอกเบ้ีย  

 ด้านการจัดจ าหน่าย  ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัการมีผลต่อการเลือกบตัรเครดิตท่ี
ออกโดยธนาคารพาณิชย ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมีผลมากโดยปัจจยัยอ่ยดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ สามารถติดต่อธนาคารไดต้ลอด 24 ชั่วโมง รองลงมา สามารถติดต่อ
ธนาคารเจา้ของบตัรผ่านทาง Call Center  และสามารถติดต่อธนาคารเจา้ของบตัรได้ท่ีสาขาของธนาคาร              
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ปนดัดา นวลนาค (2551) ท่ีผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญัในระดับมาก ในเร่ือง ติดต่อ สะดวก รวดเร็ว และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ          
สายนที ยาชยั (2553) ท่ีผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก ในเร่ือง  
มีสาขาอยูใ่นท าเลท่ีไปมาสะดวก และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ อธิปัตย ์พลอยพรายแกว้ (2554) 
ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก ล าดบัแรกคือ ท าเลท่ีตั้งของ
สาขา/จุดบริการ  

 ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลต่อการเลือกบัตร
เครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมีผลมาก โดยปัจจยัย่อยด้านการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินค้าและบริการ 
รองลงมาการคืนเงินสดเข้าบญัชีเม่ือใช้บตัรซ้ือสินคา้และบริการ และการสะสมคะแนนแลกของ
รางวลัและ สิทธิพิเศษ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สายนที ยาชยั (2553) ท่ีผลการศึกษาพบว่า              
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ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ในเร่ือง ไดรั้บส่วนลดจากร้านคา้ต่างๆ และ  
การสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวลั แต่ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ปนดัดา นวลนาค (2551) 
ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในเร่ือง ล าดับแรก คือ พนักงานมีความรู้
เก่ียวกบับตัรเครดิต พนกังานให้บริการรวดเร็ว รองลงมา มีพนกังานให้ค  าปรึกษาดา้นบตัรเครดิต และ
พนกังานมีไวค้อยบริการเพียงพอ และไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ อธิปัตย ์พลอยพรายแกว้ (2554)            
ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในเร่ือง ล าดับแรกคือ ด้านการโฆษณา  เช่น           
วทิยุ โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร เป็นตน้ รองลงมา   ความต่อเน่ืองของการส่งเสริมการตลาด และผูน้ าเสนอ
ในการส่งเสริมการตลาด 

 
5.3  ข้อค้นพบ  

 จากการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครใน
การเลือกบตัรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย ์มีขอ้คน้พบดงัน้ี 

 1. แมว้่าในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาการเลือกใช้บตัรเครดิตธนาคารพาณิชย ์แต่
พบวา่มีผูต้อบแบบสอบถามมีการเลือกใชบ้ตัรเครดิต non-bank บ่อยท่ีสุดถึงร้อยละ 16.25 

 2. บตัรเครดิตมีประโยชน์หลกัสามารถใชแ้ทนเงินสดและเพื่อความสะดวกในการช าระ           
ค่าสินคา้และบริการ แต่พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีเหตุผลในการเลือกใชบ้ตัรเครดิตเพื่อประโยชน์
เสริม คือสิทธิพิเศษของบตัร มากเป็นอนัดบัหน่ึง ซ่ึงไม่ใชผ้ลประโยชน์โดยตรงของการใชบ้ตัรเครดิต 

 3. ผูต้อบแบบสอบถามมีความตอ้งการใช้ประโยชน์บตัรเครดิตในประโยชน์หลกั คือ 
เพื่อความสะดวกในการช าระค่าสินคา้และบริการ 

 4. ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในเร่ืองความปลอดภยัขอ้มูลทางการเงินและการ
ใชจ่้ายของบตัรในระดบัมาก แต่ในเร่ืองความสวยงามสีสัน และลวดลายบนบตัรใหร้ะดบัปานกลาง 

 5. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นคนในอ าเภอเมืองสมุทรสาครไม่ได้ค  านึงถึงการน าบตัร
เครดิตไปใชใ้นต่างประเทศ  

 6. ผูถื้อบตัรเครดิตไม่ค่อยเช่ือถือพนักงานอิสระ ซ่ึงจะเห็นว่าการติดต่อผ่านทางสาขา
ธนาคาร หรือติดต่อผา่นทาง Call Center ผูถื้อบตัรมีความเช่ือถือมากกวา่ 

 7. ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั ในเร่ือง ประโยชน์ตวัเงิน คือ โปรโมชั่นและสิทธิ
พิเศษเม่ือใช้บตัร ไดแ้ก่ ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้และบริการ การคืนเงินสดเขา้บญัชีเม่ือใช้บตัร
ซ้ือสินค้าและบริการ และการสะสมคะแนนแลกของรางวลัและสิทธิพิเศษ โดยให้มีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์สิทธิประโยชน์ของบัตร มากกว่า ประโยชน์ทางออนไลน์ และการโฆษณารับรู้
ข่าวสารของบตัร  
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 8. จากการศึกษา พบวา่ ส่วนประสมการตลาดทุกดา้นให้ระดบัการมีผลไม่แตกต่าง คือ       
ระดบัมาก  เน่ืองจาก  ผูถื้อบตัรเห็นวา่ประโยชน์ของส่วนประสมการตลาดแต่ละดา้นสามารถน ามาซ่ึง
ประโยชน์ในรูปตวัเงินได ้

 9. ผูต้อบแบบสอบถามพบปัญหาในเร่ืองการติดต่อ Call Centerใชเ้วลานาน ซ่ึงเป็นเร่ือง
ท่ีผูบ้ริโภคให้ระดบัการมีผลของปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายในเร่ืองสามารถติดต่อธนาคารเจา้ของบตัร
ผา่นทาง Call Center   ในระดบัมาก 

 10. เพศชายให้ความส าคญัในเร่ืองบตัรสามารถแสดงสถานะทางสังคมของผูใ้ชบ้ตัรแต่        
เพศหญิงให้ความส าคญัในเร่ืองของค่าธรรมเนียมบตัร ทั้งน้ี เพศชายให้ความส าคญัสิทธิประโยชน์
ของบตัรเหมือนกบัเพศหญิง แต่เพศชายตอ้งการใหบ้อกถึงสิทธิประโยชน์ของบตัรวา่มีอะไรบา้ง 

 11. ผูมี้อาย ุ20-39 ปีใหค้วามส าคญัในเร่ือง บตัรสามารถแสดงสถานะทางสังคมผูใ้ชบ้ตัร       
ในระดบัปานกลาง แต่ให้ความส าคญัในการติดต่อกบัธนาคารผา่นช่องทางออนไลน์ เวบ็ไซด ์อีเมลใ์น
ระดบัมาก ทั้งน้ี ผูมี้อาย ุ20-29 ปี ใหค้วามส าคญัในเร่ือง การน าเสนอบตัรเครดิตของพนกังานขายและ
การสร้างสังคมออนไลน์ใหผู้ถื้อบตัร มากกวา่ผูมี้อายมุากกวา่ 29 ปีท่ีใหค้วามส าคญัระดบัปานกลาง 

 12. ผูมี้ระดบัการศึกษาตั้งแต่ปริญญาตรีข้ึนไป ให้ความส าคญักบัจ านวนร้านคา้ท่ีร่วมรับ
ช าระผ่านบัตร การมีบัตรเครดิตท่ีร่วมกับพันธมิตรทางธุรกิจ เช่น ห้างร้าน สถานบริการต่างๆ 
ค่าธรรมเนียม ได้แก่ ค่าธรรมเนียมแรกเข้า และเบิกถอนเงินสด ส่วนผูท่ี้มีการศึกษาสูงกว่าระดับ
ปริญญาตรี จะใหค้วามส าคญักบัการน าเสนอบตัร รวมถึงความรู้และการใหข้อ้มูลของพนกังานขาย  

 13. ผูมี้รายได ้50,000 บาทข้ึนไป ให้ความส าคญัในเร่ืองบตัรสามารถแสดงสถานะทาง
สังคม ระดบัมาก แต่ให้ความส าคญัในเร่ืองค่าธรรมเนียมเบิกถอนเงินสด และอตัราดอกเบ้ีย ค่าติดตาม
ทวงหน้ี การน าเสนอบตัร รวมถึงความรู้และการใหข้อ้มูลของพนกังานขาย ในระดบัปานกลาง 

 
5.4  ข้อเสนอแนะ 

  การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการ
เลือกบตัรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย ์สามารถน าผลการศึกษาไปประยุกต์ใช้ โดยแบ่งแยก 2 ดา้น 
ดงัน้ี 

1. ข้อเสนอแนะต่อฝ่ายการตลาดของผลติภัณฑ์บัตรเครดิตทีอ่อกโดยธนาคารพาณชิย์ 
 ด้านผลิตภัณฑ์   ฝ่ายการตลาดควรให้ความส าคัญในการออกแบบบัตรเครดิตโดย

พิจารณาถึงความปลอดภัยของบัตรโดยมี Chip Card ในตวับัตรรวมถึงควรมีมาตรการควบคุมความ
ปลอดภยัใน     การใช้บตัร เพื่อให้ลูกคา้ได้เกิดความรู้สึกถึงความปลอดภยัทุกคร้ังเม่ือมีการใช้บตัร 
ทั้งน้ีฝ่ายการตลาดไม่มีความจ าเป็นในการเนน้ในดา้นรูปลกัษณ์หรือความสวยงามของบตัร  
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 ด้านราคา  ฝ่ายการตลาดควรมีการก าหนดอัตราค่าธรรมเนียมให้เหมาะสมไม่สูง
จนเกินไปควรมีการยกเวน้ค่าธรรมเนียม และให้บริการค่าธรรมเนียมฟรีในบางกรณี เพื่อให้เกิดความ
เหมาะสมในการใช้จ่ายในแต่ละคร้ัง และควรเพิ่มช่องทางการให้บริการช าระค่าธรรมเนียมผ่าน
ช่องทางออนไลน์ เวบ็ไซด์ โดยสามารถท าธุรกรรมเองโดยไม่คิดค่าธรรมเนียมเป็นทางเลือกให้กบั
ลูกคา้ในการช าระค่าบริการ 

 ด้านการจัดจ าหน่าย ฝ่ายการตลาดควรมีทางเลือกหลากหลายสะดวกในการเลือกใช้
บริการและควรเพิ่มช่องทางการให้บริการท่ีลูกคา้สามารถเขา้ถึงไดท้นัที โดยจดัเตรียมพนกังานบริการ
ใหเ้พียงพอ ทั้งพนกังานรับโทรศพัท ์เพราะผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีปัญหาเก่ียวกบัโทรศพัท์
รอสายนาน รวมถึงพนักงานสาขา และพนักงานให้บริการด้านออนไลน์ เว็บไซด์  อีเมล์  เพื่อลูกค้า
สามารถเขา้ถึงการใชบ้ริการไดท้นัที 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ฝ่ายการตลาดควรเพิ่มส่ิงกระตุน้ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด              
มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สิทธิประโยชน์ของบตัรโดยตรงกบัผูถื้อบตัรให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
รวมถึงการจดัโปรโมชั่นต่างๆ การสะสมคะแนนแลกของรางวลัและสิทธิพิเศษเม่ือใช้บัตร การให้
ส่วนลดพิเศษเม่ือมีการซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงเป็นการเพิ่มคุณค่าและประโยชน์ต่อผูใ้ช้บตัร โดยให้มี
การส่ือสารกบัผูถื้อบตัรเครดิตโดยตรงอยา่งสม ่าเสมอเพื่อเป็นการกระตุน้ใหผู้ถื้อบตัรมีการเลือกใชบ้ตัร 

 
2. ข้อเสนอแนะต่อพนักงานในสาขาของธนาคารในการน าเสนอผลติภัณฑ์บัตรเครดิตให้ 

ลูกค้า 
 นอกเหนือจากการสร้างกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด  ตามการอธิบายขา้งตน้แล้ว ใน

การท่ีธนาคารจะหาลูกคา้บตัรเครดิตเพิ่มโดยเฉพาะขยายฐานลูกคา้ใหม่ พนกังานธนาคารควรมีการ
พฒันาทกัษะความรู้ในการขายและการน าเสนอบตัรเครดิต โดยสามารถใชแ้นวทางต่อไปน้ี  

 ถา้ตอ้งการจูงใจลูกคา้เพศชาย ควรมุ่งเนน้น าเสนอบตัรท่ีสามารถแสดงสถานะทางสังคม 
ในดา้นรายได ้อาชีพ เป็นตน้ รวมถึงแนะน าสิทธิประโยชน์ของบตัรวา่เป็นอยา่งไร และควรแนะน า
ช่องทางการช าระค่าธรรมเนียมท่ีไม่ต้องเสียค่าบริการ ซ่ึงสามารถแนะน าให้ช าระผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เวบ็ไซด ์เป็นตน้  

 ถา้ตอ้งการจูงใจลูกคา้เพศหญิง ควรมุ่งเนน้น าเสนอบตัรในเร่ืองความปลอดภยัของบตัร   
ว่าบตัรมี Chip Card ในตวัสามารถป้องกันขอ้มูลของบตัรทุกคร้ังท่ีมีการใช้จ่าย  เพื่อให้ลูกคา้รู้สึก   
เกิดความปลอดภยัในการใชบ้ตัร 
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 ถ้าต้องการจูงใจกลุ่มลูกคา้อายุ 20-39 ปี ควรน าเสนอบตัรในเร่ือง ธนาคารมีช่องทาง      
การติดต่อท่ีสะดวกมีเจา้หน้าท่ีคอยให้บริการผา่นช่องทางออนไลน์  เวบ็ไซด์ อีเมล์  ท่ีสามารถติดต่อ
ธนาคารไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

 ถา้ตอ้งการจูงใจผูมี้การศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป ควรน าเสนอบตัร พร้อมกบัแนะน า
ร้านคา้ท่ีรับบตัรเครดิตวา่ มีร้านคา้ประเภทไหนท่ีร่วมรับบตัร และปัจจุบนัมีโปรโมชัน่ในการใชบ้ตัร
อยา่งไร  เพื่อเป็นการกระตุน้ลูกคา้ใหเ้กิดการใชบ้ตัร 

 ถา้ตอ้งการจูงใจผูมี้รายได ้50,000 บาทข้ึนไป ควรน าเสนอบตัรท่ีสามารถแสดงสถานะ 
ทางสังคม ประเภทใหส้ถานะผูถื้อบตัรวา่มีรายไดสู้ง เพื่อแสดงฐานะของผูใ้ชบ้ตัร เป็นตน้ 

 ทั้ งน้ีหากธนาคารพาณิชย์สามารถน าส่วนประสมการตลาดทั้ งด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา                      
ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด เสนอได้ตรงตามความต้องการของกลุ่มลูกค้า           
ธนาคารพาณิชยจ์ะสามารถขยายจ านวนลูกคา้บตัรเครดิตเพิ่มข้ึนรวมถึงการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิต        
ท่ีเพิ่มข้ึนดว้ย 
 
 

 
 
 
 
 
 


